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THVISTELMA

Opinnaytetyo on kirjallinen selvitys, jossa kartoitetaan musiikkialan ammattilaisten néke-
myksid musiikkialan vientiorganisaatio Music Export Finlandin vienninedistamistyon palve-
luista. Tyon tarkoituksena on selvittéd, minkalaiseks vientityota jo jonkin aikaa tehneet yrit-
k&ytannon vientitydssaan. Teoreettinen viitekehys muodostettiin vientitoiminnan kasikirjois-
ta seka asiantuntijaorganisaatio Finpron kansainvalistymisstrategian mallista, jonka pohjalta
tehtiin myos kuuden asiantuntijan haastattelut.

Musex tarjoaa pal veluita | 8hinna vientitoiminnan kdytannon toteutusvaiheeseen. Musexin
olemassaolo koetaan alalla yleisesti positiiviseksi asiaksi, vaikka vientityota jo jonkin aikaa
tehneet yrittgat eivét valttamatta hyddykadn yhdistyksen palveluista kaytannon tasolla. Mu-
sex nayttaytyy heille [&hinnd alan yleisen tiedottgan roolissa, musiikkialan yhteisena aani-
torvena, jonka tehtéva on ylldpitéé toimivia suhteita valtiovaltaan, lisata toimialan nakyvyytta
jaedesauttaa toimialan rakenteiden kehittdmista alan intressien mukaisesti. Heille on térkesa,
ettéa musiikkitoimialan tunnettuus ja arvostus lisééntyvét julkisen vallan edustajien joukossa,
mit& kautta tarvittavaa rakennemuutosta voidaan vieda konkreettisesti eteenpain.

Musiikkialalla menestyy se, joka hallitsee koko lagjan liiketoiminnallisen paketin seka pys-
tyy tarjoamaan faneilleen jotain ainutlaatuista ja eksklusiivista. Musiikkialan yrityksissa har-
joitetaan ammattimaista vientitoimintaa alalle ominaisillatavoilla ja strategioilla, jotka
useinkin poikkeavat monen muun alan menettelytavoista. Vientityon tekeminen edellyttéa
yrityksilté halua ja kykya gjatella liiketoiminnallisesti koko toimintaa, seka paljon tyéta. Y h-
teistyo koko alan kesken on kansainvaliselle toiminnalle ehdotonta. Musiikkitoimialan suurin

seka rahoitus.

Opinnaytetyd on hankkeistettu sekd Musexin kanssa ettd Stadian t& k -hankkeeseen Suoma-
laisten musiikkialan pienyrittgjien vientivalmiuksien kehittaminen.
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The purpose of this thesisis to study the views and opinions of entrepreneurs in the Finnish
popular music genre on Music Export Finland (Musex) and its services. Musex is an export
association that represents the entire Finnish music industry. The main aim is to find out how the
professionals working with the internationally orientated Finnish bands and artists define the role
of the association. In addition, the importance of the services provided in their every day work
and export is focused on. Interviews of atogether six individuals were based on a strategy for
internationalization, introduced by Finpro. Finpro is a consulting organization focused on
accelerating the internationalization of Finnish companies. Other literature was used as a
theoretical basis.

Musex provides services mainly for the stage of implementating export. The existence of Musex
is valued even though those who have been exporting their artists already for some time cannot
perhaps benefit greatly from the organisation and its services. For them, Musex appears asa
general publicist of the Finnish music industry with its role to have a close contact with the
media. Most importantly, Musex keeps in touch with the government and the politicians. These
entrepreneurs see that the purpose of Musex is to increase the status and general appreciation of
popular music in Finland with the industry’ s best interests in mind. For them it is also essential
that the structure of Finnish music business will be further developed. The professionals
emphasize that the progressis vital since the lack of credibility remains the biggest stumbling
block in addition to funding.

The companies in the Finnish music industry practise professional exporting with typical cusoms
for amusic business. Exporting music requires hard work, collaboration within the industry, as
well as patience. The ones who succeed are the ones who know how to combine business skills
with unigue music and exclusive experiences.
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1 JOHDANTO

Tuskin koskaan aiemmin on suomalainen kulttuuri ja erityisesti kansainvalisille markki-
noille tahtdava populaarimusiikki heréttényt mediassa samanlaista kiinnostusta kuin juuri
nyt. Musiikkivienti on noussut yhdeksi tiedotusvalineiden vakioaiheeksi, se on riitt&van
hovikelpoinen teema jopa talouslehtien palstoille ja yhtyeet kelpuutetaan komeilemaan
kansikuviin. Musiikkivientiin torm&& nyt joka suunnalta, seurasi alaa tai ei. Miten ihmeessa
tassa ndin on kaynyt? Ja miten musiikkialan vientiorganisaatio Music Export Finland liittyy
tahan kaikkeen?

Osallistuin kulttuurituottamisen opiskelijana kevéén 2006 aikana Helsingin ammattikor-
keakoulu Stadiassa jarjestetylle musiikkiviennin opintokokonaisuudelle. Kurssin sisélto ja
sen aikana herénneet gjatukset antoivat viimeisen sysdyksen opinndytetyon idean syntymi-
seen. Uhkarohkeasti ja puhtaasta mielenkiinnosta tartuin aiheeseen, jota en ennalta juuri
tuntenut.

Opinnaytetyoni on kirjallinen selvitys musiikkialan ammattilaisten ndkemyksista ja koke-
muksista, joita heill& on musiikkialan vientiorganisaatio Music Export Finlandin (tekstissa
jatkossa Musex) vienninedistamistyon palveluista seké yhdistyksen toimintatavoista. Tyon
vat ja méérittelevat yhdistyksen roolin sek& sen palveluiden tarpeellisuuden omassa ké&ytan-
non vientityossdan. Teoreettisena kehikkona on hyddynnetty muun kirjallisen aineiston
ohella asiantuntijaorganisaatio Finpron kansainvalistymisstrategian mallia, jota k&ytin

kysymyspohjana asiantuntijahaastatteluissa. Taman tyon tavoitteena on myQds vastata seu-
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raaviin kysymyksiin: mihin ja miten musiikkialan yrittgé hyodyntévét Musexia ja sen
palveluita? Miten palvelut istuvat Finpron kansainvalistymisstrategian vaiheisiin?

Opinnaytetyoni luvussa 2 Kasksi vientitoimintaan kasittelen yritysten kansainvalisymista
ja vientitoimintaa kirjallisuuden seka vientitoiminnan asiantuntijoiden nakemysten valossa.
Teoreettisen viitekehyksen saadakseni raportoin, miten kansainvélinen toiminta aloitetaan
jatoteutetaan k&sikirjojen mukaan. Luvussa 3 Kansainvalistyva suomalainen popul aarimu-
Sikki selvitdn musiikin nousujohteista markkina-arvoa seka musiikkialan kansainvalistymi-
sen elementteja haasteista mahdollisuuksiin. Luvussa 4 Musiikkivienti poliittiselle agendal-
le otan selvad, miten kulttuuri- ja musiikkivienti ovat tulleet osaksi 2000-luvun poliittista
agendaa ja miten Musex pit&a yhteytta julkiseen valtaan. T&ssi luvussa esittelen myos
Musexin rakennetta ja toimintaa musiikkialan yritysten kansainvalistymisen tukena.

Poliittisen puolen huomioiminen on mielesténi oleellista, silla kulttuurivienti ja kulttuuri
kokonaisuudessaan ovat nousseet yha térkeAmméksi ja nakyvammaksi osaksi kulttuuri-
viennin, luovan talouden ja innovaatioiden kehittémisstrategiaa. Tama nakyy muun maussa
siten, etta vuoden 2007 aikana valtio tukee kulttuuria enemman kuin koskaan aikaisemmin,
jayks hyotyjistd on musiikkivienti (Luukka 2007). Mielestani musiikki on eittaméatta myos
yksi luovan talouden kiinnostavimmista toimialoista. Luvuissa 5-7 k&yn yksityiskohtai-
semmin kiinni asiantuntijahaastatteluiden materiaaliin. Naissa luvuissa tarkastelen ammatti-
laisten ndkemyksia vientitoiminnasta ja Musexista kirjallisuuden muodostaman viitekehyk-
sen pohjalta

Musiikkibisneksen ja -viennin tietamykseni perustui 18hinné lehtijuttuihin, koulutuksen
tarjoamaan tietoon seka omiin olettamuksiini. Aihepiirit olivat minulle ennen tyon aloitta-
mista siis melko vieraita ja uusia. Siita syysta kipind musiikkialan ja -viennin tarkastelemi-
seen alun perin syttyi. Tyon tekemisen aikana aiheen uutuudenviehétys olikin ennen kaik-
kea edesauttava ja motivoiva tekija. Mielenkiintoni séilyi periaatteessa koko prosessin ajan
ja uusien asioiden selvittdminen oli todella innoittavaa. Koska en musiikkialan kaikkia
kiemuroita tunne, minun oli mahdollista esittéa tyhmiakin kysymyksia ja ihmetella asioita
avoimesti. Yksityiskohdista oli pakko pyrkia ottamaan selvdg, jos en niité ennalta jo tunte-
nut. Motivaattoreina olivat endottomasti myds tyon hankkeistaminen kahden eri instanssin

kanssa, oman ammatillisen osaamisen ja monipuolisuuden kartuttaminen sek uuden oppi-
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minen ja ymmarryksen lisddminen. Vaikeinta ja gjoittain jopa turhauttavaa oli tuoda omia
nékemyksiaesiin uudellatai erilaisella tavalla

Tyo6n alkuperdinen ideointi ja osittainen aineistonhankinta tapahtuivat kevaalla 2006. Syk-
systa 2006 tyon aihe vakiintui, jolloin valmistelin haastattelurungon ja valitsin haastatelta-
vat. Marras-joulukuussa 2006 tein ensimmaiset neljd haastattelua ja niiden litteroinnit.
Varsinainen Kirjoitustyd ajoittui tammikuun ja maaliskuun 2007 vélille, jona aikana tein
myos viimeiset kaksi haastattelua litterointeineen. Kirjallista aineistoa pyrin kartuttamaan

koko tyOprosessin ajan.

Opinnaytetyd on hankkeistettu seka Musexin kanssa ettéd Helsingin ammattikorkeakoulu
Stadian t&k -hankkeeseen Suomalaisten musikkialan pienyrittdjien vientivalmiuksien
kehittaminen. Kulttuurituottajille lagja-alainen musiikkitoimiala tarjoaa lukuisia ja moni-

puolisiatydomahdollisuuksia, ja se on myos varteenotettava toimiala toimia yrittgana.

2 KASIKSI VIENTITOIMINTAAN

TéssA luvussa tarkastelen yleisia kdytannon vientitoiminnan léhtokohtia sek& asiantuntija-
organisaatio Finpron kansainvélistymisstrategian eri vaiheita. Peilaan néita vientitoiminnas-

tatehtyjen kartoitusten ja selvitysten antamaan tietoon.

Y ksinomaan musiikkialan vientitoiminnasta ja kansainvélistymisesta on Suomessa kirjoi-
kaistu runsaasti. Yksi tassa selvityksessa hyddyntamistani vientitoiminnasta kirjoitetuista
teoksista on Erica Selinin Vientitoiminnan kasikirja (2004), joka on tarkoitettu kaytannén
oppaaks vientitoiminnan parissa tyoskenteleville yrityksille. Toimitusjohtaja ja liikkeen-
johdon konsultti Selin on parinkymmenen vuoden agjan johtanut kansainvalistymisen,
markkinoinnin ja johtamisen kehittamishankkeita Suomessa seké toiminut erilaisissa ulko-
maankaupan projekteissa. (Selin 2004.) Juuri hanen ndkemyksensa ovat olleet taman tyon
kannalta seka Finpron kansainvalistymisstrategian malliin rinnastettuna kaikkein kéyttokel -

poisimmat ja antoisimmat hyodynnettaviksi.
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Hannele Koivusen toukokuussa 2004 julkaistua suomalaisen kulttuuriviennin tilaa kartoit-
tavaa Onko kulttuurilla vientia? -raporttia seka sille maaliskuussa 2007 julkaistua jatkoa
Onko kulttuurilla vientia? ON! Esitys Suomen kulttuuriviennin kehittdmisohjelmaks 2007—
2011 kaytin kulttuuriviennin poliittista aspektia selvittéessani ja kartoittaessani julkisen
tahon tekemi& parannuksia kulttuuri- ja musiikkiviennin eteen.

Kirjallisena taustatietonani olen kayttényt myds Hannu Seriston (toim., 2002) Kansainvali-
nen liiketoiminta -kirjaa ja Anni Pasasen (toim., 2005) Kansainvalisen kaupan kasikirjaa.
Seristdn teos kay lapi kansainvalisen liiketoiminnan keskeiset teemat ja haasteet, ja se on
ensisijaisesti tarkoitettu oppikirjaksi korkeakouluihin. Pasasen toimittama kasikirja on
tarkoitettu kaytdnndn apuvalineeks yritysten vienti- ja tuontitoimintaan. Molemmat julkai-
sut olivat melko yksityiskohtaisia ja liikkeenjohdollisesta nakokulmasta kirjoitettuja. Sain
niista muuhun léhdemateriaaliini tukea, mutta vain osttaisesti téhan tyohon soveltuvaa
uutta tietoa. Kansainvalistymisprosessin etenemisen suhteen valikoimani kirjallisuus oli

perusideoiltaan samoilla linjoilla, vivahde-eroineen luonnollisesti.

Stiina Honkamaan Helsingin kauppakorkeakoululle tekema pro gradu -tutkielma Suhdetoi-
minta suomalaisen rockyhtyeen viennissa julkaistiin vuonna 1998. Lopputyd oli ajankoh-
tainen ennen suomalaisten populaarimusiikkiyhtyeiden kansainvélisié avauksia 2000-luvun
alussa, joten tutkimusta oli siitékin syysta erittdin herkullista peilata nykytilanteeseen. Sain
Honkamaan tutkielmasta liséksi seka hyoddyllista taustamateriaalia ettd tutkimuksellista
mallia omaan Kirjoitustyohoni.

Valitsemastani kirjallisuudesta kaikkein pinnallisimmin pystyin hyodyntamaan Lappeen-
rannan teknillisen korkeakoulun ohjelmistotuoteliiketoiminnan osaamiskeskuksen tuotta-
maa kasikirjaa Internationalization Handbook for the Software Business;, The Mode of
Internationalization Paths & Internationalization Workbook (2005). Sain kuitenkin am-
mennettua kaskirjasta joitakin gjatuksia kansainvalistymisen pohjatyon ja suunnittelun
tarkasteluun.

Suomalaisten yritysten perustama rekisterdity yhdistys Finpro aloitti toimintansa Turussa
vuonna 1919 nimella Suomen Vientiyhdistys. Vuodesta 1938 alkaen yhdistys tunnettiin

Ulkomaankauppaliittona, joka vuosien myo6té kehittyi monipuoliseksi vienninedistgéks.
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Uus ilme ja nimi Finpro otettiin k&yttoon maaliskuussa 1999. Asiantuntijaorganisaationa
Finpron pyrkimyksena on edistéd yritysten kansainvalisymista seké vahent&a siihen liitty-
via riskeja toimimalla yritysten kansainvalisen kasvun asiantuntijana ja kumppanina. Y h-
distys tukee suomalaisia yrityksia tehokkaiden toimintamallien ja ratkaisujen |6ytamisessa
kansainvalistymisen eri vaiheissa, ja pyrkii vientikeskusverkostonsa kautta palveluidensa

saatavuuteen eri puolilla maailmaa. (Finpro; Koivunen 2004, 60-61.)

Konsultti Esa Tanskanen toimii Finprossa vientitoiminnan asiantuntijana ja on luennoinut
aiheesta muun muassa Helsingin ammattikorkeakoulu Stadiassa kulttuuri- ja musiikkivien-
nin erikoistumisopintokurssilla vuonna 2006. Tassa tydssa kaytan Tanskasen kyseisen
kurssin luentomateriaalia taustatietonani. Naiden liséksi olen hyddyntanyt taustatietonani
internetid, eri lehtien musiikki- ja kulttuurivientia késittelevia artikkel eita ja muuta kirjalli-
suutta, mm. Donald S. Passmanin (1995) All You Need to Know About the Music Business.

2.1 Vientitoiminnan ldhtokohdat

Vientitoiminnan asiantuntijoiden mukaan kansainvalistymisen aloittamiseen voi yrityksilla
olla erilaisia ldhtokohtia. Erica Selinin (2004, 16) mielesta vientitoiminnan valttaméatto-
myys yritystoiminnan jatkumiselle asettaa perudahtokohdan. Finpron Esa Tanskasen mu-
kaan pienen tai keskisuuren yrityksen kansainvéalistymisen aloittamisen l&htokohtana on
tahtotila. Yrityksella tulee hdnen mukaansa myds olla selked tarve kansainvélistymiselle,
voimavaroja tehda vaativaa vientityota, sekariittdva ja olemassa oleva rahoitus. (Tanskanen
2006.) Sdin kuitenkin lisa4, ettd vientipdatoksen tekeminen edellyttéa niin tuotteen vienti-
kelpoisuuden ja vientitoiminnan tarpeellisuuden arviointia kuin runsaasti markkinatietoa.
Vasta kun markkinoita on tutkittu riittavasti, voidaan tehda lopullinen paétés mahdollisen
vientitoiminnan kaynnistdmiseksi. (Selin 2004, 16, 43.) Vientipddtoga on siis harkittava
suhteessa yrityksen tavoitteisiin, kokemuksiin ja resursseihin (Gabrielsson & Luostarinen
2002, 106).

Tulkitsen Selinin ja Tanskasen argumentteja siten, ettd pelkka valttaméttomyys el heidan
mukaansa sindnsa aja yritysta kansainvalisille markkinoille, vaan se on aina strateginen

paétos. Arvelen kuitenkin, ettd suomalaisella musiikkisektorilla yritysten kansainvalistymi-
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sen aloitus saattaa ennemminkin olla liukuma kuin jéarjestelmallinen patos tai tdsmallisesti
gjoitettu suunnitelma. Toisin sanoen, vientitoiminta voi strategisen pddtoksen sijasta mah-
dollisesti perustua toimintaan gjautumiseen. Rytmimusiikin maailmanvalloitus edellyttéa
tekijoiltaan kovaa tyotd yhta kaikki, mutta ymmértd8kseni alalle on ominaista myos tietyn-
lainen sattumanvaraisuus johtuen musiikkiteollisuuden suhdanneherkistéa osista, kuten
esimerkiksi trendeistd, faneista sek& musiikin aineettomuudesta ja epétavanomaisuudesta
myyntiartikkelina Koska musiikkituotteen yhtend osana on musiikin tuottava yhtye tai
artisti, eroaa musiikki sillakin perusteella perinteisista tuotteista (Honkamaa 1998, 109).

Kirjallisuudessa on myos tuotu esille, etta viennin méérittely ei nykypavan kansainvalises-
s4 litketoiminnassa ole yksioikoista eik& selkedta Kulttuurituotannossa on alueita, joilla
kansainvalisyys on automaattinen toimintatapa, kun taas valtaosa kulttuurista on jo [&hto-
kohtaisesti luonteeltaan <ellaigta, ettd sitd e ole tarkoitettukaan vientiin. Kulttuuritoi-
mialoilla |&htékohtana on toimialan identiteetin muodostaminen, jolta pohjalta kérkiyrityk-
set voivat saavuttaa liiketoimintakypsyyden. Tama lisaksi tarvitaan riittava markkinatunte-
mus, jotta jakelutiet kohtaavat ja ansaintalogiikka mahdollistuu. Vasta télta pohjata pads-
taén kansainvalistymisen alkuun. Ensin luodaan kérkiyritysten ja klustereiden kansainvalis-
tymisstrategiat ja kdynnistetdan niiden pohjalta operatiivinen toiminta ulkomailla. (Leikola
& Leroux 2006, 40-45; Tuomi-Nikula ym. 2007, 11.)

Kansainvalistymisen aloittamiseen voi lahtokohtien liséksi olla useita syitd, ja ne voivat
vaihdella paljoltikin. Selin el néita juuri erittele, mutta Tanskanen sen sijaan jaottelee syyt

proaktiivisiin jareaktiivisiin.

Proaktiivisia eli ennalta vaikuttavia syita ovat esimerkiks ainutlaatuinen tuote, edistyksel-
linen teknologia, tunnistettu markkinarako ja johdon visio tai tahtotila. Reaktiivisa €li
resktiomaisia tai jonkin selkan aiheuttamia syitd voivat olla puolestaan kilpailutilanne,
kotimarkkinoiden pienuus, olemassa olevien asiakkaiden seuraaminen, kysynnan hiipumi-
nen tai ulkomaisen asiakkaan tai kumppanin yhteydenotto tai kiinnostus. (Tanskanen
2006.) Sdlin kuitenkin mainitsee, etta tuotteen erikoisuus voi esimerkiksi olla seikka, jonka
vuoks vienti on yritykselle ainoa mahdollisuus kehittda ja lagjentaa toimintaa. Viennilla
voidaan liséksi toivoa tuotannon kausivaihteluiden tasapainottuvan tai jakaa riskeja laa-
jemmalle aluedle. (Selin 2004, 16.)



Miké&én edella mainituista syisté ei kuitenkaan yksistaan riit kansainvalisten markkinoiden
avautumiseen. Nama syyt ovat vasta perusteita sille, minka vuoks kotimarkkinat elvat enda
valttamétta riitd, jos yrityksen toimintaa halutaan laajentaa. Kotimarkkinoihin keskittymi-
seen kéytetty aika taas riippuu muun muassa sitd, onko yritys kansainva istymisaikeissaan
perinteinen vai niin kutsuttu hot spot -yritys. Perinteisesti kansainvalisille markkinoille
lahdetdan, kun kotimaassa on tehty vankkaa ja menestyksek&std tyota melko pitkén, niin
sanotudti hankittu kannukset. Hot spot -yritys sen sijaan noudattaa erilaista taktiikkaa suun-
natessaan lyhyehkdnkin kotimarkkinavaiheen jalkeen rohkeasti kansainvalistymaéan tarkoin
valituille ja mahdollisesti kotimaasta hyvin kaukaisille kohdemarkkinoille. (Tanskanen
2006.)

Laht6tilanne voi tassékin suhteessa olla yrityksissa erilainen: varovaisuus ja asteittaisuus
vs. rohkeus ja ennakkoluulottomuus. Perinteinen yritys aloittaa kansainvalistymisen koti-
markkinoiden tuella ensin esimerkiksi Suomenlahden molemmilta puolilta, kun taas born
global -yrityksen tuotteet on tarkoitettu ensisijaisesti suuremmille markkinoille. N&iden
yritysten toiminnan suunnitteluun ja kehittdmiseen globalisoituminen on kuulunut jo heti
perustamisesta alkaen, esimerkkiné korkean teknologian aueella toimivat yritykset (Luos-
tarinen 2002, 24-25). Edusti yritys kumpaa koulukuntaa hyvansd, Tanskasen mukaan
tuotteen testaaminen kotimarkkinoilla on yritykselle kuitenkin hyvéa harjoitusta ja antaa

erinomaista kaytannon kokemusta kansainvalistymisen pohjustukseksi. (Tanskanen 2006.)

Tanskasen kanssa on helppoa olla yhta mieltd. Mikali tuote el syy<sta tai toisesta ole riitt&-
van vahva menestymain kotimaassa, on mielestani taysin relevanttia pohtia, miten sita
siind tapauksessa olisi kansainvaliseksikdin menestykseksi. Toisaalta téssa kohtaa yritys
saa tuhannen taalan paikan arvioida tuotettaan ja liiketoimintasuunnitelmaansa uudelleen
tal vield jatkaa tyota kotimaassa. Rytmimusiikissa ketju ymmartadkseni toimii juuri nain:
elinvoimaiset kotimarkkinat mahdollistavat myos kansainvaliset panostukset.

Kuitenkin my6s hot spot -mallista on musiikkibisneksessi esimerkkejé. Keski-Eurooppa ja
erityisesti Saksa ovat olleet perinteisia suomalaisten artistien leikkikenttia, joille usein
suunnataan ensimmaisena kansainvalisen uran alkuvaiheessa. Toinen suosittu kohdemaa on

ollut Japani, jossa siellakin ovat muun muassa metalliyhtyeet niitténeet mainetta ja kunniaa.



Menestys @ dlti ole ndin yksinkertaista. Suoraan tai hétgpadin ulkomaille tahtdamisessékin
on nahdakseni omat riskinsa, esimerkkina kotimaassa laajaa julkisuutta saaneet takavuosien
laulajien, kuten vaikkapa Miisan, ” Amerikan valloitukset”. Naissa tapauksissa ehka toivot-
tiin suomalaisten vihdoin menestyvan, mutta taidettiin kuitenkin vain saada aikaan paljon
melua taysin tyhjasta. Uskoakseni kokemukset kotimarkkinoilta ovat musiikkialan yrityk-
sille siis parhaimmillaan kaytanndn oppikoulua, ja ne ennaltaehkdisevat nain mahdollisilta
virhearvioinneilta tai kokemattomuudessa tehdyiltd huonoilta p&dtoksilta liiketoiminnan

lagjentuessa ja sen kansainvalistyessa

2.2 Viennin suunnittelu Finpron kansainvalistymisstrategian pohjalta

Sekd Selin etta Tanskanen ovat kansainvalistymisen aloittamisen suhteen melko lailla
samoilla linjoilla. Edellisessi luvussa esittelemani 18htokohdat ovat heiddn mukaansa osa
kansainvalistymisstrategian pohjaty6td, jonka jalkeen voidaan ryhtya gattelemaan kansain-
valistymisprosessia kokonaisuutena. Tanskanen havainnollistaa kansainvalistymisprosessin

vaiheita seuraavan mallin avulla

N
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KUVA 1: Finpron malli kansainvdlistymisstrategian laatimiseks (Tanskanen 2006.)



Finpron strategian tulkitsemisessa on hyva huomioida, ettéd malli on laadittu p&d&osin mui-
den alojen kuin musiikkiteollisuuden kansainvalistymistarpeita vastaavaksi. Muut aat
saavat esimerkiksi juuri Finprolta tukea useisiin strategian vaiheisiin, kun taas musiikkialan
yritykset saavat vientiponnisteluihinsa tukea esimerkiksi Musexilta |&hinn& kaytannon
toteutukseen. Kasittelen ensin strategian vaiheita 1-6 kokonaisuutena p&dasiallisesti Tans-
kasen ja Selinin argumentteja hyddyntéen. Alaluvussa 2.2.2. keskityn selvittdméan toteu-
tusvaihetta erikseen. Musexin toiminnan tarkastelemiseen palaan viela yksityiskohtaisem-

min luvussa 4.2.

2.2.1  Kansainvalistymisen pohjatyo

Finpron kansainvalistymisstrategian mallissa vaiheet 1-6 kuvastavat vientityon taustatyota
ennen varsinaista kaytannon toteutusvaihetta. Finpron mallin mukaan kaikki 18htee oman
toimialan muutogtekijoiden ja alan suuntausten tuntemisesta seka hyvin tehdysta suunnitte-
lutyostd. Vientitoiminnan suunnittelussa tarvitaan selkedd ndkemysta nykytilanteesta ja
visiota tulevaisuudennakymista. (Tanskanen 2006.) Laht6tilanteen analyysissa on térkeda
pohtia muun muassa omia liiketoiminnallisia taitoja, kykyja ja motiiveja kansainvéliselle
lagjentamiselle (Aijo ym. 2005, 44-50). Tavoitteiden ja resurssien tulee myos olla realisti-

sessa suhteessa (Tanskanen 2006).

Pystyakseen luomaan menestyksekkdan kansainvalisen toimintastrategian yrityksella tulee
olla selked késitys omasta erityisesta kansainvélisesta kilpailukyvystdan. Yrityksen on
oltava selvilld omasta ydinosaamisestaan ja tuntea oma tuote, jotta se voi asemoitua mark-
kinoilla oikein. Strategisen liiketoiminta-alueen eli SBA:n (Strategic Business Area) rajaa-
misessa on médriteltdva, mink& tarpeen tai ongelman oma tuote ratkaisee, kenelle sita

myydaan ja miksi. (Tanskanen 2006.)

Markkinapotentiaalia arvioidessa yrityksen tulee Tanskasen mukaan miettid, mitk& ovat sen
mahdolliset kokonais- ja mitka osamarkkinat. Markkinoita méarittelevét rajaavat tekijét,
kuten erilaisiin tarpeisiin tarkoitettu tuote tai alueen perusteella tapahtuva rajaus, voivat
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vaihdella riippuen yritysten omasta liiketoiminnasta. Jotta ainutlastuinen asiakashyoty
saavutetaan, tulee vertailla kilpailijoiden tarjoamaa hyotya yrityksen omaan tarjoomaan:
mit& meilld on, jotakilpailijoilla el ole? Mika on meidan kilpailuetumme suhteessa kilpaili-
joihin? Olemmeko riittavan tehokkaita, erotummeko? Miten asiakas nakee ja kokee tilan-
teen? Kenen kanssa voimme tehda yhteistyot&? (Tanskanen 2006.) Kun arviointi on tehty,
valitaan toimintatapa, joka on niin yrityksen voimavaroihin ndhden, tuotteen osalta kuin
kohdemarkkinoiden ja asiakkaiden kannalta paras mahdollinen vaihtoehto (Selin 2004, 31).

Selin ja Tanskanen molemmat painottavat toimialan ja markkinoiden tuntemisen merkitys-
ta Markkinatutkimusten kautta saatu monipuolinen tieto kohdemaan markkinoista on
elintdrkedd vientitoiminnan mahdollistamiseksi. Markkinaselvitys vaikuttaa jatkossa kaik-
kiin viennin toimintoihin. Siksi jatkuvan tiedonsaannin varmisaminen kohdemarkkinoista
on térkeda vientitoiminnan eri vaiheissa. Markkinatutkimuksen avulla voidaan saada tietoa
myo0s eri jakelutievaihtoehdoista. Oikein valittu jakelutie on yritykselle kilpailukeino, silla
se varmistaa tuotteen saatavuuden markkinoiden asettamien vaatimusten mukaisesti. (Selin
2004, 31-33, 50, 61.) Markkinatutkimuksissa relevanttia tietoa onkin kaikki se tieto, joka
vahvigaa yrityksen mahdollisuuksia ja pienentdd sen riskeja oikeiden toimintatapojen
valitsemiseks (Immonen 2002, 19).

Myo0s riskitekijét on siis huomioitava jo taustatydvaiheessa. Mita lagjemmaksi uusi toiminta
on suunniteltu, sitéd suuremmeaksi kasvaa mahdollisten riskien mé&ra. Yllatyksilta voi kui-
tenkin suojautua tiedostamalla ja tunnistamalla kussakin vientitoiminnan vaiheessa esiinty-
vét riskitekijét jariskien mahdollisuudet, ja luomalla néin jarjestelmé, jonka avulla mahdol-
liset riskit voidaan hallita. Uudenlaisten riskien hallitsemiseksi viejan on myos hyva tutus-
tua jo suunnitteluvaiheessa vientirahoitusta koskeviin seikkoihin ja eri rahoitusvaihtoehtoi-
hin. Taman ns. tiedonkeruuvaiheen aikana tulee lisaksi selventda yksi kansainvélisen kau-
pankaynnin oleellinen osa eli erilaiset sopimusasiat yksityiskohtineen (Selin 2004, 15-16,
51, 73). Musiikkisektorin yks suurimpia haasteita onkin ollut juuri kansainvéisen sopi-

musjuridiikan monimutkaisten kuvioiden tunteminen.
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Selin (2004, 103) kiteyttda oppaassaan menestyvan viegjan profiilin seuraavasti:

1. Yrityksella on riittdvaa markkinatietoa, jonka avulla osataan tehda oikeita vientipaé-
toksa

2. Yritys pystyy voimavaroihin suhteutetulla toiminnalla pitdmaan talouden hallinnas-
sa, jasille on helpompaa jarjestéé mahdollinen rahoitus vientid varten.

3. Selked suunnitelma ja tulostavoite auttavat yritysta tekemaén oikeita asioita kaytan-
non vientityossi.
ty6 on ainoa keino saavuttaa vientitoiminnasta toivottu tulos.

5. Menestyva vieja osaa kayttda talonpoikaisjarked. Toiminnan suurimmat esteet voi-
tetaan, kun realistinen ndkemys omasta osaamisesta ja vientiprosessista poistaa tur-

hat luulot ja pelot.

Kuten ligatuista ominaisuuksista k&y ilmi, menestynyt vientitoiminta rakentuu tiedon,
talouden, suunnitelmallisuuden, pitkganteisyyden ja realistisuuden pohjalle. Selin viela
erikseen painottaa, etd vain suunnitelmallisella toiminnalla yritys voi varmistaa vientitoi-
minnan onnisumisen. (Selin 2004, 94, 103.) Myods ohjelmistoliiketoimintapuolella kan-
sainvalistymisprosessia suunnittelusta toteutukseen kuvataan Selinin ja Tanskasen ajatuksia
vastaavallatavalla (Aijo ym., 2005). Tanskanen lisé4, ettei edes kiirek&an saa estdd suunnit-
telua, silla suunnittelemattomuus taas estéd systemaatti suuden (Tanskanen 2006). Yrityksen
vientitoiminnan lahtokohdat ja visio joutuvatkin tassa tydvaiheessa kdytannon testiin. Hyva
vientisuunnitelma luo tehokkaat puitteet toiminnalle, mutta on prosessina haasteellinen.
Suunnitelmaa laadittaessa yrityksessa onkin kyettava suuntaamaan katse vieléa tuntematto-
maan tulevaisuuteen. Vientisuunnitelma laaditaan markkinaselvitysten tuoman tiedon ja
siita vedettyjen johtopaétosten perustedlla. (Selin 2004, 102.)

Kansainvalisille markkinoille ei siis voi lahted harkitsemattomasti, siihen ei ymmartagkseni
yhdell&k&an yrityksella yksinkertaisesti ole varaa. Vientisuunnitelma luo vankan pohjan
ké&ytanndn toiminnalle, elka sitéd sks saa ohittaa viennin k&ynnistysvaiheessa. Toiminnan
kansainvélisilla markkinoilla kun on loppujen lopuksi oltava kannattavaa, jatkuvaa ja kas-
vavaa. (Selin 2004, 16, 102.)
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222  Kansainvalistymisen toteuttaminen

Finpron kansainvalistymisstrategian mallissa vaihe 7 kuvastaa vientityon k&ytanndn toteu-
tusvaihetta, kansainvalistymisen varsinaista toteuttamista. Strategian viimeinen vaihe on
Tanskasen (2006) mukaan tehtyjen suunnitelmien hienosdétoa. Toteuttamisvaiheessa etsi-

tadn yritykselle sopivimmat kumppanit, verkotutaan seka hoidetaan suhteita.

Tanskasen mielesta partnereita tarvitaan, silla kukaan ei voi toimittaa ja toteuttaa aivan
kaikkea itse, etenk&dn kansainvalisilla markkinoilla. Verkottumisella han tarkoittaa pitka&ai-
kaista, vuorovaikutteista ja luottamuksellista yritysten vélista yhteisty6ta, joka hyodyttda
kaikkia osapuolia. Jotta tahan niin kutsuttuun win-win -tilanteeseen pdastaan, yrityksen on
mietittéva tarkkaan millaisin kriteerein ja mihin tarpeeseen se kumppaninsa valitsee.
Kumppanuuden taso — operatiivinen, taktinen tai strateginen — riippuu kunkin yrityksen
tavoitteista. Oikean kumppanin valinta on kohdemarkkinoilla avain menestykseen, mutta
todellinen ty6 kumppanin kanssa alkaa vasta, kun sopimuspaperit on allekirjoitettu. (Tans-
kanen 2006.)

Kumppaniverkosto mahdollistaa hyvéan liiketoimintamallin, ja se on yritykselle kilpailuetu,
sanoo Tanskanen. Y hteistyoté voi tapahtua eri funktioissa markkinoinnista jakeluun, mutta
tuotteille ja palveluille lisdarvoa, rakentamaan luottamusta ja liséédmaan tietopd&domaa. Siksi
kumppaneistaan, kontakteistaan ja verkostostaan kannattaakin huolehtia, kun suhteet heihin

on ensin vaivalla onnistuttu luomaan. (Tanskanen 2006.)

Musiikkibisneksessa yhteistybkumppaneiden tai tiimin valitseminen pohjautuu samantyyp-
pisille lainalaisuuksille. Ensinnékin valintaa tehdessa tulee olla tarkka ja uskoa oman tuot-
teen olevan niin hyv4, ettd sité innostuvat myds muut. Sinnikkyytta tarvitaan, jotta oikel-
den ihmisten puheille viimein péaéstéan. Toisekseen taytyy tunnistaa alan todelliset potenti-
aaliset kumppanit tyhjantoimittajista. Tarked&a on muun muassa huomioida mahdollisten
kumppaneiden kokemus ja pyrkia ndkemaan kumppaniksi pyrkivan henkilon myyntipuhei-
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den taakse niihin todellisiin ansioihin. Omiin kumppaneihinsa on hyva pitéa tietty etéisyys,
mutta kommunikointikulttuuri heidan kanssaan olisi térkeda séilyttda avoimena. (Passman,
1995, 15-27. Opinndytetytn tekijdn oma kaannos.)

Musiikkiteollisuudessa yhteistyokumppaneita ovat esmerkiksi managerit, agentit, studiot,
tuottajat, kustantajat, keitkkamyyjat ja niin edelleen. Henkilokohtaisten kontaktien ohella
suhdetoiminta eli PR (Public Relations) on térked&d Suhdetoiminnan tarkoitus on aikaan-
saada ja etenkin yll&pitéd yhteyksid yrityksen ja sen sidosryhmien kesken (Selin 2004, 131).
Suhdetoimintaa ovat ne suunnitellut toiminnot, joiden tarkoitus on viestia julkisuuteen
yrityksesta tai suojella sen imagoa tai tuotteita (Kotler 1996; Honkamaan 1998, 37 mu-
kaan). Huolellisella ja aktiivisella suhdetoiminnalla voi kansainvalisessd ympéristossa
voittaa monta estettd, jonka jalkeen siihen satsatut panostukset saadaan moninkertaisina
takaisin (Selin 2004, 131).

Suhdetoiminnan ja PR-henkilén rooli on toimia asiakkaan ja median valissa (Pettingrew
1997; Honkamaan 1998, 40 mukaan). Musiikkisektorilla asiakas on ndhdakseni artisti tai
musiikkitoimiala kokonaisuudessaan, PR-puolta hoitaa joko artistin edustgja tai Musex
koko toimialan &nell, jotka sitten tiedottavat medialle ja valtiovallalle toivotun nékyvyy-
den saavuttamiseksi. Honkamaan (1998, 39) mukaan musiikkiteollisuuden suhdetoiminnan
keinona voidaan katsoa olevan julkisuus eli mediasuhteet ja niiden hoito. Tehokkaan ulko-
maiden suhdetoiminnan varmistaakseen useat musiikkialan yritykset palkkaavat PR-
toimiston erikseen. PR voidaan réétaloida kohdemaalle tai sité voidaan muokata kotimaassa
kéytetystd mallista. Kansainvalisen PR-toimiston asiantuntemusta kohdemaasta kannattaa
hyodynt&a kun luodaan jalansijaa uudella markkina-alueella tai pidetéén vanhaa yll&. (Hon-
kamaa 1998, 37, 40, 49.)

Suhdetoiminnan merkitys musiikkiviennille on syysta ymmarretty myds Musexissa jo
hyvan aikaa sitten. Y hdistyksen ulkoinen markkinointiviestintd muodostuu tiedotuksesta ja
PR-toiminnasta sek& kansainvalisestéa markkinoinnista. Suhdetoiminta on yksi osa yhdis-
tyksen PR-toimintaa, jonka avulla se pyrkii vaikuttamaan julkisen vallan edustgjiin ja tar-
joamaan medialle kiinnostavia tarinoita suomalaisen musiikkiviennin menesyksisa ja
kehityksesta (Toimintakertomus 2005; Toimintasuunnitelma 2007).
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2.3 Viennin eri muodot

Kansainvalistyja voi toimia monella tapaa riippuen siita, mika yritykselle itselleen on sopi-
vinta, mistd tuotteesta on kyse tai mik& kohdemaassa on tapana. Vientitoiminta aloitetaan
useimmiten viennill&. Kun toimintaa on kehitetty ja lagjennettu, seuraavat kansainvalisty-
misen muut tasot. Viennin muodot ymmaérretdan yleensi viennin eri jakeluteind. (Selin
2004, 23, 63.) Musiikkiteollisuus on kuten todettua hyvin erilainen teollisuudenala kuin
useat muut, ja siksi ndhdakseni myos sen vientimuodot ovat joskus muista poikkeavia.

Seuraavassa erittelen vientitoiminnan yleismpid muotoja kirjallisuuden pohjalta, joista

Epasuora vienti on pienelle yritykselle vaivaton ja pienia panostuksia vaativa alkuvaihee-
seen sopiva vientitapa, jolloin toiminta hoidetaan kotimaisen valikaden kautta. Epésuora
vienti el valttamétta edellyta kovinkaan kummoista vientiosaamista, mutta on mygs passii-
visin tapa toimia kansainvalisesti. (Selin 2004, 23.) Epasuora vienti mahdollistaa ns. helpot
kaupat, ja siind investoinnit ja riskit pysyvéat alhaisina. Vientitoiminta ei kuitenkaan néissa
tapauksissa kartuta kokemusta yritykselle, ja tuotteen loppuhinta saattaa olla korkea useasta
vdlikadesté johtuen. (Honkamaa 1998, 32—33; lainannut Selin 1994, 70.)

Suora vienti on toimintaa, joka hoidetaan ulkomaisen vélittgjan kautta. Suoran viennin
etuja ovat suorat kontaktit kohdemaahan sek& sen tarjoama oppikoulu vientitoiminnan
kuvioihin. Suora vienti on kustannuksiltaan suurempaa, vaikka jakelutie lyheneekin valiké-
sien jdadessa pois. Suoravienti vaatii yritykselta paljon vientiosaamista. Suorassa viennissa
vigidlla el valttamétta ole suoraa kontaktia lopulliseen asiakkaaseen. (Selin 2004, 23-24.)

Myos valiton vienti edellyttda yritykseltd vankkaa vientiosaamista. Nimensa mukaisesti
valittbmassa viennissa yritys myy tuotettaan suoraan ulkomaiselle loppukayttgjdlle. Valiton
vienti on kaikkein kallein viennin tapa, mutta saattaa olla myos kaikkein tehokkain. Valika-
det ovat j&aneet kokonaan pois eli yritys hoitaa itse myynnin, markkinoinnin seka asiakas-
tapaamiset. (Selin 2004, 24.)
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Projektivienti on monelle kotimaiselle yritykselle luonnollinen tapa harjoittaa ulkomaan-
kauppaa. Yritys siis toimii talldin tietyssi ulkomaisessa projektissa kerrallaan omien tuot-
teidensa tai palveluidensa osalta. Projektivigian tulee hallita vienti ja ennen kaikkea kan-
sainvaliset sopimukset, silla toiminta perustuu sopivien projektien |dytamiseen ja tarjousten
tekemiseen niihin. (Selin 2004, 24-25.)

Yhteishanke eli Joint venture -yhteistyd on puolestaan kansainvalista yhteistyota yhteisyri-
tyksen kautta (Selin 2004, 29). Yritys liittoutuu nimenomaan ulkomaisen yrityksen kanssa
tuottaakseen tai markkinoidakseen tuotteita tai pal veluita (Honkamaa 1998, 35-36). Y hteis-
ty6ta voidaan tehda esimerkiksi lisensoinnin tai franchise-myynnin kautta. Lisensointi
tarkoittaa, etté yritys myy tuotteensa valmistusoikeuden ulkomaiselle yritykselle, kun taas
franchise-sopimuksella ulkomaiselle ostgjalle myydaén tuotteen myyntioikeus. Lisenssi-
vamistaja tekee konkreettista tuotetta myyjan nimellg, franchising on keskittynyt palvelu-
jen tuottamiseen. (Selin 2004, 26-27.)

3 KANSAINVALISTYVA SUOMALAINEN POPULAARIMUSIIKKI

Tass4 luvussa salvitan, miten suomalainen musiikkiteollisuus on alkanut kehittya kansain-
valistyvaks toimialaksi ja kuinka se on tapahtunut erityisesti populaarimusiikin genressi.
Teen tdman kaymalla 1api suomalaisen musiikkiteollisuuden osa-alueita sek& musiikkivien-
nin arvoa vientibisneksend alasta tehtyjen markkina-arvotutkimusten sek& kirjallisuuden
tarjoaman tiedon valossa. Lisdksi kerdan kirjallisuuden pohjalta musiikkiviennin ja musiik-
kitoimialan vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia SWOT-analyysin keinoin.

Musiikkiteollisuudella tarkoitetaan kaikkia teoksen luomiseen ja sen yleisolle saattamiseen
liittyvi& vaiheita ja toimintoja. Kulttuuri, talous ja teknologia yhdistyvat musiikkiteollisuu-
dessa monin tavoin ja vaistamétta. (Makelainen & Tuohinen 2002, 25.) Immateriaaliseen
tuotteeseen voi liittya esitys tai tapahtuma, tai siitd voidaan valmistaa fyysisia tuotteita.
Digitalisoitumisen myota tuotteen rajat ovat hdmartyneet tarjoten toimialalle uusia liike-
toiminnan muotoja. (Tuomi-Nikula ym. 2007, 31.) Lopullisen tuotteen valmistuminen on
pitk& prosessi, johon osallisuu useiden eri alojen ammattilaisia. Toisin sanoen, musiik-

kialan arvoketju alkaa luomisvaiheesta, jatkuu 18pi esittdmis- ja kehittédmisvaiheen sekéa
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tuottamis- ja pakkaamisvaiheen, ja péattyy markkinointi- ja jakeluvaiheeseen (Koivunen
2004, 72). Prosessin jokainen vaihe téhtd& samaan paamaaraan, ja tyopanoksensa antavilla
ammattilaisilla on kaikilla sama tavoite: saada tuote myyntiin ja kuluttajien kayttoon. Mu-
siikkiteollisuuden ydin ja sen térkein osa on siis itse musiikkiteos, johon koko teollisuu-
denalan olemassaolo perustuu (Yrittgyys musiikkiteollisuudessa 1998, 14).

3.1 Musiikin arvo vientibisneksena

Suomalaisen musiikkitoimialan viennin osa-alueita ovat esitykset, tapahtumat, osaaminen
ja danitteet. Viennista saadut tulot ovat t&hdn mennessi muodostuneet pddasiassa kolmelta
sektorilta eli tuotteiden lisensoinneista, esityksist seka tekijanoikeuskorvauksien palautu-
misesta Suomeen. (Koivunen 2004, 73.)

Musiikkivienti on vuodesta 1999 kasvanut noin 40 prosentin vuosivauhdilla ja se ndkyy:
suomalaiset artistit todistettavasti menestyvét maailmalla eri genreissg, ja kansainvélisesta
toiminnasta on muodostunut heille merkittava tulonl&hde. (Koivunen 2004, 72—73; Musex.)
Eriteltyn& sanottakoon, ettéd vuonna 2001 suomalaisen musiikkiviennin markkina-arvo oli
15,5 miljoonaa euroa, kun jo vuonna 2005 arvo oli noussut 1&hes 29 miljoonaan euroon
(Media Clever 2004 & 2005). Pelkastd8n vuoden 2005 kasvu edeltdvdan vuoteen 2004

verrattuna oli noin 33 prosenttia (Musex).

Musiikkiviennin markkina-arvon kasvu on ollut prosentuaalisesti vauhdikasta, mutta toki
silti se on Suomessa kansantaloudellisesti viela pientd. Esimerkiks koko kulttuuriviennin
arvon on arvioitu olevan nykyisin noin 100-150 miljoonaa euroa vuodessa (L uukka 2007).
L&aketuotteiden ja -vamisteiden viennin arvo vuonna 2005 oli 629 miljoonaa euroa i
musiikkivientiin verrattuna yli 20-kertainen, ja korkean teknologian arvo samana vuonna
puolestaan huikeat 1 120 miljoonaa €li 11,2 miljardia euroa, joka on musiikkivientiin ver-
rattuna siis 56-kertainen. (Media Clever; Laaketietokeskus; Tullihallitus, Tilastokeskus.)
Ruotsissa puolestaan musiikkiviennista saatiin tuloja vuonna 2004 tavaroiden osalta 526
miljoonan euron edestd, tekijanoikeuksista 138 miljoonaa euroa ja 36 miljoonaa euroa
palveluista. Suomen vastaavat luvut olivat tavaroista 9 miljoonaa, ja tekijanoikeuksista seka

palveluista molemmista 6 miljoonaa euroa. (Leikola & Leroux 2006, 53.) Musiikkiviennin
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suhteen on kuitenkin esitetty voimakkaita kasvuodotuksia, kun vuoteen 2012 mennessa sen
markkina-arvon oletetaan nousseen 150 miljoonaan euroon. Koko kulttuuriviennin arvon
uskotaan puolestaan kasvaneen tuolloin vahint&&n kolminkertaiseksi. (Tuomi-Nikula ym.
2007, 14, 31)

Suomalaisen musiikin menestyminen suurimmilla kansainvalisilla markkinoilla edesauttaa
huomattavien tulovirtojen generoitumisen Suomeen kaikilla musiikkitoimialan ansaintalo-
tuottgien kulttuurista osaamista, lisdavét vuorovaikutusta ja verkostoja, seka tuovat positii-
vista imagovaikutusta suomalaiselle kulttuurille ylipgétéan. (Koivunen 2004, 72.) Yhden
menestyminen auttaa siis kirjaimellisesti myds muita, kun menestyksill& on kerrannaisvai-
kutuksia muihin teollisuuden- ja kulttuurinaloihin, ja sita kautta tydllistéava vaikutus koti-
markkinoilla. Pelkastdan yks merkittava vientiprojekti sitouttaa parhaimmillaan vélillisesti

jopa satojen ihmisten tydryhman prosessin eri vaiheissa (Koivunen 2004, 72).

Uudet viestintdvalineet 2000-luvun taitteessa toivat mukanaan globaaleja toimintamalleja,
jotka yhdessa omaleimaisen sisdllon kanssa synnyttivat esimerkiks juuri ndma HIMin,
Daruden, Varttinan, Nightwishin ja Children of Bodomin kansainvéliset menestystarinat.
Namé menestykset ovat olleet merkittavia niin musiikkitoimialan kokonaiskehitykselle
kuin koko kulttuuriteollisuudelle (Koivunen 2004, 71). Eurooppaaisten markkinoiden
kehityksessa mukana pysyakseen ja rahavirtoja monipuolistaakseen musiikkiviennin edis-
taminen on suomalaiselle musiikkitoimialalle vahintdankin tarpeellista (Musex).

Kuten todettua, menestysta ja markkina-arvoa voidaan mitata tutkimuksin ja numeroin,
mutta elvét menestyksen mittarit ole pelk&stédn myyntiméaria ja arvonnousua. Y ksittéisille
artigtellle tai yhtyeille ja heita edustaville yrityksille menestys on my0s asetettujen tavoit-
laaditun urasuunnitelman toteuttamista, toisin sanoen artistibrandin strategista kehittamista
(Koivunen 2004, 72-73).

Pitka ja menestyksekas ura on uskoakseni jokaisen musiikkia ammatikseen tekevan artistin
tavoite ja unelma. Useiden albumien ja tuotantojen siivittdméa, joko kotimarkkinoihin kes-

kittyva tai kansainvalinen uratydllistéa parhaimmillaan laajan joukon artistin lisdksi mana-
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gereista ja agenteista levytuotantosektoriin ja on jokaiselle tiimin osalliselle hedelméllinen
(Koivunen 2004, 73).

3.2 Suomalaisen musiikkivientitoiminnan SWOT

SWOT-analyys (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) on menetelméa hahmottaa
yksittéaisen yrityksen tai toimialan kilpailukykya ja toimintaympariston muutoksia. Tassa
alaluvussa kokoan suomalaisen rytmimusiikin viennin seka yleisell& tasolla musiikkitoi-

mialan néitd elementteja kirjallisuuden pohjalta.

Ajankohtaisessa kirjallisuudessa musiikkiviennin haasteista on kirjoitettu usein kulttuuri-
viennin yhteydessa N&in tekee muun muassa Hannele Koivunen (2004) suomalaisen kult-
tuuriviennin tilaa kartoittavassa Onko kulttuurilla vienti&? -raportissa. Raportissa han esit-
tad koko kulttuuriviennin SWOT-analyysin, jossa on analysoitu kulttuurin kenttéé ja sen eri
aloja laidasta laitaan. Pohjustan analyysilla rytmimusiikin viennin tarkastelua. Koivunen
esittaééd koko kulttuuriviennin vahvuuksien, heikkouksien, uhkien ja mahdollisuuksien ana

lyysin tiivistetysti seuraavanlaisesti:



Vahvuudet

EU-jasenyys, kansainvaliset yhteistydsopi muk-
set

L uovuuspadoma: osaaminen, koulutus, tutkimus
V ahva teknologiaosaaminen

Hyva kotimainen infrastruktuuri ja kotimarkki-
nat

Korkealaatu

Heikkoudet

Toimialarakenne & kilpailukykyinen
Teknologiavetoisuus

Kulttuuriviennin strategia ja koordinaatio
Tiedotus, markkinointi, promootio,
Vienninedistdminen
Immateriaalioikeuksien hallinta

Y rittdjyys, liiketoimintaosaaminen

Mahdollisuudet

CREAFIN-Klusteri

Kulttuurivienti muun viennin tukena
Monitieteisyys, -taiteisuus ja -menetelmallisyys
V erkostoitumisen lisddminen

Konseptointi, cross-branding

Padomarahoitus: uusien alojen vienti

Uhat

Globalisaatio, USA, Kiina-ilmi®

Pieni kulttuuri- jakidialue

Nopeiden vaittojen tavoittelu

Osaamisen yksipuolisuus ja kapea-alaisuus
Piratismi

Tahtikultti yksittaisten taiteilijoiden menes-
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tymisena
Aivovuoto, artistit ulkomaille

KUVA 3: Kulttuuriviennin SWOT-analyys (mukaillen Koivunen 2004, 72—74; Leikola &
Leroux 2006, 20.)

Suomalaisen musiikkitoimialan keskeinen vahvuus on yleisesti ajatellen suomalainen
kulttuuri ja oma kielialue. Muita toimialan vahvuuksia ovat korkea taiteellinen ja tekninen
osaaminen ja sen kehittdminen lukuisissa koulutuslaitoksissa, alhaiset &anitetuotantokus-
tannukset, kevyen musiikin monipuolinen kirjo, vakavan musiikin yhteiskunnallinen arvos-
tus seké parhaillaan kauan kaivatun muutoksen kourissa oleva tekijanoikeuslainséadanto ja
-hallinto. (Tuomola 2003, 184-188; Koivunen 2004, 74.) Koivusen analyysin pohjata on
ehdottomaksi vahvuudeksi todettava myds artistien vaivaton liikkuminen avoimen ja yha

lagjentuvan EU:n sisdlla.

Vakavan musiikin saralla tapahtunut ”suomalainen musiikki-ihme” lienee lisdksi mainitse-
misen arvoinen seikka: Suomessa on vakilukuun ndhden huomattava méard myos kansain-
vélista uraa luovia huippuluokan solisteja, siveltgjia ja kapellimestareita. Klassisen puolen
levy-yhtit ovat harjoittaneet vaikkakin volyymeiltaan melko pientd, mutta kuitenkin va-
kiintunutta vientitoimintaa pitk&ti toistakymmenta vuotta. Tama historia onkin hyva huo-

mioida puhuttaessa suomalaisen musiikkiviennin [apimurrosta 2000-luvun alussa. (Tuomo-
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la 2003, 186—187.) Huomioitavaa on lgpimurrosta huolimatta myos se, ettd vaikka klassi-
nen puoli on nauttinut kansainvaista menestysta melko pitkdan, ei seltd nahdakseni ole
palautunut — ainakaan parhaimmalla mahdollisella tavalla — tarkeda kansainvalista liiketoi-
minnallista ja tuotannollista asiantuntemusta seka osaamista takaisin kotimaahan myods

muiden musiikin genrejen hyodyksi.

Suomalaisen kielen ja kulttuurin on todettu olevan toimialalle vahvuus, mutta niin se on
myos rgjoite ja heikkous erityisesti viennissd. Omaleimainen musiikki ja kieli ovat usein
vaikeasti avautuvaa ulkomaiselle musiikkimaulle, joten suomenkielisen musiikin vienti on
ollut kdyténndsséa lahes mahdotonta, yksittéisia poikkeuksia kuten esimerkiksi kansanmu-
siikkiyhtye Varttinda lukuun ottamatta (Tuomola 2003, 185, 188). Toimialan yrittdjyyden
ja vientiosaamisen heikkoutena on nahty se, ettd yritykset ovat usein hyvin pienia, eika
yrittgjilla ole riittavasti liiketaloudellista osaamista. Samoin kansainvéalisen kokemuksen ja
ulkomaisten kontaktien katsottiin olevan liian vahdisia (Yrittgyys musiikkiteollisuudessa
1998, 100-101). Kiinnostaviksi naméa heikkoudet tekee se, etta myds muilla aloilla yritys-
ten on todettu kamppailevan samankaltaisten ongelmien kanssa. It-alalla esimerkiksi kan-
sainvalistymisen haasteina ovat olleet mm. vaéra gjoitus seka kaupallisen osaamisen puute
(Lappeenranta University of Technology 2005). Kuitenkin yh& useampi suomalainen mu-
siikkialan pk-yritys on kyvykas ja valmis panostamaan kansainvaliseen liiketoimintaan, ja
perusteilla Koivusen mainitsema kilpailukyvyton toimialarakenne ei mielestani toteudu
ainakaan nain suoranaisesti musiikkiteollisuudessa.

Mahdollisuuksia luovat musiikkiviennin onnistumisen psykologiset ja taloudelliset kerran-
naisvaikutukset, uudet jakelukanavat ja -formaatit, kotimaisen elavan musiikin esitysten
kysynnan kasvu sek& kustantamojen ja levy-yhtididen yhteistyd yli tyéryhmien. Myds
Musex perustettiin juuri viennin tehostamiseks ja edelld mainittujen mahdollisuuksien
kehittgjaksi sek& musiikkialan yritysten tueksi. (Tuomola 2003, 185; Koivunen 2004, 73.)
Toimialan mahdollisuuksia tarkastellessa on kiinnostavaa huomioida, ettéd suomalaisen
musiikin vienti on kautta aikojen ollut hyvin kahtigakautunutta. Kuten aiemminkin on
tullut esille, vakavan musiikin tekijét ovat nauttineet kansainvalisten markkinoiden suomas-
ta arvostuksesta, kun samanaikaisesti kevyen musiikin puolella on tuskailtu viennin epgon-

nistumisten kanssa (Tuomola 2003, 191). 2000-luvun alun menestysten siivittdmana on
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voitu kuitenkin vihdoin todeta, ettéd myods suomalaisella rytmimusiikilla on viennin suhteen
paljon mahdollisuuksia, ja etta se aidosti herdttda kiinnostusta alan ihmisissa myos ulko-
mailla. Koko kulttuuriviennin mahdollisuuksien hyddyntaminen edellytt&a syvallistd mark-
kinatuntemusta seka tehokkaita kulttuurivientid tukevia rakenteita ja riittavaa julkista pa-

nostusta ja investointeja (Tuomi-Nikulaym. 2007, 13).

Uhkien my6ta vastaan tulevat toimialan suurimmat haasteet. Musiikkiyrittdjyyden kannalta
uhkana on nadhty alan rakenteiden ja kaytantdjen kehittyminen kansainvalisestd mallista
poikkeavaan suuntaan, jolloin kansainvalista kilpailukykya ei kehity. Tall6in riskind on
myo0s, etté alan todelliset osagjat siirtavét liiketoimintansa muihin maihin. (Yrittgyys mu-
siikkiteollisuudessa 1998, 101.) Artistipddoman ja toimialan osaamisen vuotaminen muihin
maihin on todellinen uhka, josta Suomessa on jo ndhty esimerkkejd. Korkeatasoiseksi
todetun musiikkikasvatuksen ja musiikkialan koulutusmahdollisuuksien investoinnit eivat
taloin ehdi tuottaa tulosta, jos suomalaiset ammattilaiset eivéat paase hyddyntdaméan koulu-
tuksen kartuttamia taitoja myos kansainvalisilla areenoilla. Kun yh& useampi suomalaisar-
tisti hakeutuu ulkomaisten yhtididen edustukseen, kokemus, verkostot jatulot eivét palaudu
Suomeen. Samalla Suomessa toimivien musiikkialan yritysten mahdollisuudet tydskennella
nykyisten tai uusien artistien kanssa heikkenevét. (Koivunen 2004, 73.)

Koivunen mainitsee analyysisséan my6s nopeiden voittojen tavoittelun sek& osaamisen
yksipuolisuuden ja kapea-alaisuuden yhtend kulttuuriviennin uhkana. Rytmimusiikin koh-
dalla en n&kisi naiden uhkien toteutuvan, vaan mielestani vaikuttaa siltg, etta alan yritt&gjat
néen kapea-alaisuuden rytmimusiikin kohdalla ennemminkin erikoistumisena esimerkiksi
hard rockiin ja vahvuutena, jonka artigtit ja yrittdjdt voivat sanoa hallitsevansa. Téta ydin-
osaamista nimenomaan perddnkuulutetaan myos vientitoiminnasta julkaistussa kirjallisuu-
musiikkiin, kansanmusiikkiin, hard rockiin tai heavy metaliin, joilla menestymisia on jo

onnistuttu niittamaan.

Lisdks mainittakoon erikseen, ettd kulttuurivientiraportin mukaan Suomen kulttuuriviennin
yhten& kehittdmishaasteena on kulttuurialan toimijoiden riittaméton liiketalousosaaminen.

Sen vuoksi hankerahoituksen hankkiminen, tuotteistaminen ja tuotteiden promootio on
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ollut vaikeaa (Koivunen 2004, 73; Opetusministerid). Myo6s kansainvalisilla markkinoilla
toimiva musiikkiteollisuus on raportin mukaan Suomessa moniin muihin aloihin ja Euroo-
pan maihin verrattuna suhteellisen nuorta Toimialan kehittyminen 2000-luvun puoleen
valiin saakka on tapahtunut paéasiallisesti kotimarkkinoiden seka toimialalla jo toimineiden

yritysten omien ponnisteluiden ansiosta.

Vaikka opetusministerion mukaan Suomen taiteen tukijarjestelma sekéa koko maan kattava
taidelaitos ja taidekasvatusjérjestelma on arvioitu kansainvalisesti monipuoliseksi ja katta-
vaksi, el musiikkiteollisuus Suomessa ole useiden muiden eurooppalaisten maiden tapaan
nauttinut valtion tuki- ja kehitysmuodoista vield kovinkaan pitkéan. (Koivunen 2004, 59.)
Néahdakseni suomalainen musiikkikoulutusjérjestelma on ollut erinomainen muusikoksi
tahtéaville, muttel juurikaan ole tarjonnut koulutusta musiikkiteollisuuden muilta osa-
alueilta. Musiikkioppilaitoksesta sai siis opiskelupaikan, jos osasi soittaa jotain instrument-
tia. Tuotantoportaan henkiloston kouluttamisen téarkeys oivallettiin kuitenkin esimerkiksi
Ruotsissa jo kauan aikaa sitten, milla on ollut maan koko musiikkiteollisuudelle tunnetut
valkutukset.

4 MUSIKKIVIENTI POLIITTISELLE AGENDALLE

TassA luvussa selvitan, miten kulttuuri- ja musiikkivienti ovat tulleet osaks 2000-luvun
poliittista agendaa. Valtiovallan kiinnostuminen luovuudesta ja kulttuuriviennista on tapah-
tunut erityisesti aivan muutaman viime vuoden aikana. Kasittelen lisdksi Musexin rakennet-
tajatoimintaa musiikkialan yritysten kansainvalistymisen tukena.

4.1 Valtiovaltakiinnostuu kulttuuri- ja musiikkiviennista

Seuraavassa kartoitan valtion kiinnostuksen herd&@mista kulttuuri- ja erityisesti musiikki-

vientia kohtaan sekd julkisen vallan yhteytta Musexiin.
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Kulttuurivientihanke

Kulttuuriviennin edistémiseks kaynnistettiin vuonna 2003 opetusministerion ja kauppa- ja
teollisuusministerion yhteinen kulttuurivientinanke. Hankkeen akajaisiks selvitysmies
Hannele Koivunen kokos jo aiemmin mainitun suomalaisen kulttuuriviennin tilaa kartoit-
tavan Onko kulttuurilla vienti&? -raportin vuonna 2004. (Opetusministerio, kulttuurivienti.)
Raportissa ehdotettujen toimenpiteiden toteuttamiseks ministeriot jatkoivat kulttuurivien-
nin kehittamistoimia Kulttuurivientihankkeen pohjalta aloitettiin muun muassa kulttuuri-
viennin kehittdmisohjelman 2007-2011 laatiminen. Tydryhmén esitys kulttuuriviennin
kehittdmisohjelmaksi luovutettiin opetusministeriotn maaliskuussa 2007. Kulttuurivienti-
hankkeeseen liittyy myos tukiverkoston rakentaminen, asiantuntijuuden kehittdminen seka
kulttuurin kansantaloudellisten vaikutusten arviointi. (Leikola & Leroux 2006, 12; Opetus-

ministerio, kulttuurivienti.)

Kulttuurivientiyksikko

Opetusministerion tyojarjestysasetuksen muutoksella kulttuurivientinankkeelle perustettiin
oma kulttuurivientiyksikko, jonka toiminta k&ynnistyi 1.9.2005. Kulttuurivientiyksikko
vamisteli syyskauden 2005 aikana kulttuuriviennin kehittamistoimenpidesuunnitel mat,
jotka otettiin osaksi opetusministerion vuoden 2006 tulossuunnitelmaa. Kulttuurivientiin
osoitetut médrédrahat jaettiin valtion vuoden 2005 talousarvioissa. YksS tuen sagjista oli
Musex, joka sai avustusta tammikuun 2006 kansainvalisten MIDEM-musiikkimessujen
avajaisillan jarjestelyihin. Kyseista hanketta tukivat myds kauppa- ja teollisuusministerio
seka ulkoasiainministeri6. Yksikkod osallistuu myos kulttuuriviennin asiantuntijuutta edisté-
vien koulutusohjelmien kehittémiseen. Koulutusta ei nahdékseni tarjota hetkegkaan liian
aikaisin. On nimittain todettu, etta kansainvalisen kaupan ja kuluttajakayttaytymisen voi-
makas rakennemuutos mahdollistaa kulttuuriviennin kasvun, ja tuo muutos luo viennin

mahdollisuuksia myos suomalaisille yrityksille. (Leikola & Leroux 2006, 2, 12.)

Kulttuuriviennin kehittdmisohjelma: Suomi-bréandin vahvistaminen

Tama on tarkoitus tehda kuinkas muuten kuin edistamalla suomalaisten kulttuurituotteiden
vientia. Sita kautta tavoitteena on vahvistaa kulttuurista Suomi-brandia maailmalla, liséta

vientituloja sek& kulttuurialan tydllistymismahdollisuuksia (Opetusministerio, kulttuuripo-
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litiikka, kulttuurivienti.) Opetusministerio e taméan tarkemmin ’kulttuurisen Suomi-
brandin’ kéasitetta avannut vield hal lituskauden alussa 2003, mutta itse tulkitsen, ett& vahvo-
jen teknologiatuotteiden rinnalle haluttiin alkaa tuoda myds elava ja tunnistettavasti suoma-

lainen kulttuurituotanto sen kaikessa lagjuudessaan.

Ja néin juuri asiaa tarkennettiin, kun kulttuuriviennin kehittdmisohjelma 2007-2011 jul-
kaistiin 1.3.2007. Kulttuuriviennin kehittdmistyoryhman tavoitteena on, etta kulttuuri on
nykyista selkeasti vahvempi osa Suomi-kuvaa ja -brandi&. Omaleimaisen ja korkeatasoisen
kulttuurin halutaan tdydentavan Suomen kansainvalisté kuvaa huippuosaamiseen ja inno-
vaatioihin perustuvana hyvinvointiyhteiskuntana. Ohjelman visio on, etta kulttuurivienti on
vuoteen 2011 mennessa kasvanut tunnustetuksi ja tasavertaiseksi vientialaks. Kulttuuri-
viennin arvo on seuraavien vuosien aikana vahintdan kolminkertaistunut, luovat toimialat
ovat monipuolistaneet Suomen elinkeinorakennetta ja vahvistaneet tyollisyytté seka paran-
taneet kentan toimijoiden taloudellista hyvinvointia. Kulttuuriviennin kehittaminen nahdaan
jatkuvana prosessing, jossa korostuu kulttuurin toimialojen ja julkishallinnon saumaton
yhteisty6 seka sitoutuminen hankkeeseen. (Opetusministerio, esitys kulttuuriviennin kehit-
tamisohjelmaksi; Luukka 2007; Tuomi-Nikulaym. 2007, 5-6, 15.)

Ilahduttavaa esityksessi on, ettd se on syntynyt eri ministerididen ja kulttuurikent&n toimi-
joiden yhteistyon tuloksena. Ohjelman onnistuminen edellyttda kulttuurin toimialojen
sitoutumista hankkeeseen my0s jatkossa. Ministerididen teht&vana taas on luoda edellytyk-
sia kulttuurin toimialojen viennin kehittymiselle. Tata tehtévaa pyritaan toteuttamaan muun
muassa ohjaamalla kulttuurivientiin yhteensa noin 228 miljoonaa euroa tukirahaa vuosien
2007-2011 aikana. Menestyksekés vientitoiminta edellyttéa tyéryhman mukaan myos
organisoitua liiketoimintaa. Tukea osvitettaisiinkin nykyista enemman yritystoiminnan
kehittdmisen lisdksi markkinointiin ja kulttuuriyhteistyéhon. (Tuomi-Nikulaym. 2007, 5-6;
Luukka 2007.) Uskoisin, ettd ohjelman toimenpiteet kulttuurin toimialojen liiketoiminta-
osaamisen vahvistamisen eteen on ainakin musiikkialalla tervetullut uutinen.

Music Export Finland ja tekijdnoikeuslainsdédantd

Suomi-brandin vahvistamisen yhdeks karkihankkeeksi on valikoitunut juuri musiikki, joka
on ollut yksi kulttuurivientiyksikdn toiminnan nékyvimpia osia heti yksikon perustamisen

jalkeen. Musex itse pyrkii yll&pitamaan suhdettaan valtiovaltaan ja kehittdmaan julkisen
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sektorin tukirakenteita luomalla kontakteja ja vaikuttamalla kyseisten tukijarjestelmien
edustagjiin. Kulttuurivientihankkeen tydskentelyyn osalistumisen ja lobbaamisen kautta
yhdistys pyrkii vaikuttamaan hankkeeseen osallistuvien ministerididen toimintaan musiik-
viennin yhteiskunnallista asemaa ja vaikuttaa viennin aseman vahvistamiseen vuoden 2007
eduskuntavaaleissa seka tulevaa uutta hallitusohjelmaa laadittaessa. (Toimintasuunnitelma
2007.) Lobbaus alkaa tuottaa hedelm&&d. Vuonna 2007 opetusministerié kanavoi 100 000
euroa kiertuetukea jaettavaksi musiikkialan yrityksille Musexin kautta (Musex; Ahlroth
2007).

Musex julkaisi kulttuuriviennin kehittamishankkeeseen liittyneen suomalaisen musiikki-
viennin kehitysstrategian hel mikuussa 2006. Suomalainen musiikkiala esitti tdméan sisdisen
strategiatyoskentelynsa pohjata kiertue- ja karkihanketuen seka kansainvalisen ammatti-
laisvaihdon ohjelman perustamista eurooppalaisten mallien mukaisesti myds Suomeen.
Liséks vuoden 2006 syksylla aloitettiin SILE-jalogtamo eli Sisdltoliiketoiminnan kehitté-
misprojekti, jonka avulla yhdistys haluaa tarjota sisaltoliiketoimintayrityksille konsulttien
asiantuntija-apua yrityksen liiketoiminnan ja tuotekehityksen edistdmiseen. Hankkeen
toimeenpanijana ovat kauppa- ja teollisuusministerié seka Uudenmaan tyévoima ja elin-
keinokeskus. (Musex, Toimintakertomus 2005.)

Matti Vanhasen hallituskaudella 2003—2007 aloitettiin tekijanoikeuslain uudistus (Hallitus-
ohjelma). Kulttuuriviennin kannalta kilpailukykyisen lainsdadannollisen toimintaympéris-
ton aikaansaaminen on myo6s yks kulttuuriviennin kehittamisohjelman toteuttamisen toi-
menpiteista (Tuomi-Nikula ym. 2007, 18). Nykyisen tekijdnoikeusverotugérjestelma ei
tuloja voi tulouttaa yritykselle tai rahastoida, kuten suomalaiset urheilijat ovat voineet tehda
jo pitkdan. Toisin sanoen, epédtasaisesti kertyvia tuloja e voi tasata eri vuosille. Nykyinen
jarjestelma myos taman liséksi vahentaa tekijénoikeuksista tulonsa saavien tyottomyys- ja

sosiaaliturvaa, vaikka tekijanoikeustuloista maksetaan normaalia tuloveroa. (Musex.)

Monen mielestd jo aikaa sitten vanhentunut tekijanoikeuslaki onkin ollut usean musiik-
kialalla vaikuttavan lobbaajan asialistan kérjessa. Tekijanoikeuslain ja nimenomaan teki-

janoikeusverotuksen muuttaminen edesauttaisi ammattilaisten mielestd merkittavasti heidan
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ty6tadn eri vientiprojektien kanssa. Lauluntekijd Mikko Kuustonen kirjoitti Helsingin Sa-
nomien artikkelissaan 21.1.2007, ettd edistyksellisen ja kannustavan tekijénoikeustulojen
verotusmallin luominen Suomeen takaisi luovan tydn mahdollisuudet myds tulevaisuudes-
sa. Muuten menestyvét sveltgét hakeutuvat veropakolaisiksi ulkomaisten tekijanoikeugar-
jestdjen asiakkaiksi. Musiikkiteollisuutta on Kuustosen (2007) mielesta kohdeltava teolli-
suutena, ja tekijanoikeuksien ympérille voitava luoda liiketoimintaa kuten kaikkien uiden
immateriaalioikeuksien kohdalla. Taiteilijat ovat syysta huolissaan tuloistaan, sill& vuosien
tyo saattaa konkretisoitua tuloiksi vain yhtena vuotena. Tekijanoikeustulot ovat viela télla
hetkella merkittéva tulonléahde melko pienelle osalle taiteilijoista. Muusikoille ndmé korva-
ukset ovat kaikkein téarkeimpié. (Ahlroth & Luukka 2007.)

Tekijanoikeusasia sai viimein toivotusti eréénlaisen alkusysayksen 19.1.2007 jarjestetyssa
Populaarimusiikista luovan taloutemme hitti -seminaarissa, johon osallistuivat professori
Pekka Himanen seminaarin puheenjohtajana, kulttuuriministeri Tanja Saarela, rockyhtye
Apocalypticassa vaikuttava muusikko-saveltsja-yrittga Eicca Toppinen' seké toiminnan-
johtaja Paulina Ahokas. Seminaarissa kaytiin 1&pi musiikkiviennin uusia mahdollisuuksiaja
akuutteja haasteita, padllimmaisend agendana tekijanoikeudainsdddantd. Seminaarivaki oli
yksimielinen siitg, etta tekijanoikeusverotuksen nykyaikaistaminen luo perusedel lytykset
luovan talouden kukoistamiselle Suomessa. Suomen kansantal ous paasisi muutoksen myoéta
hyotymaan muissa Euroopan maissa jo havaituista luovan teollisuuden kasvavista tulovir-

roista. (Musex.)

Taman suuruusluokan muutoksien on kuitenkin tapana tapahtua hitaasti. Musiikkialan
ammattilaisten mielestd asialla on jo kova kiire. Saveltgjét ja sanoittajat Elvis ry:n toimin-
nanjohtaja Martti Heikkil& kirjoitti Helsingin Sanomien mielipidesivuilla (17.3.2007), etta
" huutavin kiire on teostotulojen veroremontilla’ . Hanen mukaansa kansainvélisid malleja ei
tarvitss kaukaa hakea: esimerkiksi Ruotsissa ja Tanskassa voidaan tekijan tuloja ohjata
joko hanen yritykselleen tai suoraan tekijdn omalle pankkitilille. Heikkila ehdottaa yksin-

kertaista veromallia, jossa olisi tietty, esimerkiksi 25 prosentin katto, jonka yli progressio el

! Kolmen sellistin ja yhden rumpalin Apocalyptica-yhtye ja sen taustalla vaikuttava Eicca Toppinen Producti-
on Oy valittiin vuoden 2006 yritykseksi V antadla. Palkitsemista perusteltiin muun muassa sill§, etté yhtye on
ansiokkaasti vienyt Suomea maailmalle ja etté pk-yrittdjina toimivat taiteilijat toteuttavat Suomessa melko
uutta mallig, jossa yhtyeen taloudellisia ja oikeudellisia etuja ajaa oma yhtid. (V antaa 2006.)
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nousisi. Vanhasen 2003-2007 hallituskauden aikana Elvis ry:n verotydryhma sai ministe-
ridtasolta vasta lupauksen siita, etta avainministerit perustavat tyoryhman tekijanoikeustu-
lojen veropulmien ratkaisemiseksi. Heikkila alleviivaa, etta tulevassa hallitusohjelmassa

urheilijat, yrittdjat ja maanviljelijét. (Heikkila 2007.)

Kulttuuriviennin tukiverkosto

Opetusministerio on myos perustanut kulttuuriviennin tukiverkoston, joka on suomalaisten
kulttuurivientihankkeiden kokeiluluontoinen tiedotusvéyla osana opetus-, ulkoasiain- seké
kauppa- ja teollisuusministerididen yhteista kulttuurivientinanketta. Tukiverkoston tarkoi-
tus on téydentda jo olemassa olevia yhteistydverkostoja ja toimia tiedotusvaylana niille
hankkeille, jotka toivovat lisdtiedotuskanavia ja muiden toimialojen yhteistyokumppaneita
toimintansa kansainvalistymiselle ja vienninedistamiselle. Tukiverkoston toimintaan osal-
listuisivat mm. Musex ja Finpro. Tukiverkoston kautta tieto ulkomailla toteutuvista eri
hankkeista ja kulttuurivientiin liittyvasta liiketoiminnasta saavuttaa Suomen ulkomaanedus-
tustot, Suomen kulttuuri- ja tiedeinstituutit seka viennin asiantuntijaorganisaatioiden ulko-

maan toimipisteet. (Opetusministerio, kulttuuriviennin tukiverkosto.)

4.2 Music Export Finland musiikkialan yritysten kansainvalistymisen tukena

Vientiorganisaatio Musex perustettiin joulukuussa vuonna 2002. Y hdistys aloitti toimintan-
sa kahdentoista perustajajasenyrityksen vientirenkaana tarkoituksenaan suomalaisen popu-
laarimusiikin markkinoinnin, promootion seka myynnin mahdollistaminen kansainvélisilia
markkinoilla. Vuoden 2005 alusta Musexin toiminta-ajatusta laajennettiin. Vientirenkaan
pohjalta muodostettiin uusi, koko suomalaista musiikkitoimialaa edustava ja rytmimusiikin
vientiponnisteluihin keskittyva vientiyhdistys Musex Association ry. (Musex.)

Y hdistysrekisterdinnin my6td Musex otti téayden hallinnollisen ja taloudellisen vastuun
vientiorganisaation toiminnasta (Toimintakertomus 2005). Nykyisessd muodossaan voittoa
tavoittelemattoman yhdistyksen tavoitteena on siis edesauttaa suomalaisen rytmimusiikin
tunnettuutta ja kayttéa ulkomailla tehostamalla ja edistamalla suomalaisen musiikkitoi-

mialan ammattilaisten kykya tehda vientityota. (Toimintakertomus 2005; Musex.)
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Musexin jasenind ovat seuraavat suomalaiset musiikkialan jarjestot: edttavien taitelijoiden
ja danitteiden tuottajien tekijanoikeusyhdistys Gramex ry, Suomen riippumattomien levy- ja
tuotantoyhtitiden yhdistys IndieCo ry, Suomen Musiikkikustantgjat ry, Suomen Muusikko-
misto Teosto ry/Suomalaisen musiikin tiedotuskeskus Fimic seka Saveltgjdt ja Sanoittgjat
ELVIS ry. Musex tekee myos laheistd yhteistydta Music Managers Forum Finland
(MMFF) ry:n kanssa. (Musex.) Jasenjarjesttt edustavat kattavasti suomalaista musiikkialan
kenttdd. Y hdistyksen jaseniks hyvaksytdan hakemuksien perusteella suomalaisia musiik-
kialan oikeuskelpoisia yhteisdja ja saétioita. Padtokset uusien jdsenien hyvaksymisesta
tekee Musexin j&senjérjestdjen edustajista koostuva hallitus. (Toimintakertomus 2005.)

Toimintakertomuksensa mukaan Musex on omaksunut toimintamallinsa useimmissa Eu-
roopan maissa toimivista vientitoimistoista. Toimintamallit on etsitty ulkomailla parhaiksi
havaituista toimintatavoista ja mukautettu ne suomalaiseen musiikkialan ympérist6on.
Y hdistys tekee liséksi yhteisty6ta muun muassa muiden pohjoismaisten vientiorganisaati-
oiden, kuten Export Music Swedenin kanssa. Toimintamalleja Musex saa my6s suomalai-
silta musiikkialan ammattilaisilta kommunikoidessaan kotimaisen musiikkikentan kanssa,
tehdessaan yhteistyota alan ammattilai sten kanssa seka kéydessaan keskustelua jasenjérjes-

tojensd kanssa. (Toimintakertomus 2005.)

Musexin toimintaperiaate perustuu ulkoiseen ja sisdiseen markkinointiviestintéan. Periaat-
teen mukaisesti yhdistys tarjoaa jasenilleen erilaisia vientitoiminnan kéytannon toteutta-

misvaiheen tukipalveluita (Toimintakertomus 2005).

Suhdetoiminnan ohella ndkyvin kansainvalistymisen k&ytannon toteuttamisvaiheen palvelu
Musexilla ovat ulkomailla toteutettavat yhteisvientihankkeet, jotka muodogtavat yhdistyk-
sen ulkoisen markkinointiviestinndn perustan. Padasiallisesti nama hankkeet nékyvét yh-
teisosallistumisina erilaisille musikkialan ammattilaistapahtumille eli messuille ympéri
maailmaa. Messut sisdltavat muun muassa yhteismarkkinointia, showcase-tuotantoja seka

ammattilaisten verkostoitumis- ja myyntitapahtumia. (Musex.)
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Y hteisvientihankkeisiin osallistuville yrityksille erilaiset vientituet kanavoidsan Musex
kautta. Vuonna 2006 yhteisvientihankkeita toteutettiin kaikkiaan kaksitoista: kahdeksan
niista Euroopassa, kaks Y hdysvalloissa, yksi Kanadassa ja yksi Japanissa. Kansainvalinen
tiedotus, markkinointi ja PR-toiminta puolestaan sisdltavéat seka saannollista etta projekti-
kohtaista viestint&a tiedotteiden, uutiskirjeiden, internet-sivuston, kohdennetun mainonnan

japromootiomateriaalin muodossa. (Toimintakertomus 2005; Musex.)

Siséisessad markkinointiviestinngsséan yhdistys sanoo tahtd8vansa kotimaisten musiikkialan
toimijoiden aktivoimiseen, vientitydskentelyn tehostamiseen sek& heidan toimintaympéris-
tojensd kehittémiseen tarjoamalla koulutus- ja konsultointipalveluita. (Toimintakertomus
2005.)

Musex tilaa ja toteuttaa markkinatutkimusta niin koti- kuin ulkomaistakin. Suomalaisen
musiikkiviennin markkina-arvoa ja rakennetta seka musiikkitoimialan viennin kehittymista
mittaava tutkimus tilataan markkinointi-, media- ja tutkimuskonsultointiin erikoistuneelta
Media Clever Oy:lta vuosittain. Potentiaalisia yhteistydkumppaneita ja kontakteja on puo-
lestaan kartoitettu ja listattu sahkoiseen tietokantaan, joka on jaseniston kéytettavissi.
(Toimintakertomus 2005) Kohdennettuja markkinaselvityksia on téla hetkella saatavilla
Iso-Britannian, Saksan ja Y hdysvaltojen vientimarkkinoista, jotka nekin ovat Musexin

jaseniston luettavissa (Musex).

Y hdistyksen tarkeimmét kohdemarkkinat ovat Euroopassa erityisesti EU-maat, Pohjois-
maat seka |so-Britannia, joiden lisdks vientihankkeita toteutetaan myos Pohjois-
tasuunnitelma 2007). Vuoden 2007 aikana Musex pyrkii vastaamaan kehittyvén ja lagjene-
van suomalaisen musiikkiviennin kentan tarpeisiin lagjentamalla myos omaa palvelutarjon-
taansa. Y hdistys lisda toimintaansa kaksi uutta vienninedistamisen muotoa €i vientikiertu-
eet ja kansainvalisen teosmyynnin. Vuoden térkein panostus on Pohjois-Amerikan vienti-
kokonaisuus, joka esittelee yhteensa kaksitoista markkinoilla jo kiinnostusta heréttanytta
suomalaisartistia ammattilaistapahtumissa, showcase-tilaisuuksissa seké markkinointikam-
panjan kautta. Helmikuussa 2007 ensmmaista kertaa jarjestetyn kansainvélisen savellys- ja
sanoitus- eli biisinkirjoitusleirin tavoitteena puolestaan on kasvattaa teoksien myynnisté

merkittava vientitulojen 18hde. (Musex.)
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Musex laatii jokaisen vientihankkeen yhteydessa erillisraportin seké asiakastyytyvaisyys- ja
tuloskyselyn. Lis&ksi toiminnan onnistumista asiakkaiden ndkokulmasta on tehty kaksi
opinnaytetyota (Juurakko 2004; Hujala 2005), Midem 2006 -musiikkimessuille osal listumi-

k&ynnistémista selvitettiin jasenkysel yna (Juurakko 2004).

"Muittari, jolla me onnistumistamme mittaamme, on se, miten suomalaiset musiikin ammat-
tilaiset tyostdmme hyotyvét, millaisia kontakteja, uusia sopimuksia ja uutta tietotaitoa he
ovat saaneet. Toimialalla on selked halu kasvaa kansainvélisiin mittapuihin”, toiminnanjoh-
taja Paulina Ahokas on arvioinut Helsingin yliopiston valtiotieteellisen tiedekunnan tiede-
kuntajarjestd Kannunvalajat ry:n Tutkain-lehden (03/2006) haastattelussa. (Nurmi 2006.)
Tutkaimen artikkelin mukaan Musexia on arvosteltu siitg, ettd yhdistys nostaa ulkomailla
kéyttad hyvakseen kaikkien alan toimijoiden uskottavuuden lisd&amiseksi. "Vientid ediste-
tadn parhaiten sillg, etté saadaan parannettua suomalaisessa musiikkibisneksessi toimivien
ammattilaisten tietotaitoa ja verkostoja seké heidan kykyaan esitella artistia ostajalle”, han
sanoo. (Nurmi 2006.)

Musexissa tyoskentelee vuonna 2007 kolme kokoaikaista tyontekijéa ja lisdks yhdesta
kahteen osa-aikaista ja harjoittelijaa. Y hdistyksen toiminnanjohtajana on vuoden 2005
alusta alkaen toiminut Paulina Ahokas seka tuottajina Konsta Klemetti ja Ville Kilpel &inen.
Y hdistyksen taloutta hoitaa osapéivatoimisesti Mikko Honkanen. Musexin asioista vastaa
hallitus, johon puheenjohtgjan lisdks kuuluu neljastd kuuteen muuta varsinaista jasentd,
sekd viidesta seitsemaan varajasenta. Hallituksen toimikausi on kalenterivuosi. (Toiminta-

kertomus 2005; Toimintasuunnitelma 2007.)

5 KOHTI MUSIC EXPORT FINLANDIN TOIMINNAN TARKASTELUA

Opinnaytetyossani kartoitan Musexin vienninedistamistyon palveluita ja tarkastelen niita
musiikkialan yrittdien arvioimina. Keskeisin pdamaéara tassi tytssi on selvittda yrittgjien

ndkemyksia Musexin vienninedistdmistyon palveluistac minkalaiseksi vientityota jo jonkin
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aikaa tehneet yrittjat kokevat ja médrittelevdt yhdistyksen roolin seké sen palveluiden
tarpeellisuuden omassa kaytannon vientitydssdan?

Naihin kysymyksiin pyrin vastaamaan seuraavien alaongel mien kautta:

Minkalaisia konkreettisia palveluita Musex tarjoaa vientiprosessin eri vaiheisiin?
Miten palvelut istuvat Finpron kansainvalistymisstrategian vaiheisiin?

Mihin ja miten musiikkialan yrittgjat hyodyntavat Musexia ja sen palveluita?
Minké&laisia kehittdmisehdotuksia yrittgjilla mahdollisesti on?

w w W w

Tassa tydssA Musexin toiminnan tarkastelu on rajattu populaarimusiikin yh& kansainvali-
sempéaén toimialaan 2000-luvun austa eteenpéin. Selvityksen ulkopuolelle jéavét esimer-
kiksi kansanmusiikki, jazz seka klassinen musiikki. Merkittévin tyota rgjaava tekija ovat
haastattelemani musiikkialan ammattilaiset, jotka ammattitaitonsa ja niin kotimarkkinoiden
kuin kansainvalisen tytkokemuksensa puolesta edustavat suomalaisen populaarimusiikin

kentan eturivia

6 ASIANTUNTIJOIDEN NAKEMYKSET ESIIN HAASTATTELUILLA

Aineiston hankinta osittain asiantuntijahaastattelujen muodossa oli jo aivan tyon alussa
selvéd Aavigtin, etta musiikkiviennista kirjoitettu kirjallisuus olisi seka hieman vanhentu-
nutta ettd puutteellista, ja ettd kirjallisuudesta en saisi selvitykseen tarvittavia ndkemyksia
esille. Myo6skaan sellaista Musexin toimintaa tarkastelevaa ulkopuolista ja neutraalia tutki-
mustietoa ei ollut saatavilla, jota olisin pelkastéan voinut soveltaa aineistonani. Lisaksi
tavoitteeni ssada alan ammattilaisten hiljaista tietoa sek& mahdollisimman avoimia ja to-
tuudenmukaisia ndkemyksid esiin olisi ollut mahdotonta saavuttaa ilman haastetteluja
Omissaintresseissani oli paasta keskustelemaan ja vaihtamaan ajatuksia aiheesta muutaman

alan ammattilaisen kanssa sen sijaan, etta olisin lahettanyt heille kyselylomakkeita.

Tutkimusmenetelman mukana tullut ndkékulman valinta oli tietoinen ja harkittu ratkaisu,
kun valikoin asiantuntijat ammatillisen osaamisen seka kertyneen vientikokemuksen perus-
teella. Valitsin haastatteluun edelleen aktiivisesti vientia tekevia pk-yrittdjia seka tarkoituk-



32
sellisesti vertailuun myds yhden edustajan monikansallisesta levy-yhtiosta. Osalla yrittdjista
on paljon kokemusta yhteistyosté Musexin kanssa, toisilla taas véhemmén. Haastateltaviksi
sain kuusi suomalaista rytmimusiikin puolella toimivaa ammattilaista. Tavoitteenani oli
saada esiin asiantuntevia ja syvallisid nakemyksia niin Musexista kuin musiikkialan vienti-
toiminnasta. Kaikki haastateltavat harjoittavat yritys- ja liiketoimintaa eri musiikkiteolli-
suuden alueilla musiikin tuotannosta ja levy-yhtidtoiminnasta aina ohjelmatoimisto- ja

management-toi mintaan.

6.1 Haastattelu jakysymykset

Tein nelja enssmméista haastattelua marraskuun 2006 alussa, kaksi viimeista tammi-
helmikuun 2007 vaihteessa. Haastattelut nauhoitettiin yhtgjaksoisesti, ja ne olivat kestoil-
taan noin 45 min - 1h 10 min. Luottamuksen rakentamiseks olin heti ensimmaisessa yh-
teydenotossani sdhkopostitse kertonut tyoni aihepiiristé ja paapiirteittain tutkimusongel-
mastani, mutta kysymyksia he eivét saaneet etukéeen. Ennen haastattelujen alkua kertasin
ndma asiat viela uudelleen, omaa riippumatonta rooliani ja luottamuksellisuutta korostaen

sekd heilta avoimuutta toivoen.

Haastattelun runko oli luonnollista rakentaa teoriapohjalle yleisesti vientitoiminnasta Kirjoi-
tetun kirjallisuuden pohjustaman viitekehyksen perusteella. Haastattelujen kehikkona kay-
tin alemmin tassa tyossd esitteleméaani Finpron kansainvalistymisstrategian mallia, jonka
muotoilin tiiviimmaksi ja tdhan tyohon soveltuvammaksi. Lahdin purkamaan strategiaa
Musexin palvelutarjonnan ndkokulmasta sijoittamalla haastattelurunkoon kysymyksia (liite
1, lihavoituna haastatteluissa painottamani kysymykset) palveluista sekd yhdistyksen roo-

lista ja merkityksesta yrityksille. Runko muotoutui seitseméan teemaan:

1. Toimialan muutogtekijét jatrendit

2. Yrityksen nykytilaja kansainvaliset tavoitteet

3. Markkinapotentiaalin arviointi (asiakkaat, kilpailijat, kumppanit) ja kohdemarkki-
navalinnat

4. Kansainvalistymisen liiketoimintasuunnitelma
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5. Kansainvalistymisen toteuttaminen (partnerihaut, neuvottelut, etabloituminen, mes-
sut)
6. Musexin palvelutarjonta (tyytyvaisyys, koettu hyoty, kehittéaminen)

7. Musiikkiviennin l&hitulevaisuus yrittgjien ndkemana

Haastatteluni on kysymyksiltéan yksityiskohtainen ja osin pé&allekkaisyyksidkin sisdltava,
mutta tehty ndin tarkoituksellisesti jo pelkéastdan oman muistini tueksi haastattelutilantei-
siin. Halusin kirjata itseéni askarruttaneet kysymykset mahdollisimman tarkkaan yl6s,
joiden lomassa haastattelun aikana sitten pyrin luovimaan. Listasin tarkentavia kysymyksia
tietoisesti paljon, silla tarkoitin ne tukemaan ja tdsmentdmaan olennaisia padkysymyksiani.
Vaikka kysymykseni olivat pitkalti tarkkaan maariteltyjd, kuitenkin siis vain kasiteltavat
aiheet olivat haastateltavien tiedossa. Kysymysten muotoa ja esitysjarjestysta saatoin siten

keskustelujen lomassa halutessani ja tarpeen mukaan muuttaa.

6.2 Haastattelujen arviointi ja aineiston analysointi

Olin osallistunut Helsingin ammattikorkeakoulu Stadiassa Paavo Backmanin ja Niko Nord-
stromin luennoille musiikkiyrittdjyyden ja musiikkiviennin opintokokonaisuuksissa, mutta
periaatteessa kaikki haastateltavat olivat minulle entuudestaan vieraita. Olen aiemmin
tehnyt jonkin verran haastatteluja, joten sindnsd en tuntemattomien ihmisten kanssa keskus-
telemista kokenut jannittavani. Ensimméisen haastattelun huomasin kuitenkin olevan testi-
kierros itselleni tutkimuksellisen haagtattelun tekemiseen, jonka jalkeen kysymysten priori-

sointi oli jatkossa huomattavasti vaivattomampaa.

Haastattelumenetelmén ehdoton vahvuus on juuri suoran tiedon saaminen haastateltavalta,
kaikkine @nenpainoineen ja luonnollisine reaktioineen. Onnekseni haastateltavat olivat
luonnollisen puheliaita, ja myds erittéin yhteistydhaluisa. Menetelméan haasteellisuus puo-
lestaan piilee mielestdni sing, miten haastattelutilanne onnistutaan luomaan mahdollisim-
man luontevaksi, avoimeksi ja luottamukselliseksi. Myos haastattelijan taidot saada haasta-
teltavastaan olennainen tieto esille liikaa tunkeilematta tai nurkkaan ahdistamatta joutuvat
vélilla koetukselle.
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Haastattelutilanteiden luonne séilyi mielestani avoimena keskustelutilaisuutena, jossa haas-
tateltava saattoi puhua vapaasti, ja myos liikkua spontaanisti aiheesta toiseen. Y hden laa-
jemman kysymyksen esittdmall& oli mahdollista saada haastateltava pohtimaan ensin itsek-
seen kulloinkin kyseessa olevaa teemaa, jota sitten pyrin lisdkysymyksilla ohjaamaan ha-
luamaani suuntaan. Suureen osaan tarkentavista kysymyksista olen siis joko kokonaan tai
osittain saanut vastaukset keskustelujen lomassa. Silti osa kysymyksisté osoittautui keskus-
telujen aikana ja osaksi myos haastattelujen ajallisen keston puitteissa muita epaolennai-
semmaksi esittéa ollenkaan. Toisaalta keskustelun niin edellyttaessa esitin lisakysymyksia
myos haastattelurungon ulkopuolelta.

Haastattelujen jalkeen litteroin jokaisen keskustelun. Litterointgja kirjoittaessani huomasin,
et haastateltava saattoi unohtaa osan samanaikaisesti esitetyista tai taydentévista kysy-
endi uudelleen. Olisin siis voinut antaa haastateltavalle aluksi enemman aikaa rauhassa
miettia vastaustaan isommasta kokonaisuudesta, ennen kuin esitin tarkentavan lisakysy-
myksen. Olisin myds mahdollisesti voinut rajata haastateltavani essmerkiksi neljdan asian-
tuntijaan, silla esiin tulleet ndkemykset alkoivat toistua keskusteluissa.

Tutkimusaineistoa analysoin teemoittelemalla, jota kautta haastattelumateriaali muotoutui
tassh tyossé esittdmikseni jasennellyiksi huomioiksi. Teemoittelu on haastatteluaineiston
prosessointia sijoittamalla lainauksia haastatteluteemojen alle ja tiivistamalla sita olennai-
seks tekstiksl. Toisin sanoen, teemoittelussa aineistosta nostetaan esille tutkimusongelmia
valaisevat teemat. Teemoittelun avulla tekstiaineistosta saadaan esille kokoelma erilaisia
vastauksia ta tuloksia esitettyihin ndkemyksiin. Laadullisen analyysin sudenkuoppana on
vaikutelmanvaraisuus, joka ilmenee naytteiden runsautena. Téta voidaan vahentda ja ana-
lyysin arvioitavuutta ja toistettavuutta lisdta esmerkiks luetteloimalla aineisto tai pilkko-
malla tulkinnat riitt&van pieniin vaiheisiin. (Eskola & Suoranta 1998, 210, 217). Analysoin
haastatteluaineistoa ensin kunkin haastattelun osalta erikseen, sitten kerésin aineiston yh-
teen ja vertasin sitd kirjallisuudesta poimittuihin nakdkulmiin. Rigtiriitaisuuksia haastattelu-
aineistoisa en voi sanoa l6ytaneeni, silla havaitsn ammattilaisten painottavan tiettyja
gjatuksia ja ndkemysten téydentavan toisiaan suurelta osalta. Toki yritystaustan tai vienti-
kokemusten erojen myo6ta sain osaan kysymyksista kiinnostavia vastauksia saman alan eri
puolilta.
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Uskon, etta oma roolini itsendisena kartoituksen tekijana edesauttoi haastattelutilanteiden
avoimuutta. Halusin varmistaa, etté haastateltavat olivat tietoisia t&sté, joten pyrin erikseen
pai nottamaan, etten tee opinndytetyotani varsinaisena toimeksiantona ja etta en parhaillani
tyoskentele musiikkialalla. Koin, etta oma avoimuuteni oli oleellista, kun odotin sita my6s
haastateltaviltani. Haasteellisinta oli saada esille ja huomioida omia kéasityksiani tukevan

aineiston rinnalle myds niista poikkeavaa tietoa niin kirjallisuudesta kuin haastatteluissa.

6.3 Haastateltujen yrittgien taustatiedot ja vientihistoria

Paavo Backman

Toimitusjohtaja Paavo Béckman on tamperelaisen Merceedees Tuotannon toinen perustaja
jaomigtgja. Vuonna 1999 toimintansa aloittaneessa riippumattomassa levy-yhtiossa toimii
kaks labelia, levymerkkid, joista Merceedees on julkaisupolitiikaltaan indie-henkisempi ja
vuonna 2004 perustettu Beemvees keskittyy valtavirtaisempaan englanniksi laulettuun
rockiin. Y htion henkilokuntaan Backmanin ohella kuuluu kolme muuta henkilda. Mercee-
dees Tuotanto edustaa neljaa yhtyettd, joista tammikuussa 2007 Sony BMG:n kanssa liit-
toutunut Bloodpit on tdmanhetkisesti tarkein vientiyhtye. Jatkossa Bloodpitin musiikkia
julkaistaan Suomessa ja kansainvélisesti SonyBMG:n kautta Merceedees Tuotannon
Beemvees-levymerkin alla. Musiikkituotannon ohella Merceedees Tuotanto toimii osalle
artisteistaan kustantagjana ja managementtina seka jarjestéa alan koulutusta ja tapahtumia.
Backman toimii liséksi indielevy-yhtididen yhdistyksen, IndieCo. Ry:n puheenjohtajana

sek& Musexin ja AKT:n hallituksen jasenena.

Jukka lmmonen

kompleksi, johon kuuluvat musiikkituotantoyhtio ja studio Fried Music, julkaisu- ja mai-
nostoimisto Fried Design, levymerkki Fried Records, vaatemerkki Fried Clothing seka
radiokanavan, lehden ja verkkosivuston sisdltdva Oy Basso Media Ltd. Immonen on tuotta-
nut lukuisten suomalaisten artistien levyja, joista kansainvalisille markkinoille tahtééva on

esimerkiksi hip hop -artisti Redrama. Talla hetkella Immonen keskittyy savellystyohon ja
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kappaleiden myyntiin ulkomaisen agenttinsa avulla, valittédkseen kappaleitaan kansainvali-
sille artisteille.

Niko Nordstrém
Niko Nordstrom perusti musiikkiyhtio6 HMC — Helsinki Music Company Oy:n yhdessa

Asko Kalosen kanssa tammikuussa 2005. Sita ennen Nordstrom tydskenteli Bluebird
Music -yhtifssa vuoteen 1998 asti, jolloin BMG Finland osti yrityksen. BMG:ssa hén teki
menestyksekéasta vientityéta mm. Bomfunk MC’sin, JS16:n ja Daruden kanssa. Ennen
Sonyn ja BMG:n fuusioitumista Nordstréom toimi BMG Finland Oy:n toimitusjohtajana.
Toimitusjohtajana han toimii HMC:ssékin ja vastaa liséksi yhtion kustannustoiminnasta.
Levy-yhtio- ja kustannustoiminnan ohella HMC:n toimintaan kuuluu ohjelmamyynti. Y hti-
0ll& on myos erillinen levymerkki Hurmio iskelmamusiikille. Vientityotd HMC tekee talla
hetkell& muun muassa HIMin ja Bleak-yhtyeen kanssa. Uutena avauksena ovat ulkomaisten
yhtyeiden levyjen julkaisut Suomessa, joista ensimméisena on ruotsalaisen The Ark -

yhtyeen huhtikuussa 2007 julkaistava albumi.

Toni Peiju
Toni Peiju on vuonna 2002 perustetun manageri- ja ohjelmatoimisto King Foo Entertain-

ment Oy:n toimitusjohtaja ja yksi omistgjista. Raskaaseen rockiin ja heavymetaliin keskit-
tyneen yhtion toimenkuva on edustamiensa artistien keikkamyynti ja manageripalvelut
maailmanlagjuisesti. King Foo Entertainment tuo myos ulkomaalaisia artisteja Suomeen
kiertueille, festivaaleille ja pistokeikoille, seka jérjestéa kertaluonteisia ulkomaiden kiertu-
eita muille kuin edustamilleen artisteille. Taman lisdksi yhtio julkaisee danitteita King Foo
Records -alamerkilla. Peiju on tytskennellyt aiemmin muun muassa omassa ohjel matoimis-
tossaan seka managerina Timo Rautiainen & Niskalaukaus -yhtyeelle. King Foo Entertain-
ment Oy:n vientiyhtyeita ovat muun muassa Nightwish, Children of Bodom, Amorphis,
Thunderstone seka Private Line.

Sami Peura

Sami Peura tydskentelee vuonna 1997 perustamansa ohjel matoimisto ja artistimanagement
Sam Agency Oy:n managerina. Y hti6 edustaa kotimaisia eturivin artisteja ja valittéa heidan
esintymisidan erilaisiin tilaisuuksiin. Sam Agency Oy toimii myos artistiensa managerina

kansainvalisilla markkinoilla. Peura toimii managerina neljélle yhtyeelle, joille pyritéén
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saamaan tyotilaisuuksia Suomen lisdksi myds ulkomailta. Peura edustaa Poets of the Fall-,
Winyls- ja Don Johnson Big Band -yhtyeitéa seka hip hop -artisti Palefacea.

Kimmo Valtanen

Kimmo Valtanen on haagtateltavista ainoa, joka tyoskenteee major-yhtiosss, elka yritys-
taustasta johtuen ole mydsk&8n Musexin jasen. Han on toiminut SonyBMG Finlandin
toimitugohtajana yhtididen vuoden 2004 fuusiosta lahtien. Valtanen vastaa siitd, millainen
yhtid SonyBMG Suomessa on ja millaista tulosta se tekee. Y hti0 edustaa suomalaisia artis-
tga lagja-alaisesti iskelmamusiikin esittdjista aina Idols-voittajiin ja Euroviisuedustajiin
saakka. SonyBMG on Suomen suurin levy-yhtid noin 24,5 prosentin markkinaosuudella
seka kotimaisen musiikin suurin tuottaja noin 28 prosentin osuudella. Sony Finland toteutti
aikanaan Bomfunk MC’sin kansainvalistymista ja BMG Finland puolestaan HIMin. Tala
hetkella SonyBM G:n tarkein vientiyhtye on vuoden 2006 Euroviisuvoittaja Lordi.

7 LAHIKUVASSA MUSIC EXPORT FINLAND

Haastattelurunko muotoutui Finpron kansainvalistymisstrategian mallin mukaisesta seitse-
masta teemasta seuraavaan kolmeen kokonaisuuteen asiantuntijoiden esittamien nakemys-
ten perustedla:

§8 Yrittgien nakokulma vientitoiminnan pohjatydhon ja viennin aloittamiseen
8 Music Export Finlandin osuus musiikkialan yritysten vientitoiminnassa
8 Musiikkiviennin l&hitulevaisuus yrittdjien hahmottelemana

7.1 Yrittgien ndkokulma vientitoiminnan pohjatyohon ja viennin aloittamiseen

TassA luvussa kayn haastatteluaineistoa 8pi vientitoiminnasta kirjoitetun kirjallisuuden
muodogtaman kasityksen valossa. Pyrin tuomaan esille yrittgjien ndkemyksid musiikkibis-
neksen suuntausten seurannasta, vientitoiminnan pohjatydsta sekd musiikkialan yrittgien
vientikykyjen ja -valmiuksien kehittymisesta
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7.1.1 Musiikkibisneksen suuntausten seuranta

Finpron kansainvdlistymisstrategian ensimméinen vaihe on toimialan muutostekijét ja
trendit. Haastatteluissa |ahdin aivan aluksi selvittamaan, milla tavalla ammattilaiset seuraa-
vat alansa suuntauksia, ja miten Musex tukee heita tassi tyossi. Vientitoiminnasta kirjoite-
tussa kirjallisuudessa painotetaan oman toimialan ja markkinoiden tuntemisen merkitysta
kansainvélisille markkinoille tahdattéessa. Yrityksiéa kehotetaan tekemadn markkinatutki-
muksia ja hyddyntadmaén niiden kautta saatua tietoa pdatoksenteossa seka vientitoiminnan

eri vaiheissa. Toimialan ja tuotteen tunteminen on elintarkes.

Haastatteluissa kavi ilmi, ettéd musiikkialalla varsinaista markkinatutkimusta kohdemarkki-
noista el valttamatta pideté nain oleellisena alan suuntauksia seuratessa. Tilastollisen mate-
riaalin tiedon térkeyttd tai hyotya ei t&ssa kaytannon tyossa nahda, kun kohdemarkkinoista
saa helpommin tietoa esmerkiksi kansainvédlista alan mediaa tai &anitemyynnin kehitysta
seuraamalla. Rahallinen panostus alan markkinoiden tutkimiseen koetaan jopa taysin tar-

peettomana.

S, etta me palkataan joku tekemaan jostain markkina-alueesta jotain, niin se
on ihan nollainformaatiota. Tamé& on kuitenkin (...) tavallaan samanlaista jo-
ka paikassa. Etta el meidan tarvitse tietdd Englannin markkinoiden erityis-
piirteitd. Katsoo mitd bandeja selld on niin tajuaa, etté okel, siella menee tél-
lainen. Katsoo netistd, lukee kansainvélisia lehtid, tsekkaa mikd menee Sak-
sassa lapi, minkélaisia toimijoita siellé on ja niin edelleen. (Asiantuntija A.)

Markkinatutkimuksien tekemisen sijasta yrittgjét seuraavat alan kehitysté ja ns. uusia tuulia
luonnollisesti péivittéisen tyonsa lomassa. Tietoa dan trendeigtd el vélttamétta suoranaisesti
haeta mistéan tietysta tietoldhteestd, vaan tyo on jatkuvaa monitorointia esmerkiksi mark-
kinoiden tapahtumista ja kansainvalisista ilmidista. Yrittgat ovat usein itse kaikenlaisen
musiikin suurkuluttajia, jotka pyrkivat olemaan selvilla uusista, tulevista asioista hyvissa
gjoin. Trendien tai muutosen seuraamista varten & pideta viikkopalavereita tai varata
kalenterista erikseen aikaa, vaan musiikkibisneksen mukana elaminen on luonnollinen ja
kyettava seuraamaan, mitd ympérilla tapahtuu ja ennakoimaan, mihin suuntaan ala on

oikeasti menossa. Johtopadtokset vientisuunnitelmiin tehddan néiden havaintojen perusteel-
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la, elkd niinkaan kirjallisuuden korostaman markkinatutkimusten tuoman tiedon pohjalta.

Y ksl ammettilaisista kiteyttd8 asan néin:

Alaa seurataan netin kautta vaan olemalla verkostoituneena ihan ympéri
maailmaa erittéain aktiivisesti. Se on nimenomaan oma-aloitteisuutta. Pitda
(...) pyrkia olemaan silloin, kun kukaan ei oikein tieda niista [uusista asioista]
vield, mutta ne on jo isoja juttuja, niin dlloin olla sell& mukana. Me ainakin
pyritdan hyodyntdmaan sellaisia reitteja. I|han koko ajan. (AsiantuntijaB.)

Haastattelemani yrittgjat olivat kaikki jarjestéan sitd mieltd, ettd Musex ei varsinaisesti voi
auttaa heitd alan muutostekijoiden ja trendien seuraamisessa. Yrittgét olivat myds vahvasti
sitd mieltg, ettd musiikkialan trendien seuraaminen e edes ole yhdistyksen, vaan heidan
itsensa tehtéava. Haastateltavien mielesta kukaan ei voi tehda vientityota heidan puolestaan,
ja ammattitaitoon kuuluu osata, mita on 18hddssa tekeméaan. Etulinjan kosketus alaan ja
toimialan tuntemus on ehdottoman térkeda, silla paatoksia el voida tehda pelkkien raportti-
en perusteella. Selked viesti on, ettéd Musexilta ei mydskéan kaivata tahan vientityon osa-

alueeseen erityista tukipalvelua.

En m& nde siind mitdan tarvetta (...), enka tieda mita se sitten vois olla kay-
tdnnossa, [kun] kaikki toimijat toimii eri genreissa (...). Se on toimijoiden it-
sensé osattava toi perusasia. Jos et s osaa tuota, niin si oot vaaralla alalla.
(Asiantuntija C.)

Toinen haastateltava viela lisdd, etta Musexin toimiminen tulevaisuuden trendien tarkkaili-

janaon taysin ulkopuoléd la yhdistyksen tehtavista, eik& kuulu sen rooliin.

7.1.2  Vientitoiminnan edellytykset ja haasteet musiikkialan yrityksessa

Vientitoiminnan asiantuntijoiden mukaan kansainvalistymisen edellytyksia ovat muun
muassa vientitoiminnan valttamattomyys yritystoiminnan jatkumiselle, ja etta yrityksella on
lahtokohtaisesti tahtotilaa. Kansainvalistymiselle tulee lisdksi olla selkea tarve, yrityksella
oltava voimavaroja tehda vaativaa vientityotd, seka riittéva ja olemassa oleva rahoitus.
Lopullinen p&itds vientitoiminnan kaynnistamiseksi voidaan tehda kun markkinoita on
tutkittu riittavasti. (Selin 2004, 16, 43; Tanskanen 2006.) Kestavan ja pitkganteisen kan-
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sainvalistymisen edellytyksena voidaan myos katsoa olevan yritysten liiketoimintakypsyys
eli ammattimainen, liikkeenjohdollisesti ja liiketaloudellisesti hyvin hoidettu yrityksen
toimintatapa (Leikola & Leroux 2006, 42). Tuotantopaéllikkd Timo Kuoppaméki on listan-
nut suomalaisyhtyeen edellytyksia maailmalla levy-yhtion ndkdokulmasta. Niité ovat hdnen
mukaansa yhtyeen oma juttu eli konsepti musiikillisesti sek& ulkomusiikillisesti, kyky
tayttaa saleja, korkea tyomoraali seka itseluottamus. Koko paketin on oltava vahva, Kuop-
pamaki sanoo. (Tuomola 2007.) Vientityd on nahdakseni myos kuin yrityksen perustamista

jasiind painavat samat Kriteerit: usko tuotteeseen, motivaatio ja sinnikkyys.

Haastatteluissa esiin tulleiden seikkojen perusteella voidaan sanoa, etta musiikkialan yritta-
jillariittéa tahtotilaa, mutta esmerkiksi riittavaa rahoitusta ei valttamétta aina ole valmiina
olemassa. Usein rahoitusta haetaan projektikohtaisesti esimerkiksi kiertueille tai videon
tuottamiseen, ja tuki voidaan saada yhtioon vasta varsinaisen toteutuksen jakeen. Kuten
aiemmin epailin, haastatteluissa kavi ilmi, etta musiikkisektorilla yritysten kansainvalisty-

misen aloitus voi olla gjautumista vientitoimintaan ja se tapahtuu usein kuin vahingossa.

Kansainvalistymisen syyt eivat musiikkialan yrityksissa vélttamétta ole ennalta vaikuttavia
eli Tanskasen (2006) mainitsemia proaktiivisia, vaan vientitoimintaan ajautumisen voisi
gjatella olevan reaktiivinen syy, jos ensiaskeleet on otettu ulkomaisen asiakkaan tai kump-
ten pohjustaman vientipdatoksen ja ennata kasin tehtyjen resurssien tarkan arvioinnin
sijaan tyota viennin eteen tehdadn usein silla hetkella kun projekti on kasilla Kun tilaisuus
kansainvaliseen toimintaan tulee eteen, siihen myos tartutaan. Tal6in musiikkialan yrityk-
sen voimavarat eivét valttdmatta ainakaan henkildresurssien osalta vastaa tarvetta, vaan
yrittédt paiskivat toita usean tyontekijan edesta

Vientityon tekeminen taytyy aina aloittaa jostakin, ottaa rohkeasti ne ensimmaiset askeleet.
Vientimuoto musiikkialan yrityksissa valitaan ymmartédkseni 1&hinna yhteistyokumppanin
my6t& kansainvalinen toiminta aloitetaan ja pyritd8n vakiinnuttamaan ensisijaisesti yhteis-
tyokumppaneiden avulla. Vientiin suuntautuvalle yhtyeelle tai artistille el mietita pelkés-
téén kansainvélista levy-yhtidvaihtoehtoa, vaan kattavampaa kumppaniverkostoa. Y hteis-
tyokumppanit pyritédn |0ytdmaan siten, ettd jokainen vientipaketin osio tulee taytetyksi

ulkomaisen keikkamyynnin, agentuurin, levy-yhtion, jakelijan ynnd muiden osalta. Viennin
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muodot yleensa ymmarretdankin viennin eri jakeluteind (Selin 2004, 63). Voidaan siis
ajatella, ettéd esimerkiksi yhteisvientihankkeita eli Joint venture -yhteisty6td musiikkialalla
tehdd&n nimenomaan lisensoinnin muodossa Nahdakseni vienti musiikkiteol lisuudessa on
joka tapauksessa yhteisty6té jonkun valik&den kanssa, eikéa siis koskaan esimerkiksi vali-
tonta vientid, jossa yritys myy tuotettaan suoraan ulkomaiselle loppukayttgjalle (Selin 2004,
24).

Vaikka ensimmainen kansainvdlinen vaihe onkin saattanut tapahtua yllattéen tai pienissa
yrityksissa el tydvoimaa ole riittavasti, yrittgéat kokevat, etté kansainvalistyminen edellyttéa
musiikkialan yritykselta pitkalti samoja asioita, kuin minka tahansa muun alan yritykselta.

seka ne kuuluisat henkilokohtaiset kontaktit.

Sevaatii aika hevia verkostoitumista. Ja totta kai, ettéd ammattitaito on saavu-
tettu sSiihen pisteeseen, ettd voidaan sanoa, etté tehdaan hyvaa matskua. Kyl-
|&han se on lahtokohta, etta ol et 1ahjakkaampi kuin muut. (AsiantuntijaD.)

Tarkein on se, etta |ahtokohdat pitd4 olla kunnossa. Eli on tuote, jota viedaan
eli tassé tapauksessa se on hyva bandi, joka on vientikel poinen, motivoitunut,
ja valmis tekeméan ihan kaiken mit& se vaatii, koska se vaatii ihan helvetisti
enemman kuin se, mita tehdéaan Suomessa. (Asiantuntija C.)

Toisaalta téllaisia |&htokohtia yrittgjat kykenevét eritteleméan vaiheessa, jossa heilla kaikil-
la on jo kokemusta vientityostd, ja ne ensimméiset virheet on mahdollisesti kantap&an
kautta jo opittu. Y mmarrysta vientityon vaativuudesta on tassi vaiheessa rutkasti enemman.
Musiikkituotteen myynti kansainvalisilla markkinoilla vaatii paljon ty6td, sen ovat kaikki

haastateltavat viimeistdan kokemuksen kautta havai nneet.

Haasteiden esiintuominen saa haastateltavat pohtimaan omaa toimintaymparistodan. Pk-
yrityksilla tilanne on usein se, etté haasteita on alussa lukuisia. Verrattain pienet panostuk-
set voivat olla pienen yhtion mittakaavassa isoja satsauksia niin taloudellisesti kuin henki-
|6storesurssien osalta. Pienen yhtion taytyy myds tasta syysta tehnda enemman keskittamista
ja rajata vientitoimintansa esmerkiksi yhteen tai kahteen yhtyeeseen. Haasteet tietysi

lisdantyvét sta mukaa, kun jalansijaa kansainvdlisilla markkinoilla aletaan saada.
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Suomessa paasee pinnalle aika kevyillakin meriiteilld, mutta sitten kun lahde-
taan rajan yli niin kilpailu satakertaistuu. Se vaatii myds silta, joka tekee sen
duunin, osaamista. (Asiantuntija C.)

Tavallaan se on portaittaista touhua (...), ettéd ensin saada Suomessa se jon-
kinndkoinen porina aikaiseks, jotta taas saa vaikka ruotsalaiset kiinnostu-
neiks. Jotain onnistumista pitaa olla ja kokemusta levyn tekemisestd, ja (...)
etta tajuaa, miten tdma bisnestoimii. (AsiantuntijaD.)

Haasteista huolimatta voidaan todeta, etta pienell&kin rahalla ja resursseilla on my6s mu-
siikkialan pk-yrityksissd saatu paljon alkaan. Haastattelemieni ammattilaisten mielesta
rahaa ja kovaa tyontekoa ei musiikin viennissa korvaa mikaan, ja niilla voidaan tehda ih-
meita. Pienessa yrityksessd kamppaillaan kuitenkin gan puutteen kanssa. Toiminnan kas-
vaessa tyon méaéra lisaééntyy ja priorisoinnin merkitys painottuu. Haasteiden on myds ha-

vaittu muuttuvan vientitoiminnan kasvaessa.

Nyt se alkaa olla jo jonkin verran raha. (...) Me ollaan nyt siina kierteess,
ettd mitd parempia tuloksa me saadaan niin pitéa laittaa koko ajan sita
isompia kampanjoita (...). M& uskon, ettéa me ollaan paasty nyt sen ison kyn-
nyksen (...) yli, etta ollaan jaksettu jonkin aikaa tehda sita [vientid] aktiivises-
ti. Lahinna [haasteena) on se, ettd me uskotaan ja tehdaan aktiivisesti sit jut-
tua. (Asiantuntija B.)

Tarpeeksi ison yhtyeen kanssa el valttamétta tule ongelmia vastaan tai esmerkiksi uusille
markkina-alueille suunnatessa ne ainakin muuttuvat. Kun yhtye on riittévéan suosittu, yri-
tyksen el tarvitse kuin suodattaa kymmenista tarjouksista parhaimmat. Yrityksillg, joilla on
jo isot yhtyeet talleissaan, entiset haasteet saattavat my6s muodostua kansainvalista uraa
aloittavien yhtyeiden mahdollisuuksiksi.

Tulee niin paljon tarjouksia ja kyselyita ja ehdotuksia joka puolelta, ettéa mei-
dan tehtava ison bandin tapauksessa on vaan valita parhaimmat. Ja olla pok-
kaa sanoa, ettd el (...). Mutta sitten me tietysti valmiita kanavia kaytetaan
pienemméan bandin kanssa, kun voidaan soittaa niille vanhoille tutuille ihmi-
sille. (AsiantuntijaF.)

Sen oikean paikan tullen vientiin ollaan sitten valmiita ja siihen myds kyetdan panostamaan
henkiloresurssein ja taloudellisesti. Nyt tyota voidaan tehda ensimmaisten vientikokemus-
ten kartuttamalla tiedolla, taidolla ja kontakteilla. Kotimarkkinoista saatavia myyntituloja

puolestaan tarvitaan liiketoiminnan pydrittamiseen, sillda Suomen menestyksilla tehddan
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investointeja myds vientitoimintaan. Kotimarkkinoiden eteen tehdyn tyon voisikin ajatella

olevan Finpron kansainvalistymisstrategian mallin mukaista vientityon pohjatyota.

7.1.3  Yhteistydkumppaneiden hankinta ja kohdemarkkinavalinnat

Haagtatteluissa ja kirjallisuudessa on tuotu esille, miten ratkaisevasti koko musiikkiteolli-
suus pohjautuu suhdetoiminnalle. Myos vientitoiminnalle musiikkialan yrittgjé hankkivat
yhteistyokumppaneita tietysti sosiaalisten suhteiden kautta. Aloitus taytyy tehda rohkeasti
tapaamalla ihmisig, josta oma kontaktiverkosto kasvaa vahitellen. Omia olemassa olevia
kontakteja hyddynnetdan, samoin kollegoiden suhteita. Y hteistyokumppaneiden valinta on
ovigta sisdlle. Mahdollisten yhteistybkumppaneiden nimet ovat kuitenkin pelkkid nimia

ennen henkildkohtai sen kontaktin luomista.

Kaikista tarkein on henkil6kohtainen kontakti. Sellaisia tahoja, joilla on hyva
tuote, niitd on miljoona ympari maailmaa. Ne, ketk& eivat pyri henkil 6kohtai-
sin kontakteihin, niin e tule mitéan. (...) Slloin ollaan parhaassa tilanteessa,
kun tapaa musabisnestyypin tuolla ulkomailla vaikka messuilla (...) niin jos
sen kanssa el tarvitse puhua mistdan musabisnesjutuista, vaan voi kysya, etta
mita vaimolle kuuluu. (Asiantuntija B.)

My®6s vientitoiminnasta kirjoitetun kirjallisuuden ja viennin asiantuntijoiden mukaan part-
nereita tarvitaan, koska kukaan e voi toteuttaa kansainvdisilla markkinoilla kakkea itse.
Kumppaneiden kanssa tehdaan yhteisty6td, joka hyodyttda kaikkia osspuolia. Myds mu-
siikkialalla oikean kumppanin valinta on kohdemarkkinoilla avain menestykseen. Y hteis-
tyolla pyritéan alasta riippumatta samaan p&admadraan: molemminpuolisesti tuottamaan
tuotteille ja palveluille lisdarvoa, rakentamaan luottamusta ja lis&8maan tietopda&omaa.
Kontakteistaan on hyva huolehtia, kun suhteet heihin on ensin vaivalla onnistuttu luomaan.
(Tanskanen 2006.)

Oikean kumppanin valinta on siis myos musiikkibisneksessa ratkai sevaa, aivan kuten vien-
titoiminnan asiantuntijat painottavat. Kumppaniverkosto my6s mahdollistaa hyvan mallin
harjoittaa liiketoimintaa, ja se voidaan nahda yrityksen kilpailuetuna (Tanskanen 2006).
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Yks haastateltavista mainits, etta tuttujen yhteistydkumppaneiden kautta on voinut saada
heikompiakin yhtyeita vietya eteenpain ihan vain sen kumppanuuden vuoksi, etta on tunte-

nut jonkun.

Osa haastateltavista on sSta mieltd, ettd Musex voi auttaa yrityksia asiakkaiden ja kumppa-
neiden tunnistamisessa ja tavoittamisessa esimerkiksi olemalla yhteydessd ulkomaisiin
toimijoihin, kutsumalla heitd Suomeen ja jérjestdmélla show case -tilaisuuksia. Toisin
sanoen jarjestamélla alan yrityksille pelipaikkoja tehda vientity6ta. Musexista voi saada

perusinformaatiota strategisten paatosten tekemiseen.

Tarvittaessa voi hakea [tietoa] tietyltd Keski-Euroopan aluedlta, niin media-
puolelta, kuin levy-yhtiGpuolelta kuin management-puolelta, kiertuemanage-
ripuoldta, ihan mista vaan. (AsiantuntijaB.)

Myo6s vuosittaiset markkina-arvotutkimukset osa mieltéd perusasiaksi, jota Musex Vvoi
tuottaa ammattilaisten avuksi. Vaikka tutkimusten viesti olisikin ensisijaisesti tarkoitettu
julkiselle vallalle ja medialle, eivatka kaikki koe niiden antia kovin tarpeelliseksi, voidaan
tutkimuksi sta saada konkreettista tietoa alan kehityksesta

Slloin tiedetadn, missi menndan, pystytadn linjaamaan vahan juttuja. Ja jos
nékee, etté joku maa lahtee kasvamaan, sinne voidaan alkaa satsata enem-
man. Firmat hyotyy valillisesti, kun musabisnes [n&kyy] ylesesti mediassa ja
joka puolella, pystytaan heittamaan raakaa faktaa, johon toimittajat ja polii-
tikot pystyy tarttumaan. (Asiantuntija B.)

Kuitenkin yks haastateltavista on sitd mieltd, ettéd heidan tyéhonsa kumppanien etsimisessa
Musex ei liity mitenk&an, vaan uusia kumppaneita hankitaan omien olemassa olevien kon-
taktien kautta. Han e mydsk&an kaipaa yhdistykselta téhan tyohon apua, koska el koe sita

tarvitsevansa.
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Kilpailutilanne ndhddan musiikkiteollisuudessa kahtalaisena. Toisaalta naapuriyhtion sa-
man musiikkigenren vientituote pyrkii oman tuotteen kanssa samoille markkinoille, toisaal-

ta ty6té voidaan tehda kumppaneina.

Ehk& jossain tietyssi genressa voi olla vaikea, etta jos (...) kolme saman koh-
deyleison bandia kalastelee diilid Keski-Euroopasta, ettd silla tavalla vois
syntya kilpailutilannetta. (AsiantuntijaF.)

Kansainvalisessa kilpailussa vientituotteen eli téssa tapauksessa yhtyeen tai artistin ainut-

laatuisuus ratkaisee. Siina tilanteessa kil pailun voidaan ndhda jopa havidvan kokonaan.

Tavallaan mé en n&e kilpailua, sen takia kun jokainen bandi on omanlainen.
Mutta se, etté jos si olet jossain ensimmainen ja teet jotain uutta, niin slloin
sA oot myds isoin siina genressa. Ja silloin sulla e ole kilpailijoita. (Asian-
tuntijaF.)

Omaleimaisuus €li kirjallisuuden korostama ydinosaaminen on sité nimenomaista kilpailue-
tua, jota tuote menestyakseen tarvitsee. Yrityksen on oltava selvilla omasta ydinosaamises-
taan ja tuntea oma tuote, jotta se voi asemoitua markkinalla oikein. (Tanskanen 2006.)
Suomalaisille yhtyeille suomalaisuus voi olla juuri tétéa ainutlaatuisuutta, ja heille on nah-
dékseni ollut hyotya siitg, etta ovat tunnistettavasti suomalaisia yhtyeita. Kansainvalinen
yleisd ja muut ammattilaiset osaavat odottaa Suomesta tulevan tietynlaista musiikkia ja
korkeatasoisia muusikoita. Suomi alkaa olla brandina kiinnostava. Talla nimenomaisella
Suomi-brandilla my6s Musex kauppaa suomalaista musiikkia saman kojun suojista yhteis-
vientihankkeissaan. Julkisetkin tahot ovat ymmaértdneet maiden menestyksen olevan yha

enemman sidoksissa niiden kykyyn hallita omaa brandi&an. (Tuomi-Nikulaym. 2007, 15.)

Semmoi set tietyt spesiaalilajit, jotka on todenndkdisia, joissa me ollaan siind
genressa aika vahvoja. Etta taytyy kyetd hahmottamaan se tuote, sitten genre
sielld maailmalla, mihin positioon se mahdollisesti siella sijoittuu, ja miten 5-
ta pystyis (...) viemaan lapi, mika tekee sita spesiaalin. (...) Metallimusiikki
on toisaalta hyva, koska Suomessa sihen on vahvat perinteet ja osaaminen

2 K aytannossa tama tarkoittaa esimerkiksi yhteiskiertueita tai pistokeikkoja, joilla nimekkasmpi suomalaisyh-
tye soittaa yhdessa kansainvélistymisen alkuvaiheessa olevan suomalaisyhtyeen kanssa. Y hteiskiertueita ovat
tehneet muun muassa HIM ja The Rasmus seké Nightwish ja Tarot.
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ollut, etta metalli on tavallaan niinkun Suomen metsateollisuus siind mieles-
s4.° (Asiantuntija E.)

Haastattelemieni ammattilaisten mukaan suomalaisessa musiikkibisneksessd on osaksi
kokemuksen kautta opittu, mink&laisia kohdemarkkinoita eri musikkigenreilla on. Eri
maiden musiikkimarkkinoiden tuntemus e valttdmétta perustu markkinatutkimusten tie-
toon, vaan pitkati ammattilaisen asiantuntemukseen. Kohdemarkkinavalinnat tehdaan
usein sen ndppituntuman perusteella, mink&lainen musiikki saattaa menna Iapi kussakin

maassa tal maanosassa. Markkinoita kuitenkin anal ysoidaan.

Tietysti [analysoidaan] myyntilukujen kautta, ihan konkreettisesti. Myds niit-
ten lukujen, etta (...) vaikka mihin suuntaan Saksan markkinat on ollu menos-

dollista paasta lapi. (Asiantuntija E.)

Tata kautta yritys voi muodostaa selkedn vision siitq, minkalaiset toimintasuunnitelmat on
kannattavinta tehdd. Kansainvélinen kilpailu ja muiden musiikkituotteiden tarjonta pitéa
ottaa huomioon omaa tuotetta rakennettaessa. Omasta artistista pitéa 10ytya se erityinen

kilpailuetu kil pailussa pérj&takseen.

7.1.4  Vientikykyjen ja-vamiuksien kehittyminen

Haastateltavat arvioivat, ettda suomalaisten musiikkialan yritysten vientikyvyissa ja -
valmiuksissa on tapahtunut muutaman viime vuoden aikana huomattavaa kehitysta. Eri
julkaisuissa esiteltyjen alan kompastuskivien yli on heidéan mielestdan péasty ihan konkreet-
tisesti, ja ala kokonaisuudessaan kehittyy samanaikaisesti. Myds valtion valjastaminen
mukaan musiikkiviennin tukijaks sek& alan tiedotuksen lisdéaminen on koettu positiivisina

asioina.

% Kiinnostava yksityiskohta metalliyhtyeiden kansainvalisessi menestyksessa on se, ettd useat yhtyeet ovat
myyneet levyjédn ulkomailla reilusti enemman kuin Suomessa. Esimerkiks HIMin levyjd on myyty ympéri
maailman yli 4 miljoonaa kappaletta, joista Suomessa 360 000, Children of Bodomin albumeita maailmala
reilut 810 000 kappa etta, joista Suomessa 100 000, ja Nightwishin levyj& 2,5 miljoonaa kappa etta maailmal -
la, joista Suomessa reilut 450 000. (Auvinen 2006.)
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Eréén haastateltavan mielesta keskeinen asia tassa kehityksessa on kasvanut usko ja halu
tehda vientityéta Vientia olisi hdnen mukaansa voitu tehda iét ja gjat, siihen el periaattees-
sa olisi ollut mitddn oikeaa estettd. Egeend oli aiemmin l&hinna yleinen ilmapiiri, jossa
koko ajan todisteltiin, ettd minka takia vientityota e voida tehdd. Toisen haastateltavan
mielestd myds yhtyeiden taso on kehittynyt. Paljon onkin |&htokohtaisesti kiinni tuotteesta

Toden totta, jos miettii vahan taaksepain, niin e ehk& osattu markkinoida,
mutta e ehka ne banditkadn ollu viela niin hyvia. Ettd méa uskon, jos tana
péivana siind bandikehityksessi pystytaan tekemaan, ettd siind on jotain mie-
letontd, niin kyll& se muu, kyll& se markkinointi ja se myynti onnistuu. (Asian-
tuntijaA.)

Haastateltavat toistuvasti kokivat yhdeksi merkittdvimmaksi kehitykseks suhteiden ja
avata rohkeasti oikeassa paikassa, eika j&&da nurkkaan odottelemaan, sanoo eras ammatti-
laisista. Henkilokohtaiset kontaktit tulevat hanen mielestdan siitd, etta "mennéan ja voite-
taan suomalainen ujous’. Kontaktien hankinta ei ole normaalia kanssakdymista ihmeelli-

sempaa.

Opitaan (...) kansainvalisia kaytostapoja ja osataan pikkusen heittdd small
talkia. Puhutaan vahan muustakin kuin itsestaan, ollaan (...) kiinnostuneita
kaverista, elk& ruveta suin pain myymaan. (Asiantuntija C.)

Musiikkibisneksen kansainvalistymisen pohjautuminen suhdetoiminnalle korostuu ndhdak-
seni ennen kaikkea siind vaiheessa, kun yhteistyokumppaneista tulee hyvié kavereita toisil-

leen. Epavirallisten tapaamisten aikana voidaan hoitaa myds liikeasioita.

On hirveen térkeata, ettd jos sulla on kavereita, etta sa et myy ja tuputa niille
koko aika jotain. Ja sitten kun sulla on oikeasti asiaa, niin sua kuunnellaan
aivan varmagti. (AsiantuntijaC.)

Erittain positiivisena muutoksena pidettiin myds muutamien menestysten mukanaan tuo-
maa todigetta Sitd, ettéd myos suomalaisella populaarimusiikilla on mahdollisuuksia menes-
tya kansainvalisesti. Tieta olikin yhtakkia raivattu myos muille, avaukset saatu, rohkeutta ja
etenkin itseluottamusta kasvatettu roppakaupalla Monessa yhtitssa huomattiin, etta vienti-

toiminnassa piilee tilaisuus kannattavampaan liiketoimintaan.
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Kun tulee onnistumisia, niin sitd mukaa me saadaan osaajiakin. (Asiantuntija
D)

Tilanne on mun mielestéd muuttunut valtavasti (...), asenteellisesti, ammattitai-
toa, motivaatiota ja yhteyksia on tullut lisa8, kun on ndhty esimerkeillg, etta
tama voi olla oikeasti kannattavaa bisnesta. (Asiantuntija C.)

My6s kulttuuriviennin kehittamistyoryhman ohjel massa tuodaan esille, ettéa nama edellak&-
vijé luovat menestystarinoita, joiden imu vie mukanaan muitakin toimijoita (Tuomi-Nikula
ym. 2007, 15). Haastatteluissa tuli esille, etta tapahtuneet menestystarinat tuovat mukanaan
vastuuta yhtyeitd edustaville yrityksille. Jos yhtyeille halutaan tarjota pitkda ja menestykse-
k&sta uraa, yrittgjien tehtévana silloin on taloudellisten panostusten tekeminen ja myynti-

kanavien |0ytaminen. Suomalainen sisu alkaa nostaa uhmakkaasti paét&an.

Suurin vaikuttaja siihen, etta tata kaikkea on tullut lisa8, on menestys. Se, etta
on nahty, ettd yks kaveri tienaa miljoonan, niin on alettu miettiméan, etta
pystynkd mé tuohon samaan? Onko mulla ainesta tuohon? Kyll& ma luulen,
ettd siind on ainakin yks todella hyva motivaattori. (Asiantuntija C.)

Ammattilaisten mielestd muutosta on tapahtunut niin musiikkibisneksessa ylip&dtéan kuin

yhtyeidenkin riveissi.

Mun mielesta koko bisnes on muuttunut ihan valtavasti viimeisen kymmenen
vuoden aikana. Myos bandit on ymmartanyt sen, etta tdma on oikeasti duunia.
Etta illalla menndén keikan jalkeen nukkumaan ja aamulla heratéaan pirteina
antamaan haastatteluja, ja sitten menndan seuraavaan paikkaan ja tehdaan
sama taas. Ja se tehdaan kaksi-kolmesataa kertaa perékkain. (Asiantuntija
C)

Voidaan sanoa, ettd musiikkibisneksessi kaikkea e tarvitse endé tehda itse.
Maailma maaratylla tavalla on avautunut, mutta [&hinn& se on avautunut
padkopassa ihmisila. Koko ajan enemméan niin bandit kuin uudet toimijatkin
tajuaa, etta tdma e ole mitdan ryyppaamista, vaan helvetin raakaa bisnesta.
(AsiantuntijaB.)

Haastatteluissa kavi ilmi, ettd alalla on nykyé&én todella ammattitaitoisa ja asenteeltaan

jarjestelmallisesti vientitydbhon suhtautuvia tekijoitd. Rohkeaa paamaarétietoisuutta yritys-
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toiminnassaan osoittavia toimijoita, jotka tekevét kaytdnntssi olemattoman pienill& talou-
dellisillaresursseilla tuloksellista vientity6ta.

7.2 Music Export Finlandin osuus musiikkialan yritysten vientitoiminnassa

Tassa luvussa kasittelen Musexin vaikutusta musiikkialan yrittgjien vientikykyjen ja -
valmiuksien kehittymiseen seké yhdistyksen pal velutarjontaa yritt&jien arvioimana. Haasta-
teltavat pohtivat myds Musexin roolia omassa kaytanndn vientityossaan seka listaavat

yhdistyksen téarkeimpia tehtavia.

7.21  Music Export Finlandin vaikutus vientikykyjen kehittymiseen

Asiantuntijoiden mielestd Musexin vaikutus vientikykyjen kehittymiseen on etenkin uusien
toimijoiden aktivointi ja kontaktien tarjoaminen. Erds haastateltavista ei kuitenkaan koe
yhdistyksella olleen vaikutusta vientikykyjen ja -valmiuksien kehittymiseen niink&an vien-
ti& jo tehneiden yrittgien kéytannon tyon tasolla. Musiikkiviennin edesauttaminen on hanen
mielestaan tapahtunut julkisena &nitorvena olemisen kautta. Usean haastateltavan mielesta
Musex onkin tehnyt musiikkiviennin yha julkisemmaks asiaks seka saattanut alan erityi-
sesti niiden tahojen tietoisuuteen, jotka eivét ole tienneet musiikkialan yrittédmisen tai mu-

siikin viennin olevan vakavasti otettavaa liiketoimintaa.

Toisaalta se, etta yhdistys on muun muassa luonut puitteita vientityon tekemiselle esimer-
kiks alan messuilla, koetaan edesauttaneen yritysten mahdollisuuksia tehda vientityota.
Viennin kehittyminen el ehk& ole ollut riippuvaista Musexin olemassaolosta, vaan yrittgien
vientikyvyt ovat kehittyneet pitk&ssi skaalassa ja kokemusten kautta, jota kehitystd Musex
on ryhtynyt tukemaan palveluillaan. Kysyttéessa tarkemmin yhdistyksen vaikutusta mu-
siikkialan yritysten vientivalmiuksien kehittymiseen, yksiselitteisen vastauksen antaminen

el olekaan ehka ihan yksinkertaista.



50

Ma luulen, etté selld on tehty tos paljon sellasta duunia, mika e niinkun to-
dellakaan ndy. Se on vaikeaa ehka valilla arvioidakin, ettd mitd se on ihan
toddlla. (Asiantuntija D.

Kuitenkin Musexin tekemaan ruohojuuritason tyéhon ollaan tyytyvaisia. Esimerkiks yh-
teisvientimarkkinoinnin jarjestémisessa yhdistyksen uskotaan tehneen tyotd, joka ei véaltta-
maétt& konkretisoidu yrityksissa ennen kuin messuille osallistutaan. Toisaalta vienti ndhdaan

my0s vain yhtend osana suomalaisen musiikkiteollisuuden kokonai skehitysta.

7.22  N&emyksia Music Export Finlandin palvelutarjonnasta

Keskusteluissa tuli ilmi, ettd musiikkialan ammattilaiset kayttdvé Musexin palveluita
vaihtelevagi. Osalle useat palvelut tulevat tarpeeseen ja niité kaytetddn monipuolisesti, kun
taas toisille yhdistyksen palvelutarjonta on osin hyvinkin vierasta, ja palveluita hyodynne-
téén valikoivasti tai e juuri ollenkaan. Osa kokee, ettel yhdistyksen palvelutarjonnasta
valttamétta 10ydy juuri heidan tarpeisiinsa sopivia pakettela tai etta olemassa olevat palve-
lut elvét tuo heille ammatillisesti juurikaan uutta. Kiireisten aikataulujen vuoksi yrittgjat

joutuvat myos priorisoimaan asioita.

Esimerkiksi ulkomaisten show case -kokonaisuuksien konkreettiseksi hyodyksi koettiin
osttaiset kulukorvaukset ja tapahtumajérjestelyt, jotka tekevét tilaisuuksiin osallistumisen
vavattomammaksi. Y hteisvientitapahtumien eli messujen kokonaispakettiin kuuluvat
yhteispromootiovélineet, kuten kokoelma-CD:t ja-DVD:t, elvat ammattilaisten mielestd ole
" maailman mullistavin ja térkein” asia, mutta joiden kuitenkin ajatellaan olevan hyva lisi.
Kuitenkin useissa tapauksissa tiettyihin maihin olisi 18hdetty promootiomatkalle joka tapa-
uksessa, Musexin tuellatai ilman. Tamé& ilmeni muun muassa siitd, kun erés haastateltavista
totes olleensa mukana show case -tapahtumissa tapaamassa omia kontaktejaan osallistu-
matta kuitenkaan yhdistyksen jarjestdmille osuuksille. Toinen haastateltava oli sitéa mielta,
ettd messuille kannattaa |ahted, vaikka tietdisi, etté tukea el saada ja aina el tulla kotiin
sopimuspaperi takataskussa. Messuilla kdynti on hénen mielestddn suhteiden yll&pitoa.
Messuilla, joilla on aina paljon alan ihmisid samassa paikassa, sen tekeminen on vaivatto-

minta ja edullisempaa kuin yksittéisten matkojen tekeminen ympari maailmaa.
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Jotta messuille osallisuminen ei kuitenkaan menis muiden rahoilla kustannetuks oppi-
mismatkailuksi, vastuu sitéa on yrittgjilla itsellaan: vientitapahtumissa ratkaisevaa on myy-
jien ammattitaito. Y ritystoiminnan pitéa olla pohjautunut taloudellisille realiteeteille. Koti-
laksyt on tehtava perustedllisesti: yrityksella tulee olla suunnitelmallinen tuote ja taustaor-
ganisaation oltava kunnossa, jotta oikeassa kohdassa voidaan tehda tarvittavia investointeja,

sanoo eras haastatelluista

Osa haadtateltavista e ollut tietoinen Musexin kerd8mastd ulkomaisten ammattilaisten
kontaktitietokannasta. Osalle se oli kuitenkin osoittautunut olleen kéytannon tasolla hyo-
dyllinen, toiset taas kokivat tietokannasta olevan eniten hy6tya aloitteleville orkestereille ja
niita edustaville yrityksille. Moni kuitenkin muistutti, ettd yhteystiedot tietokannassa eivat
my0s se tosiasia, ettéd samat tiedot on nykyisin melko helppo ammattilaisten itse etsid joko
internetist tai omien vanhojen tai kollegoiden kontaktien kautta. Suurin osa luottaakin
ennemmin omiin tuttuihin toimijoihin ja kontakteihin, joiden kanssa suhteet on luotu muuta

kautta kuin Musexin avulla.

Haastatellut ammattilaiset olivat p&épiirteittain sitd mieltd, etté he voisivat ainakin periaat-
teessa hyOtyd Musexin palveluista enemman olemalla itse aktiivisempia yhdistyksen suun-
taan. Moni peréénkuuluttaa oma-aloitteisuuttaan esittdd enemman toiveita siitd, millaisia
palveluita alalla kaivattaisiin. Tarkeintd Musexin omalle kehittymiselle olisi nimenomaan
se, ettayritykset olisivat selkean aktiivisia yhdistykseen pain. Kuitenkin kysyttdessa mink&
laisia nama toivotut palvelut voisivat mahdollisesti olla, moni haastateltava joutuu mietti-
maan, elka valttamatta osaa suoralta kadelta antaa vastausta. Sen sijaan, jos apua vientityo-
hoén on jossain vaiheessa tarvittu, sitd on saatettu lahted hakemaan aivan muilta tahoilta

kuin Musexista. Eras ammattilaisista nosti esiin yhdistyksen jarjestamét koulutukset.

Toivottavasti ens vuonna niita [koulutuksia] on myos, yksittaisia, tiukkoja,
kovan luokan kouluttajien koulutuksia. (...) Ja vaikka olisi kuinka kova jatka,
niin silti (...) joku tulee ja vetda sut aika maton alta. Rikkoo niit& perusajatuk-
Sa, ja(...) saavahén uusia ajatuksia. (AsiantuntijaB.)
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Toisin sanoen, erilaiset koulutukset voisivat ollajuuri sellaista Musexin tarjoamaa palvelua,
joistavientity6té jo jonkin aikaa tehneetkin voisivat saada uutta nakdkulmaa tyohonsa.

7.2.3  Music Export Finlandin rooli jatehtéavét

Selkein viesti kaikkien keskusteluiden analysoinnin jalkeen oli, etta musiikkialan ammatti-
laiset kokevat Musexin perustamisen ja olemassaolon ensisijaisesti positiiviseks asiakg.
Vaikka yhdistyksen roolin arvioitaisiinkin olevan yksittéaisten yritysten kohdalla ehk& vé&
h&isempi, sen merkitys koko suomalaiselle musiikkialalle koetaan erittéin arvokkaaksi.
Yks haastatelluista totesi, ettd Musexin perustaminen on ollut suomalaisen musiikkibis-
neksen isoimpia asioita kymmeniin vuosiin. Y hdistys on haastateltavien mielesta nostanut

alan arvostugta ja uskottavuutta seké lisdnnyt toimialan nékyvyytta.

Koko alan kannalta on téarkeaa, ettd Musex pitéad ovia auki. (...) Musex pystyy
koordinoimaan vientitybhon resurssgja harjoittaa (...), sen tehtdva on luoda
eddIytyksia ja pelipaikkoja suomalaisille yhtigille tehda stéa vientityota. (As-
antuntija A.)

Myds yhdistyksen henkilstoon ollaan yleisesti tyytyvaisia, vaikka ankaraakin kritiikkid on
sekd annettu ettd annetaan yha edelleen herkéasti. Musexin on huomattu kuitenkin olevan
my06s kansainvalisesti paljon arvostetumpi kuin esimerkiksi lantisen naapurimaamme Ruot-
sin vastaava yhdistys.

Vientityon aloittamisessa Musexilla on ollut ennen kaikkea rohkaisijan rooli. Kannustamal-
la vientitydhon ja hankkimalla tukipaketteja yhdistys on saanut yritykset rohkeasti ottamaan
kansainvalistymisen ensiaskeleet aikaisemmin. Haastateltavat jalleen kerran painottavat
suhteiden luomisen merkitysta. Nykyisessd muodossaan, jossa Musex toimii, messut ovat
mainio ympéristo tehda tyota. Nain yhdistys voi demokraattisemmin hyodyttéa mahdollisen

montaa alan toimijaa yksittéaisten ja rédtaloityjen palveluiden sijaan.

Musexin tarkein tehtdva on — kytetdan tata kulahtanutta Nokian slogania —
connecting people. Etta ne @ voi tehda tyota meidan puolesta, mutta ne voi
tarjota puitteet. Ne voi organisoida, olla mukana apuna organisoimassa ta-
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pahtumia. Ja ohjata oikeat ihmiset yhteen keskustelemaan oikeista asioista.
(Asiantuntija C.)

Y ks merkittavimmista Musexin ansioista voidaan katsoa olevan kehittyneet suhteet julki-
seen vataan. Y hteydenpito eri ministeridihin ja ik&an kuin alan edustajana toimiminen olisi
yrittdgiien mielestd yhdistykselle kaikkein luontevin rooli sen sijaan, etta pyritéan tarjoa-
maan kirjavagti palveluita kaikille jotakin -periaatteella

Tarkein tyo on, etta valtiovalta on huomannut musiikkiteollisuuden (...) osana
Suomen tulevaisuutta tai mahdollisuuksia, ja Sitd kautta ryhtynyt tukemaan
toimintaa niin, ettd syntyy liiketoimintaa (...), mutta ennen kaikkea luo mo-
nenlaisa tyopaikkoja télle toimialalle. (Asiantuntija E.)

Keskusteluiden aikana selvisi, etta yrittgdt nakevét noin viisivuotiaan yhdistyksen viela
potevan kaynnistysvaiheen lastentauteja, ja heidan tarvitsevan suomalaisen musiikin me-
nestyksia ja kokemusta yhta kipeasti kuin koko musiikkiala. Useassa haastattelussa mielipi-
teet jatunnelmat olivat myds ristiriitaiset. Toisaalta yrittgjét ovat yleisesti melko tyytyvaisia
Musexiin, vaikka gjoittain harmittaa, etta”kun on itse nuhjaantunut ndissd hommissa enem-
man ja véhemman kymmenen vuotta, niin sitten jotkut tulevat ja hoitavat hommat viikon-
lopussa’, kuten erés haastateltavista muotoili yhdistykseltéa malttia peréankuuluttaen. Toi-
saalta han myo6s nékee tilanteen niin, ettd yhdistyksen tyyli toimia voi olla tapa menna
eteenpéin ja pyrkid saamaan jotain aikaan. Koska Musexin on tarkoitus edustaa koko suo-
malaista musiikkitoimialaa ja koska vientityoté se ei voi tehda yrittdjien puolesta, yhteisena
danitorvena olemisen toivotaan jatkuvan ja lisddntyvan ja toiminnan keskittyvan siihen.
Tama olisi ainakin vientity6ta jo tehneiden mukaan yhdistykselle kaikkein luonnollisin

rooli.

7.3 Musiikkiviennin l8hitulevaisuus yrittgien hahmottelemana

Musiikkiviennin tulevaisuudesta haastateltavat ovat pitkalti samaa mieltd: alaa on kehitet-
tava eteenpdin monipuolisesti ja kaikilta sen osa-aueilta. Jotta musiikkiviennin potentiaa-
lista ja sen nykyisesta noin 30 miljoonan markkina-arvosta saadaan kasvatettua aitoa kan-
santaloudellista tulosta, edellyttéd se ammattilaisten mielestéa koko musiikkiviennin nake-

misté laaja-alaisempana kuin tana paivana. Myos Musexissa ollaan samaa mielta. " Yrityk-
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siltd vaaditaan kansainvalista kilpailukykya ja resursseja panostaa artistien kehitykseen,
jotta suomalainen osaaminen el karkaa ulkomaille. Kun tukitoiminta ja rakenteet kehittyvét
paremmin suomalaisten ammattilaisten tarpeita vastaavaksi, voimme odottaa viela parem-
pia tuloksia seka useampia menestystarinoita’, sanoo yhdistyksen toiminnanjohtaja Paulina
Ahokas. (Gramexpress 04/2006.)

Kuten aiemmin toin esille, yrittgien kyvyissi ja valmiuksissa tehda vientity6té on haasta-
teltujen asiantuntijoiden mukaan tapahtunut kehitysta kaiken aikaa, joskin vahitellen. Alalla
tyoskentelee yha koulutetumpaa tyovoimaa, ja myos kasvu-uutisten myotd musiikkiala
ndhdéan entista varteenotettavampana vaihtoehtona harjoittaa liiketoimintaa ja rakentaa
tyouraa. Haastatteluissa tuli silti esille, etta loppujen lopuks ne ovat toimijat itse, jotka
kantavat vastuun musiikkialan yritysrakenteesta ja toimialan houkuttelevuudesta.

Vaikka kehitystéa koetaan tapahtuneen, suomalaisen musiikkitoimialan toimintaympéristoa
kohtaan annetaan kaikkein suorasanaisinta kritiikkia. Yritystoiminnan perusedel lytykset
ovat heidan mielestéan kaikkein huonoimmalla tolalla. Yrittgat peraankuuluttavatkin toi-
mialan perusasioiden eli muun muassa liiketoiminnan harjoittamisen edellytysten laittamis-
ta kerralla kuntoon. Toimialan rakenteiden tulee heidan mielestéan olla sellaiset, etta Suo-

messa on ylipdataan jarkevaa tehda musiikkibisnesta.

Haastatteluissa kavi ilmi, ettd musiikkialalla ollaan yha edelleen sen perustavaa laatua
olevan kysymyksen 8&rella, annetaanko yritt§ille ylipaétéddn mahdollisuudet toimia siten,
kuten yrityksen kuuluisi toimia. Pikavoittoja el kukaan haastateltavista oleta saavansa, vaan
sellaiset toimivat rakenteet, joissa on mahdollista tehda pitk& anteista ja kannattavaa ty6ta.

Ett& voiko taméa olla yritystoimintaa koko musiikkibisnes, vai onko taméa vaan
yksittéaisia puurtajia, jotka antaa verokorttia sinne sun ténne. (...) Meidan pi-
t&a voida toimia siind muodossa, etté litketoimintaa harrastettaisiin, eika silla
tavalla, ettd verottaja sanoo, etté ” toi on nyt firman ulkopuolélla, ja tamé on
ehka firman juttu, mutta me vahan voidaan rankaista tuostakin ndin” . (Asian-
tuntijaF.)

Jotta siis rahoja voidaan sjoittaa takaisin, toimintaa pitd4 ensin voida yhtidittda. Musiikki-
toimialan yritystoiminta on eréén ammattilaisen mielesté kuin mit& tahansa sijoitusbisnesta,

jossa Nokian osakkeiden sijaan rahaa sijoitetaan esimerkiksi HIM-yhtyeen osakkeisiin.
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Toimialan rakenteita kehitettéessa mallia olisi haastateltavien mielesta hyva ottaa muista,
kokeneemmista eurooppalaisista kansainvélisen musiikkibisneksen jarjestelmista. Taman
jalkeen musiikkiviennin arvo voitaisiin heidén mukaansa vaivattomasti moninkertaistaa

|&hivuosina

Etté se raha [djoitetaan] oikeaan paikkaan, oikeaan aikaan, (...) niin se poikii
kaikille tuloja takaisin. Bandille, niiden ymparilla tyoskenteleville, Suomen
valtiolle verojen muodossa hyvan summan.? (Asiantuntija C.)

Musiikkiviennin suhteen tulee olla selkeita tavoitteita, ja alan toimijoiden sek& julkisen
vallan yhteisymmarrys siitg, etta musiikkivientia kannattaa tehda. Toisaalta kotimarkkinoi-
denkin elinvoimaisuus koetaan tarkeana kuten todettua, toimivista kotimarkkinoista am-

mennetaan investointeja myads vientiin.

Julkisen vallan taytyy (...) turvata terveet kotimarkkinat. Eli pitéd huolta Sit4,
etta tekijanoikeudet on turvattu, (...) ilmapiiri on tukeva tekijanoikeuksia koh-
taan. Eika esmerkiksi niin, etta Yleisradio pudottaa yhtakkid Gramex-
maksujaan 30 prosenttia, joka on suoraan alalta pois. (AsantuntijaA.)

Kulttuuriviennin kehittamistydryhmén mielestd menestyksekés vientitoiminta edellyttda
organisoitua liiketoimintaa, ja tdman osaamisen kehittdminen on viennin liséamisessi
avainasemassa. (Tuomi-Nikula ym. 2007, 5-6, 15; Luukka 2.3.2007, HS.) Uskoisin, ett&
ohjelman toimenpiteet kulttuurin toimialojen yritystoiminnan kehittamisen ja liiketoiminta-
osaamisen vahvistamisen eteen ovat ainakin musiikkialalla tervetullut uutinen. Silla vaikka
julkisen tuen lisdantyminen ja valtiovallan mukaantulo on koettu yleisesti positiiviseksi
kehityssuunnaksi, tilanne ei yha edelleenk&én ole kaikkein ideaalein. Julkista tukea vienti-
toimintaan saadaan, mutta muun muassa verotuksallinen eriarvoisuus muihin aloihin verrat-

tuna mutkistaa yritystoimintaa. Oravanpyoraon valmis.

Taalla on télla hetkella sellainen tilanne, etté valtion toinen kdsi antaa ja toi-
nen ottaa. Ja ollaan niinkun ihan puristuksissa, kaikki vientibandit. (Asian-
tuntijaF.)

* Tekijanoikeuskorvauksia kotiutui maailmalta Suomeen vuonna 2004 yhteensé 3 321 220 euroa. Naista 2,8
miljoonaa euroa kertyi Teoston kautta. (Leilkola& Leroux 2006, 50.)



56
Kulttuuriviennin kehitt&misohjelman tavoite nostaa luovat ja kulttuurin toimialat tasavertai-
siks ja tunnustetuiksi vientialoiksi muiden vientialojen rinnalle e yrittgjien mukaan toteu-
du, ennen kuin konkreettiset muutokset toimialan rakenteeseen saadaan aikaiseksi. Kuiten-
kin haagtatellut ovat yleisesti silla kannalla, ettd on parempi, etta jotain tehdaén myds valti-
on taholla sivuun j&ttaytymisen sijaan. Taman tason toimialan rakennemuutokset on tehtava
valtiovallan toimesta. Kuten useassa yhteydessa on todettu, luovan talouden ja kokonaisval-
taisen kulttuuriviennin kehitys on kahdenvalista toimintaa. Siita tuskin on haittaa julkisen
vallan pitdjille, silla kylla se tehokkaasti kiillottaa poliitikkojenkin julkisuuskuvaa, kun
paaministerista alkaen néayttaydytdan rockyhtyeiden keikoilla. Melko lailla raiskyvampia

Yrittgét heittdvét ilmaan myos idean projektikohtaisista vientihankkeista tai vientiohjelmis-
ta. Yritysten vientivalmiuksien tukemisesta siirryttéisiin yhtyeiden ja artistien kehittémi-
seen tekemdlla mahdollisesti yhteistyotd monikansallisten ja riippumattomien levy-
yhtididen kesken. Tama toiminta olis nimenomaan systemaattista ja kohdennettua, ja
ohjelmiin valittaisiin ne potentiaalissmmat ja parhaat artistit. Eras haastateltava esittaa, etta
aidosti kansainvélisesti potentiaalista artistia sponsoroitaisiin julkisella rahalla esimerkiksi
vuoden tai kahden ajan, jonka jalkeen artistia edustava yritys toimittaa selvityksen, miten
tuki on kéytetty. Lahtokohtaisesti asiaa katsottaisiin silta kantilta, ettd artisti ei karsisi levy-
yhtionsa yritysrakenteesta tai omistugpohjasta, vaan vientiprojektit valikoituisivat vientipo-
tentiaalin, taustaorganisaation suunnitelmallisuuden ja motivoituneisuuden perusteella
Toinen haastateltava toivoo, etté tulevaisuudessa mietittaisiinkin tehokkaammin sitd, miten
voitaisiin parhaiten hyodyttda niita artisteja tai yrityksig jotka viennin tuloksen viime

kadessa ratkaisee.

Mun midesta sitd [musiikkivientid] voisi vid& niinkun tehostaa, tekeméalla
erilaisia adoita, (...) etta meidan pitdis menna niinkun seuraavaan askelee-
seen. (...) Etta miten me saatais naista investoinneista enemman, voidaanko
me niinkun tehda sitd paremmin? (Asiantuntija E.)

Mité ilmeisimmin tama toive on jossain muodossa esitetty aiemminkin, sill&d Musex jakaa
julkaisukiertuetuki on strateginen tyokalu suomalaisen musiikkiviennin kilpailukyvyn

kehittdmiseks ja se on tarkoitettu suomalaisille artisteille ja yhtyeille, jotka ovat saaneet
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kansainvalisen uran kannalta merkittavan kiertuetarjouksen. Tukea voivat hakea Suomeen
rekistergityneet yritykset. Enintd8n 20 000 euron tukea per yritys voi hakea yht&jak soiseen,
Suomen ulkopuolelle tehtévaan kiertueeseen, joka kasittda vahintdén nelja esitystd. Tuen
keskeisia p&atoskriteereitda ovat muun muassa kiertueen merkitys artistin uran seka suoma-

laisen musiikkiviennin kannalta. (Musex.)

8 POHDINTA

Opinnaytetyon alussa tarkoituksenani oli selvittéa Musexin vienninedi tamistyon palveluita
sijoittamalla niité Finpron kansainvalistymisstrategian malliin seka ja kartoittaa vientityota
jo tehneiden musiikkialan yrittdjien nakemyksid yhdistyksen toimintamuodoista ja -
tavoista Heti alussa selvisi, etta Musex tarjoaa palveluita 1&hinna vientitoiminnan k&ytan-
non toteutusvaiheeseen, minkatoin esille strategian esittelyn ohessa luvussa 2.2. Y hdistyk-
sen tarjoamat konkreettiset vientityon tukipalvelut ovat toteutusvaiheen konsultaatiota,
yhteisvientitapahtumia, kontaktiverkoston tarjoamista, tiedotusta, koulutusta seké yleista
kannustamista vientityohan.

Haastatteluiden edetessa kavi myods yha selkeAmmaksi, ettéa Finpron kansainvalistymisstra-
tegian malli e valttdmatta istu saumattomasti yksi yhteen musiikkialan yritysten strategioi-
den tai toimintatapojen kanssa. Musiikkialan yrityksissa harjoitetaan ammattimaista ja
menestyksekasta vientitoimintaa alalle ominaisilla tavoilla ja strategioilla, jotka useinkin
poikkeavat monen muun alan menettelytavoista. Suurimmat erot oli havaittavissa kansain-
vdlistymisen suunnittelussa ja markkinoiden tutkimisessa ennen vientipdatoksen tekemista,
mihin kirjallisuus kehottaa panostamaan kovasti. Musiikkialan yrityksissa taas kansainvali-
sille markkinoille saastetaan ajautua osittain sattumanvaraisestikin. Huomioin strategian
estellessani myos, ettéd malli tosiaan on laadittu endisijaisesti muiden kuin musiikkialan
kansainvalistymistarpeita vastaavaksi. Siita syysta haastatteluissa jouduin soveltamaan
kysymysrunkoani keskittymalla aiheisiin, jotka haastattelujen aikana luonnollisesti koros-
tuivat.

Musexin palvelut oli ytimekk&asti listattu yhdistyksen internetsivuilla. Haastatteluissa

testasin asiantuntijoiden tuntemusta niistd. Kiinnostavaa oli havaita, etta suuri osa palve-
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luista oli yrittgjille t&ysin vieraita tai tuttuja palveluita ei kuitenkaan ollut hyddynnetty
kovinkaan tehokkaasti. Moni haastatelluista ei ollut 16ytanyt palveluista juuri omiin tarpei-
siinsa sopivaa pakettia. Musexin olemassaolo koetaan alalla yleisesti positiiviseksi asiaksi,
vaikka vientityota jo jonkin aikaa tehneet yrittgjdt eivét vattamatta hyddykaan yhdistyksen
palveluista kaytannotn tasolla. Musex nayttaytyy heille 18hinn& alan yleisen tiedottajan
roolissa, musiikkialan yhteisena @énitorvena, jonka tehtdva on yll&pitaa toimivia suhteita

valtiovaltaan ja edesauttaa toimialan rakenteiden kehittamista alan intressien mukaisesti.

Toisaalta osalle haastatelluista tietyista palveluista, kuten yhteisvientiprojekteista, on ollut
hyotyd, kun taas osa kokee vientityon tekemisen ja siina onnistumisen omien kanavien
kautta olevan osa ammattitaitoa, josta voidaan tuntea ammattiylpeyttd. Tyota, jota Musex
tekee suomalaisen musikkitoimialan nékyvyyden ja aseman parantamiseen sen Sijaan
pidetdan ddrimmaisen hyvana ja tarkeana asiana. Vientitydssa kannuksensa jo hankkineet
toivovatkin yhdistyksen toiminnan keskittyvan jatkossa enemman julkiseen lobbaukseen ja

medialle tiedottamiseen.

Vientityota tehneet eivét koe vélttamatta tarvitsevansa Musexia tai sen palveluita jokapéi-
vaiseen arkitydohonsg, vaan l8hinna siihen, ettd musiikkitoimialan tunnettuus ja arvostus
lisdantyy julkisen vallan edustagjien joukossa, jota kautta tarvittavaa rakennemuutosta voi-
daan vieda konkreettisesti eteenpain. Yhdistyksen kaytdnnon hyoty ndhdaéan siis uusien
toimijoiden aktivoimisena ja rohkaisemisena vientityohon, seké toimialan kiinnostavuuden
lisd8misend Musex voi auttaa uusia yrityksia vientityon alkuun ilman, etta aivan kaikkea

taytyy oppia kantapdan kautta.

Vientityon tekeminen edellyttdd musiikkialan yrityksilta halua ja kykya ajatella liiketoi-
minnallisesti koko toimintaa, se vaatii halua saavuttaa enemman ja isommin: uusia markki-
noita, uusia faneja, isompia keikkoja ja laajempia kiertueita, enemman levymyyntia ja
tunnettuutta, suurempaa tulosta ja taloudellista menestysta. Ennen kaikkea kansainvainen
ura edellyttda paljon ja karsivallista tyota asan eteen niin yhtyeilté kuin taustaorganisaa-
tioilta Menestysta ei saa pikavoitoilla, vaan pitk&janteisella taustatyolla Mielestani tdméa
ndkemystuli erittain selkedsti esiin kaikkien haastattelujen kohdalla.
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Suomalaisen musiikkiviennin haasteet ja ongelmat eivéa ole muihin aloihin verrattuna
yht&an sen ihmeellisempid, silla samoihin kompastuskiviin on kompuroitu muillakin aloilla
kansainvalistymisen eri vaiheissa. Musiikkitoimialan suurin kompastuskivi kuitenkin yha
edelleen on nahdékseni yleisen arvostuksen ja uskottavuuden puute tai sen vahaisyys,
huolimatta alan yleisen nékyvyyden liséantymisestd ja sen aseman adeittaisesta parantumi-
sesta. Musiikkiteollisuutta e ole julkisen tahon puolelta katsottu teollisuutena, vaan en-
nemminkin pienimuotoisena puuhasteluna kannattavan ja kasvavan liiketoiminnan sijaan.
Tama seikka turhauttaa alan yritt§id, jotka karsvét toimialan rakenteiden jaykkyydesta

paivittain.

Kuitenkin musiikkialan yritystoiminta on aivan vastaavanlaista liiketoimintaa kuin milla
tahansa muullakin alalla. Toki suomalaisella musiikkisektorilla liikkuvat rahat ovat aivan
eri suuruusluokkaa kuin esimerkiks metsiteollisuudessa, mutta tietylla tavalla alan inves-
toinnitkin ovat melko pienid Musiikkiteollisuuden mahdollisuus onkin ndhdéakseni siing,
etta suhteellisen pienilld investoinneilla voidaan saada hammastyttavan hyvia tuloksia
aikaan. Eroa muihin aloihin on tietenkin myos se, ettéd musiikkiteollisuudessa ydintuote on
immateriaalinen musiikkiteostai esittavataiteilija, jonka oheistuotteina ovat myyntiartikke-
lit eli merchandise, danilevyt ja imago. Ratkaisevaa ei silti mielesténi ole se, minkédlaisia
tuotteita myydaan. Tarkedmpaa on s, etta harjoitetaan kannattavaa ja kasvavaa liiketoimin-

taa Sté tukevassa toimintaympari tossa.

Ehk& konkreettisin todiste suomalaisten musiikkialan yrittgjien vientikykyjen ja -
valmiuksien kehittymisesta paistoi haastateltavien tulevaisuuden vientitavoitteista. Vaikka
toimialan rakenteet ottaisivatkin aikaa muuttuakseen, se ei ole estanyt yrittgjia panostamas-
ta uskomaansa asiaan €li yhtyeiden, artistien tai omiin kansainvalisiin uriin. Asenteellisesti
erittdin motivoituneet tekijat ovat mielestani innovatiivisesti taiteilleet alan haasteiden
olemattomien julkisten tukirakenteiden avulla. Toimialan kankeutta ei ole jaéty surkuttele-
maan, vaan on otettu harkd4 sarvista ja intohimoisesti tehty tyota artistien eteen. Mielestani
talainen mentaliteetti on virkistdvan epadsuomalaistal Esimerkiksi HIM- ja The Rasmus -
yhtyeiden kansainvélinen menestys el ole johtunut Musexista tai julkisesta tuesta, vaan
Siitd, ettd kokonaispaketissa on ollut hyva tuote ja loistava manageri Seppo Vesterinen ja
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etta tyota on tehty uutterasti ja vakaasti omaan asiaan uskoen vuosikausia ennen kansainvé-
listd breikkausta ja julkisten tukirakenteiden kehittymista edes nykyiselle tasolleen.

Y hteisty6 koko aan kesken on kansainvéliselle toiminnalle ehdotonta. Luovilla toimialoilla
on mahdollista kdantda kilpailutilanne yhteistydmahdollisuudeksi ja vahvuudeksi. Kuten
todettua, musiikkitoimialalle on ominaista, etta toimintatavat ja -strategiat eivét valttamatta
kulje kasi k&dessa muiden teollisuuden alojen tapojen kanssa, mutta toiminta siité huoli-
matta on jérjestelmallista ja ammattimaista. Kansainvalistymisen liiketoimintasuunnitelmat
ovat selvilla vahintdan yrittgjien mielissg, vaikka niité el olisi kirjattukaan ylos paperille.
Yritysten kesken tassa tuli esiin kylla eronsa yritysrakenteiden ja suurempien henkil 6st6-
resurssien vuoksi. Tama nakyi muun muassa juuri liiketoimintasuunnitelmien tekemisessa
ja osittain tekematta jattamisessd, vaikka toisaalta moni oli kylla toiminnan laajentuessa
joutunut tarkastelemaan suunnitelmiaan uudelleen. Uskon ja toivon myds, etta kehittyvét
tukirakenteet ja lisdantyva rahoitus edesauttavat erityisesti pk-yritt§jia palkkaamaan yrityk-
siinsd kipeésti tarvitsemaansa lisdhenkilokuntaa. Silla rahaa ala tarvitsee vientityon tekemi-

seen yha enemman, sen kannan saattoi haastatteluiden atkana helposti havaita

Jatkoselvitysta olisi kiinnostavaa tehdd esimerkiksi seuraavista aihepiireista

§ tutkia edelleen palvelutarjonnan kehittamistd paneutumalla syvallisemmin siihen,
mink&laisia todellisia vienninedistdmisen palveluita Musexin toivottaisiin tarjoavan
ta miten erilaisissa vaiheissa olevat yritykset voisivat hyotya yhdistyksesta enem-
man

§ miten voitaisiin vieda eteenpain yrittgjien ideaa projektikohtaisista vientihankkeista
monikansallisten ja pk-yritysten yhteistyolla

8 selvittéd ndkemyksid ja kokemuksia Musexin toiminnasta jonkun muun musiikki-
genren tai vientityota vasta aloittelevien yrittgjien nakdkulmasta, ja mahdollisesti

vertailla sitd esmerkiksi tdman selvityksen tuloksiin.

Toisaalta tassd musiikkiviennin valtaisassa suitsutuksessa on kaikesta huolimatta muistetta-
va, ettd kaikkien yhtyeiden ja artistien ei ole tarkoitus tdhdéata kansainvélisille markkinoille.
Viennin e siis pida olla itsetarkoitus tai pakko. Tata on ymmartédkseni korostettu niin

musiikkialalla kuin myds vientitoiminnasta kirjoitetussa kirjallisuudessa.
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"Y leisesti kaikkien suomalaisten pitéisi puhaltaa yhteen hiileen. Ja sen lisdksi, etta on oma
tuote kehuttavana, niin vois kehua sitd kaverinkin tuotetta, koska se ei ole keneltak&dn

pois’, sanoo erds haastattelemistani yrittgjisté. Lagja-alainen yhteistyd, avoimuus ja luotta-

tykselligd On todettu, ettéd suomalaisen kulttuurivientiyrityksen paras ystdva on toinen
suomalainen kulttuurivientiyritys. Maailmalla suomalaisyritykset eivét kilpaile kesken&én,
vaan kaikkia muita vastaan. (Leikola & Leroux 99, 2006.) Muilta oppiminen ja muiden
auttaminen, tiedon jakaminen, tilanteissa elaminen ja sopeutuminen sek tarvittaessa kyky
muutokseen ovat erdan toisen ammattilaisen mielesta olennaisia ominaisuuksia musiik-

kialan yrittgalle.

Jos vaikka musiikkialan yrittgjét eivét tekisk&an kansainvalistymisen pohjatyota pilkulleen
vientitoiminnan kaskirjojen mukaisesti, jarjestelmallisen taustatyon merkitysta el voi
painottaa liikaa: ilman sitd mitddn ei myyda elkd viedd minnekdén. Se menestyy, joka
hallitsee koko lagjan liiketoiminnallisen paketin seka pystyy tarjoamaan faneilleen jotain
laisen musiikkialan Emma-palkintojen ohella my6s Grammy Awards -palkintoja. Maail-

malle, menestyksell&.
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LIITE1
Asiantuntijahaastattelut

ALKUUN

perustiedot haastateltavasta jaltal yrityksesta
yrityksen vientihistoria, mahdolliset esimerkkicaset

1. TOIMIALAN MUUTOSTEKIJAT JA TRENDIT

Mista haette tietoa alan muutostekijdista ja trendeista? Miten aktiivisesti
seuraatte alan kehitysta?

Miten Musex voi auttaa sinualyritystdsi huomioimaan muutostekijét ja
trendit? Mita tukipalveluita tieddt tahan tyohdn olevan? Oletteko kayttanyt?

Saako ja miten Musexita tietoa gjankohtaisuuksista?

2. YRITYKSEN NYKYTILA JA KANSAINVALISET TAVOITTEET

Mita vientityon aloittaminen mielestas edellyttda yritykseltd? Mitka ovat
ensisijaiset haasteet?

Millaisia ovat tamanhetkiset tavoitteenne viennin suhteen?

Miten Musex tukee yrityksenne vientivalmiuksien kehittamista? VVoiko Musexia
hyodynt&a vientityon strategisessa suunnittelussa? Miten?

Milla tavalla suomalaisten musiikkitoimialan yritysten vientikyvyt ja -
valmiudet ovat mielestas kehittyneet viime vuosien aikana? Miten Musex
on midlestas vaikuttanut kehitykseen tai edesauttanut kehitysta?
Minkalaiseks koet M usexin roolin omassa vientitydéssanne?

3. MARKKINAPOTENTIAALIN ARVIOINTI (ASIAKKAAT, KILPAILIJAT,
KUMPPANIT)

Miten Musex voi auttaa asakkaiden tunnistamisessa ja tavoittamisessa?
Miten |0ydatte kumppanit toiminnallenne? Miten Musex auttaa teitd
etsimaan oikeat kumppanit? Hyddynnéttekd Musexin apua téssa tyossa?
Miten analysoitte kilpailutilannetta alalla? Kaytéttek6 Musexin palveluita

tahan tyohon? Konsultointia, muuta?

4. KANSAINVALISTYMISEN LIIKETOIMINTASUUNNITELMA

Onko teilla?

Onko Musexilla tarjotatukipalvelua téhan? Oletteko kayttanyt? Perustelut.



KANSAIVALISTYMISEN TOTEUTTAMINEN

- Millaisin toimenpitein lahditte toteuttamaan kansainvalistymista?

- Millaista kdytannon apua Musex on tarjonnut tahén vaiheeseen? Oletteko
kayttaneet ko. palveluita?

- Kokemukset messuista?

- Musexin kanavoimat tuet: kayttd? Koettu hyoty? Muut kokemukset.

- Kokemukset muista toteutusvaiheen palveluistas yhteispromootiovéalineet,
konsultointi, koulutukset?

PALVELUTARJONTA: KAYTTO, TYYTYVAISYYS, KOETTU HYOTY,

KEHITTAMINEN

- Mita palveluita ette ole kayttaneet ja miksi? Mista palveluista olette
hyotyneet?

- Voisitteko mielestas kayttad Musexin palveluita laajemmin? Perustelut.

- Voitteko mielestanne vaikuttaa Musexin palvelutarjontaan? Miten?

- Minkdalaisia tukipalveluita tai apuatarvitsisitte enemman?

- Miten teidan asemassanne oleva yritys voisi hydtyd Musexista t&man
hetkistd enemméan? Missa vientitydn vaiheessa yritykselle on eniten/suurin
hy6ty Musexin palveluista? Perustelut.

- Mikd on ollut paallimmaisin hydty Musexin jasenyydestd? Koetteko
jasenyyden tarpeelliseksi? Mita hybdtya Musexista on vientitoimintaanne
ké&ytannon tasolla?

- Miten kehittaisitte Musexin palveluitaja M usexin toimintaa yleensa?

- Mihin yrityksennetarvitsee Musexia ja/tai sen tarjoamia palveluita?

. VIIMEISET JA SEURAAVAT VIIS VUOTTA

- Onko suomalaisen musiikkiviennin kompastuskivista paasty eteenpéin?

- Mita edelytyksd mielestass vaaditaan edelleen, ettd musiikkiviennin
potentiaalista saadaan aitoa kansantaloudellista tulosta? Miten nykyista 29
miljoonan euron markkina-arvoa voidaan kasvattaa?

- Mitd midestass kuuluis sisdllyttéd "Suomalaisen musikkiviennin

kehitysstrategiaan” ?



