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Eri alojen julkimot voivat saada
merkittävän osan vuositulois-
taan yksilöllisistä sponsorisopi-
muksista. Sponsoroijana on tuol-
loin todennäköisimmin kulutta-
jabrändi, jonka kohderyhmä on
laaja. Tämä vaatii tuotteen keu-
lakuvaksi erityisen tunnetun kas-
von.
   Kun tuotteen markkinoija ta-
voittelee kapeampaa kohderyh-
mää, esimerkiksi uraansa aloit-
televia muusikoita, ei sponsoroi-
tavankaan tarvitse olla house-
hold-name, vaan riittää, että hän
on tarpeeksi tunnettu tietyissä
piireissä. Sponsorilta sponsoroi-
tavalle liikkuvat rahasummat-
kaan eivät tällöin ole kovin suu-
ria. Raha ei välttämättä edes vaih-
da omistajaa; usein puhutaan
ainoastaan rahanarvoisista alen-
nuksista. Tällöin riittävän “follo-
wingin” omaava muusikko saa
etuja siitä, että pitää esillä tietyn
valmistajan tuotteita.
    Laajalti käsitettynä endorse-
mentilla tarkoitetaan julkkisten
esiintymistä kaikenlaisten tuottei-
den mainoskasvoina. Muusik-
kopuheissa endorsementin mää-
ritelmäksi on kuitenkin kiteytynyt
muusikkojen ja soitinvalmistaji-
en keskinäinen yhteistyö. Käytet-
täköön tässä yhteydessä tätä ka-
peampaa määritelmää.

Mittana julkisuusarvo

Soitinkauppias Tommi Laine Soi-
tin Laine Oy:stä kertoo endorse-
ment-sopimusten jakaantuvan
kahteen kastiin. Ensinnä ovat
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Jos muusikko on hyvin
esillä esiintymistensä tai
opetustyönsä kautta, hä-
nellä voi olla mahdolli-
suus hankkia soittimensa
merkittävällä alennuksel-
la tai saada se kokonaan
ilmaiseksi. Erityistapauk-
sissa muusikko voi saada
omia toiveitaan valmista-
jan tietoon ja näin osallis-
tua soittimensa kehitys-
työhön.

varsinaiset tehdassopimukset,
jotka takaavat ilmaiset soittimet
ja soitintehtaan täyden palvelun
muusikolle, missä päin maailmaa
hän sattuukaan keikkailemaan.
Tällaista palvelua ei ymmärrettä-
västi voida tarjota kuin kovimmis-
sa kansainvälisissä kehissä esiin-
tyville muusikoille. Maahan-
tuojasopimus on sitä vastoin
useampien ulottuvilla. Tässä ta-
pauksessa muusikko saa merkit-
tävän alennuksen soittimistaan.
   Vastapalveluna molemmissa
sopimuksissa muusikolta odo-
tetaan luonnollisesti lojaalisuut-
ta. Muusikon odotetaan käyttä-
vän kyseisenmerkkistä soitinta
aina esiintyessään julkisesti, ta-
pahtui se sitten pienimmällä
klubilla tai TV:ssä miljoonaylei-
sölle. Riittävä ja myönteinen
näkyvyys on endorsaajalle en-
sisijainen tavoite.
   Soitin Laine edustaa Suomes-
sa muun muassa Premierin rum-
puja ja Paisteen symbaaleja. Yri-
tys toimittaakin soittimet paikalle
tarvittaessa, kun näiden merkki-
en talleihin kuuluva rumpali tu-
lee Suomeen. Tommi Laine ker-
too seuraavan symbaalisetin ole-
van menossa Dave Lombardol-
le Slayerin Tampereen konsert-
tiin ja sieltä edelleen Euroopan
kiertueelle.
   Soitinvalmistajien nettisivuilla
on yleensä erillinen artistiosio,
jossa esitellään laajalti merkin
kanssa sopimussuhteessa olevia
muusikkoja. Mukaan mahtuu
niin täyden endorsementin sta-
diontähtiä kuin myös kansallisen
tason kuuluisuuksia. Pienellä
selailulla listoilta löytyy myös
suomalaisia nimiä. Etenkin rum-
palit ovat kunnostautuneet täs-
sä. Vastavuoroisuutta harraste-
taan ainakin artistien nettisivuil-
la ja levynkansissa.

Mihin vaaka kallistuu?

Etenkin rockmuusikkojen kes-
kuudessa soitinsopimukset ovat
tavoiteltuja. Valmistajia ja maa-
hantuojia kiinnostavat vakiintu-
neet ja nousevat rockmuusikot
yhtä lailla, koska huomattava osa
näiden yleisöstä harrastaa itsekin
soittamista. Kotimaisissakin nuo-
relle yleisölle suunnatuissa mu-
siikkilehdissä törmää jatkuvasti

mainoksiin, jossa raskaan rockin
täkäläiset sankarit poseeraavat
tietyn soittimen kanssa. Yhteis-
työn muotoja ovat myös soitin-
klinikat musiikkiliikkeissä tai eri-
laisissa alan tapahtumissa.
   Muusikon kannalta luontevin-
ta on hakea sopimusta sellaisen
valmistajan kanssa, jonka soitti-
milla työskentelisi muutenkin. Jos
yhteisymmärrystä ei synny, lie-
nee henkisesti mahdollista neu-
votella seuraavaksi parhaasta
vaihtoehdosta. Jossain vaihees-
sa muusikon on kuitenkin pää-
tettävä, haluaako soittaa parhail-
la mahdollisilla soittimilla vai niil-
lä, joita sattuu saamaan ilmaisek-
si tai hyvällä alennuksella. On siis
tehtävä aivan normaalia hinta–
laatu-vertailua. Ammattilaisella ei
yleensä ole varaa epäkelpoihin
työvälineisiin.
   Kansainvälisissä kehissä toimi-
vat korkeimman profiilin muu-
sikot saavat palvelun lisäksi jo
rahallisenkin korvauksen soitti-
men mannekiinina toimimises-
taan. Huomattava medianäky-
vyys voi tuottaa myös bonuk-
sia. Endorsement-sopimusten
huipulla muusikko saa itselleen
räätälöityjä tuotteita sekä kor-
keimpana kunnianosoituksena
oman signature-mallin soitinval-
mistajan katalogiin.
   Kaikki huippumuusikot eivät
kuitenkaan halua sitoutua yh-
den valmistajan endorsement-
sopimukseen. He näkevät so-
pimuksen sitovuuden paina-
van vaakakupissa sen tuomia
hyötyjä enemmän. Monet
muusikot hakevat kaiken aikaa
uusia soundimaailmoja, mikä
tarkoittaa muun muassa eri val-
mistajien uutuuksien testaa-
mista. Arvostetummille tekijöil-
le ei tuota vaikeuksia saada
käyttöönsä testikappaleita il-
man eri sopimuksia. Nämä “va-
paat agentit” tarjoavat myös
mahdollisuuksia niille soitin-
tehtaille ja -rakentajille, joilla ei
ole varaa tarjota kattavaa en-
dorsement-palvelua. Soitinra-
kentajat saattavat lähettää heil-
le näytekappaleita siinä toivos-
sa, että soitin vilahtaisi TV-ruu-
dussa huippumiehen esiintyes-
sä. TV-näkyvyys sopivassa pal-
kintogaalassa voi merkitä val-
mistajalle pientä lottovoittoa.

Näkyvyys ennen kaikkea

Klassisen musiikin “tallisopi-
mukset” ovat kenties näkyvimpiä
ykkössarjan konserttipianistien
kohdalla. Kun tietty maestro saa-
puu kaupunkiin, hän saa maa-
hantuojan kautta testattavakseen
useamman flyygelin ja valitsee
näistä tuntumaltaan parhaan.
Tästäkin koesoitosta voi kehittää
mediatapahtuman, kuten joskus
on meilläkin nähty.
   Sopimuksia tehdään toki muis-
sakin soittimissa. Tämä vaatii
muusikolta yleensä solistista
kunnianhimoa. Helsingin kau-
punginorkesterin pasunisti Valt-
teri Malmivirta on tutustunut
endorsement-sopimuksiin use-
ampaa reittiä. Muusikkona hä-
nellä on yhteistyösopimus
USA:laisen puhallinvalmistaja
Edwardsin kanssa. Malmivirta
toimi Helsingissä vuonna 2003
järjestetyn International Trombo-
ne Festivalin taiteellisena johta-
jana. Festivaalin pääesiintyjäksi
saatiin tuolloin soittimen kenties
kirkkain tähti, ruotsalainen Chris-
tian Lindberg. Esiintymisen mah-
dollisti se, että soitinvalmistaja
Conn maksoi Lindbergin palkki-
on. Esiintymisensä lisäksi Lind-
berg veti tilaisuudessa soitinkli-
nikan. Malmivirta sanoo, että
soitinvalmistaja ei ole mikään
mesenaatti, vaan haluaa tulosta
satsaukselleen. Sen kannalta kai-
kenlainen näkyvyys on tavoitel-
tavaa, tapahtui tämä sitten kon-
sertin tai koulutustilaisuuden
yhteydessä.
   Malmivirran mukaan klassisen
musiikin endorsement-sopimuk-
sia tehdään etupäässä puhallin-
soittajien kanssa. Tämä on luon-
tevaa sikäli, että esimerkiksi jou-
sisoittimiin verrattuna puhaltimet
ovat enemmän “kulutustavaraa”,
ja soitinta joudutaan vaihtamaan
säännöllisin väliajoin. Puhaltimi-
en kaupankäyntikulttuuri on
myös erilainen kuin jousisoitti-
mien. Useimmilla puhallinval-
mistajilla on tarjolla tuotteita sekä
huipuille että vasta-alkajille. Jos
taas Stradivariuksella soittava
huippuviulisti mainostaisi kiina-
laista viulua aloittelijalle, tällai-
nen mainossopimus menisi täs-
sä määritellyn endorsementin ul-
kopuolelle.


