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Sammanfattning

Jag har presenterat komponenterna individ, teknik och marknad som utgér musikindustrins
grundladggande drivkraft for forandring. | foretagsintervjun har jag anvént den kvalitativa
metoden och diskuterat de individuella processerna, olika tekniker och varierande,
ogonblickliga elektroniska marknadsplatser som kan forandra ett kopbeteende. Med historiska
perspektiv belyses den nuvarande musikindustrins inkompetens och vidhallande till
traditionella verksamhetsmetoder, samt musikbranschens interna oférmaga att modernisera
och méta den nya efterfragan fran en musikintresserad allmanhet. Digitaliseringen har
medfort en fordndrad och utvecklad varudistribution av en elektronisk infrastruktur och
nyuppfunna funktioner som verktyg for vardaglig musikavlyssning. Systemutvecklingen pa
00-talet har frambringat nya modeller och en tidsenlig anvéandarvanlighet for varje producent
och konsument av musik. De tekniska genombrotten har framkallat enorma genomslag inom
de fundamentala omradena i musikbranschen.

Teknikevolutionen medfdr en forandring som tillstand av kontinuerliga processer av
produktformatet och forbrukning, dar nya affarsmodeller ar beviset och resultatet for en
lyckad modernisering av konsumtion av musik. Branschen star harmed, som ett eget objekt,
for ett destruktiv och sjalvforstorande upptradande och med en foraldrad verksamhetsstruktur.
De teknik- och musikintresserade individerna och externa entreprendrer, &r den yttre materia
som stegvis krossar branschens barriérer och pressar fram de forsta stegen till en implodering.

Soékord: Digital musikdistribution, musikindustri, képprocess, elektronisk handel



1.0 Introduktion

Sedan majligheterna att formedla och sélja musik pa traditionellt vis har modifierats, har nya
digitala plattformar introducerats och forutsattningarna forandrats for producenter och
konsumenter. Utvecklingen gar med hog fart och férandringarna ar narmast konstanta, vilket
skapar nya spelregler for de inblandade aktorerna inom industrin och marknaden.

De nya dynamiska valmdjligheterna som finns tillgangliga for att kunna utnyttja de digitala
distributionsvagarna, utgor en nodvandig flexibilitet for alla aktérer och grunden for att
anpassningen av granssnitten mellan system och ménniska skall kunna utnyttjas till en verklig
funktion. Systemen som star till forfogande for digital musikkonsumtion skall kunna matas i
forsaljningssiffror, men for ett icke kommersiellt bruk utgdr systemen en funktion for t.ex. ett
vardagligt verktyg och en nojesplattform.

1.1 Syfte

Syftet med mitt arbete &r att diskutera den digitala musikdistributionen, den férandring och
utveckling som producenter och konsumenter moter i de olika digitala medierna, forum och
marknadsplatserna. Fragorna kring anvandningsomraden, utveckling, forbrukning och
interaktion av den digitala produkten &r i fokus for en nutida revidering. Avsikten med min
uppsats ar att belysa hur teknik, individ och marknad driver utveckling och férandring inom
digital musikdistribution.

Med tillampade metoder, modeller och empiriska fakta samt intervju med producenten Pierre
Jerksten fran Q Park Enterprise AB, kommer jag att resonera kring och peka pa de forsta
tecknen pa att musikindustrin star infor en kommande implodering.

1.2 Fragestallningar

Vilka mojligheter ger den nutida tekniken for digital musikdistribution?
Vilka svarigheter stills marknadens entreprendrer for nu och i framtiden?

Hur paverkas den enskilda musikproducenten?



1.3 Bakgrund

Framtidens musikindustri borjar sakta formas mha industrialiseringens tekniska innovationer i
mitten pa 1800-talet. Kapitalstarka entreprendrer ser da tidigt mojligheten och lanken mellan
musikprodukt, teknik, handelsplats och kommers. For att dessutom finna ytterligare en
grundbult till utformningen av en framvaxande musikindustri, sammanfogas lanken med
lagtext och aganderatt for upphovsméan av musikaliska verk, sa att skarvarna i lanken inte
forsvagas eller bryts. Affarsmodellen verkar vara lika solid. Att varje skivbolag ser till att
investera i kapitalvaror (studio), hantverkare (latskrivare), marknadsforingsavdelningar (PR)
och anlita talangscouter for att finna nya talanger ar en nédvandighet, med syfte att skapa en
attraktiv produkt for en musikintresserad konsument. Produkten paketeras skickligt av
kunniga personer inom varje skivbolag med hjalp av iégonfallande personer, som uppfattas
som artister for allmanheten. Slutprodukten gick att ta pa i form av en skiva. | den hér gjutna
formen forefaller kontrollen vara total, for den unga musikindustrin.

Enligt traditionell foretagsekonomisk affarsverksamhet expanderar musikbranschen till en
enorm global industri och ett narmast glorifierat imperium, som beskadas och beundras av
allmanheten och far individen att dromma om att fa delta i branschen. Avstandet mellan
industrin och den enskilda musikintresserade individen ser man till att hallas pa tryggt
avstand, med egen kontroll av produktion, distribution och utvalda handelsplatser av de
dyrbara ljudande plasttrissorna, anda fram till ny teknikrevolution i slutet pa 1980-talet.
Uppmarksamma och kompetenta personer inom industrin borjar vid det har laget forsta att
tekniken kommer att bryta den, till synes, solida produktions- och distributionskedja, som
sammanhallit branschen de senaste 100 aren. Musikindustrin véljer att bekdmpa den moderna
tekniken med alla tillgangliga medel. Digitaliseringen star vid det har laget endast pa tréskel
till en nyfunnen dorr av tyska uppfinnare inom radio- och komprimeringsteknik och fa kan
ana vad som skall upptéckas efter 6ppnandet och vad som ddljer sig innanfor.

Den digitala infrastrukturen breder ut sig som ett sammankopplat globalt nét i borjan av 1990-
talet och grunden laggs for kommande demontering av musikindustrin. Den digitala
revolutionen gor intrang i varje tekniskt led for produktion, distribution och konsumtion.
Plotsligt kan varje musikintresserad individ ta del av teknik for framstallning av musik och
avstandet mellan musikindustrin och allman musikkonsumtion kortas av betydligt. Den annars
sa kunniga branschen, om hur man férvaltar kunskap och hur man opererar inom en
traditionell foretagsekonomisk modell, fortranger att musikkonsumenterna &r deras kunder.
Att inte narma sig kunden med att soka ny kunskap om hur efterfragan foérandras, eller se dver
prissattning av produkterna, ar minst sagt férvanande och dumdristigt. Det ar vid det har laget
endast en tidsfraga innan den forsta stora mediala rubriken skrivs om en ung
nerladdningsrevolt mot musikindustrins imperialistiska hallning och att en gratiskultur startar
inom musikkonsumtionen.

Med de radikala forandringar den traditionella distributionen och produktionen av musik
genomgatt i modern tid, forandras dven produkterna for kommersiellt bruk och
anvandningsomradena, sedan tekniken har utvidgat mojligheterna. Alderstigna



marknadsplatser och utsliten teknik har bytts mot en direkt, modern och global métesplats for
utbyte av digitala objekt och anvéndargranssnitt mellan manniska och olika system.

Har foljer en sammanstéllning av moderna datadverforingstekniker i kombination med
systemutvecklingens framsteg, i form av etablerade verksamheter inom musikindustrin, och
tekniska innovationers vidareutveckling. En inblick ges i grundldggande teknik och olika
majligheter att distribuera immateriella musikobjekt presenteras harmed.

1.3.1 Teknik
1.3.2 Systemutveckling pa 00-talet

Nar fokus ligger pa att gora saker allt snabbare, flyttas intresset snabb 6ver till att effektivisera
arbetsuppgifter, eller att 6ka transaktioner i befintliga system vilket leder till en betydlig
forbattring. For att manniska och digitala system skall kunna samverka bor forstaelsen dem
emellan sammanfalla i takt med utvecklingen. Systemutvecklingen soker konstant efter storre
medvetenhet hos slutanvandaren, for att denne skall kunna anvanda de tekniska I6sningarna i
onskad harmoni. Den traditionella vattenfallsmodellen (férstudie, kravspecifikation,
designspecifikation, implementation, test, integration, drift och underhall) star infor en
forandring, sa att anvandarna skall fa mer inflytande och insikt i varje fas i utvecklingen och
kunna engagera sig i ett utforskande av det nya systemet. ™

Nar datakraften har forflyttats och blivit mer tillganglig star effektivisering, drift och
underhall i fronten i manga branscher. Om inte systemen &r byggda eller gjorts mojliga for
utbyggnad eller forandring, star dgare och ledning infor viktiga beslut. Att skrota de befintliga
systemen eller ersatta med nya ar extremt resurskravande. Med mojligheten att atervinna
komponenter, paketera kunskap och funktioner i komponenter som anvands for att bygga nya
system, blir denna metod ett 16ftesrikt sétt att arbeta och skapa framtidens system pa. "Man
skall inte asfaltera gamla kostigar”, ™ som den amerikanske systemutvecklaren Mike Hammer
papekar.

For att tydligare ge en koppling mellan verksamhetens mal och dess innehall beskriver man
en verksamhet i processer. De pekar ut de delar av verksamheten dar forbattringar kan vara
till stor nytta. Informationsteknologin kan vara en mojlighet att uppna de forbattringarna da
foretagen ar mer och mer beroende av att kunna forutse och agera pa forandringar i
omvarlden. Det kontinuerligt 0kade antalet anvéndare av internet innebér stora forandringar
av systemen och att IT har blivit en bruksvara, var mans egendom. Att bygga system for
kunder, B2C (business-to-consumer), med ny teknik i kombination med 6kad sékerhet och
flertalet varianter, staller hoga krav pa stabilitet och snabb leverans. ™



1.3.3 Teknisk bakgrund

Skillnaden mellan analog och digital teknik kan beskrivas med att analoga storheter kan anta
vilket varde som helst inom ett givet intervall, t.ex. en vikt som gar att mata. Man sager att de
ar kontinuerliga och varierar analogt. Digitala storheter kan endast anta ett bestdmt antal
varden som ar skilda fran varandra, mellanvérden &r ej tillatna och man sager att de digitala
vardena ar diskreta. Ett exempel pa ett digitalt system kan vara en hiss (da den
forhoppningsvis inte att stanna mellan vaningarna) kulram eller en miniraknare.

| slutet av 1940-talet fordndrades tekniken radikalt med transistorn som den fundamentala
komponenten inom den kommande revolutionerande digitala tekniken. Efter att nobelpriset i
fysik 1956 delats ut for transistorns utveckling fick de tekniska landvinningarna en
méangdbaserad och integrerad samling av denna komponent, vilket grundlade tekniken till
mikroprocessorn. Den komponenten &r i dag den centrala enheten i de digitala system som
t.ex. utgor en dator. @

En modern teknik som anvands for digital musikdistribution &r s.k. stromningsteknik, efter
engelskans “streaming”, och utgdr grunden for digital musiktransport utan att ladda ner nagot
objekt till den plattform déar slutanvandaren férekommer. Denna leverans sker i realtid och
lampar sig bra for t.ex. livesandningar. Vid en s.k. progressiv stromning kan anvéndaren
lyssna eller titta pa filerna medan de laddas ner. De uppspelningsbara filerna kan lagras fran
databaser eller webbplatser och dérifran kan anvandaren paborja en s.k. strémning. &

1.3.4 TCP/IP

1973 tog Vinton Cerf och Robert E Kahn det forsta stegen till vad som skulle bli det vi kallar
for internet och Vint har aven kallas for internets fader. Cerf och E. Kahn skapade det forst
programmet som majliggjorde datakommunikation mellan tva datorer, TCP/IP protokollet &r
an idag det fundamentala programmet for att utféra datakommunikation. For att det skall bli
mojligt att skicka ratt datapaket mellan datorerna tilldelas en s.k. IP-adress. Adressen ar
geografiskt beroende var datorn finns och datapaketen skickas till ratt dator med tillhérande
IP-adress. 1

Aven en fader har en foregangare, da det amerikanska forsvaret var forst med att utveckla ett
fungerande datapaketvéxlande natverk, ARPANET, under det kalla kriget som stod klart i
slutet pa 1960-talet. 1971 skickades det forsta e-mailet mellan tva datorer, som stod sida vid
sida, och tva ar senare fick IT- pionjarerna Cerf och E. Kahn ett kommersiellt genombrott
med sitt 6verféringsprogram, TCP/IP. 1!



1.3.5BBS

Bulletin Board System (BBS) anvandes flitigt under 1980-talet &nda fram till i slutet av
nittiotalet. Detta system var féregangare till webben (www, hypertextsystemet) [ och
utnyttjades fore det kommersiella internets genombrott och fungerade som en elektronisk
anslagstavla. Inom detta natverk gick det att koppla upp sig via telefonnétet med ett modem
for att fildela och skicka meddelanden med datidens hastigheter. Idag ar BBS: er tillgangliga
via internet och anvands till stor del av politiska partier eller av webb-communities.

1.3.6 Peer-to-peer

Denna teknik for att skicka och ta emot datafiler ar idag en av de dldsta inom modern
fildelningsteknik, ursprungligen fran Napster. 1 Tekniken har inspirerat till nya
anvandningsomraden och anvands i stor utrackning inom umgangesbenagna natverk.
Forutsattningarna ar att likvardiga séndare och mottagare, i form av ett datorsystem, finns
sammanslutna i samma natverksstruktur via mjukvara. De tva vanligaste strukturerna ar
byggda i tva olika arkitekturer, med eller utan central infrastruktur. Den centrala
infrastrukturen bestar utav en server som sammanbinder alla noder (datorer) dar data kan
lagras och hdmtas. Arkitekturen utan central enhet innebér att alla anvéndare i samma natverk
kan kommunicera med varandra och individen kontrollerar vad som skall goras offentligt eller
inte for alla anslutna frén sin egen nod. [

1.3.7 Bittorrent

Skillnaden mellan ett peer-to-peer natverk och bittorrent natverk &r att en uppladdare gor en
fil tillganglig for en annan och denna kan i sin tur mojliggora distributionen mellan fler
anvéndare i mindre bitar av filen. Den centrala lagringsenheten for upp- och nerladdning
existerar ej i denna digitala sammanslutning, t.ex. en 6ppen databas. Bitar av filen sprids
sedan vidare mellan anvéndare inom samma nétverk och en “’tjénst for en gentjénst” princip
foljs for att effektivisera upp och nerladdning av filen. © Slutligen sammanstalls hela filen
med hjélp av programvaran som anvénds for nerladdning hos varje person.

Detta &r resultatet av att den amerikanske IT-entreprenéren Bram Cohen utvecklat ett nytt satt
att dela digitala filer pa ar 2001. En genialiskt och effektiv metod som utnyttjar anvandarnas
och internets kapacitet, med syfte av att minska nedladdningstiden for varje individ som
befinner sig i samma natverk och kan dela eller ta del av samma datafil. !



1.3.8 Distributionsmodell for musikstrémning

On Demand Distribution (OD2) &r en affarsstrategi baserad pa att musikintresserade
konsumenter har fler mojligheter att lyssna och forvarva musiken pa. Modellen utgar fran att
traditionella distributionssystem &r eliminerade for att underlatta och forbattra distribution och
att sokmojligheterna efter digitala musikprodukter &r i realtid. ® Konsumenterna erbjuds en
aven en mojlighet till att hyra produkten som komplement till en nerladdning av en digital fil.
Hyrmojligheten erbjuds genom stromningsteknik enligt prenumerationsmodell for varje
konsument. OD2s lagrade material kan enligt avtal med berdrda skivbolag, férmedlas mellan
artister, skivbolag, e-handlare och musikkonsument. !

OD?2 distribuerar Férsalming sker till kunder som
krypterade och licensierade kopior endast kan
spela musiken under
individuell och

———
/ \ I/sr giltlig hicems

Artister oD2 E- handlare Kunder

% 0

OD2 betalar
royalties direkt S
™ /\\ =S > \=_- /

inkluderat Yaijs Rexilming & Kunder betalar for
kommision lﬂegbtremt;dnog;)l;rednezad nerladdad musik

Figur 1. (Figur 2. Magali Dubosson-Torbay, Yves Pigneur, Jean-Claude Usunier - Business
Models for Music Distribution after the P2P Revolution - OD2 Modellen) ©!

Fran artist via OD2 databas till e-handlare och slutligen till kund dar prenumerationssumman
ar fordelad (inklusive royalties) enligt denna affarsmodell. &
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1.3.9 Napster och Kazaa

Den digitala musikfilen mp3 uppfanns i Tyskland i slutet pa 1980-talet, men hittade inte det
bredare anvandningsomradet och en storre arena. Komprimeringstekniken som gér det mojligt
att gora datafilen mindre och mer latthanterligt, lampade sig bra for en html hemsida eller att
lagra pa en harddisk och darmed okade tillgangligheten. ™% Detta ins&g Fanning under sin
studietid pa Northeast University i Boston dar han bytte musikfiler med sina studiekamrater
inom det lokala nétverket. Det var ett omstandligt och komplicerat sétt att forsdka hitta det
man sokte genom att leta igenom dator for dator pa ett manuellt tillvagagangssatt och famla i
morkret. Fanning forstod att efterfragan skulle bli enorm pa digitala musikfiler om det bara
gick att sammanlénka alla fildelare. !

Efter ldnga arbetsdagar och programmeringsverktyg som gatt varma uppstod snart vad som
skulle bli det forsta programmet att sammanlanka teknik-och musikélskande anvandare.
Shawn forstod nog inte riktigt vad han hade astadkommit och vilka effekter hans nyfodda
mjukvara skulle ha. Fanning var endast 18 ar och skulle snart hoppa av universitetet for driva
foretaget tillsammans med sin investerare, morbror John, och 1 maj 1999 landsattes Napster.
Ett smeknamn efter Fannings frisyr och foretaget skulle prydas med en japansk animelik katt
som logotyp, Napster Inc. etablerade sig pa internet som en bitsk liten katt bland hermelinerna
i musikindustrin.

Till en borjan delades programmet endast ut till kompisar och nara digitala vanner i de hart
hallna hackerhierarkierna och l6fte gavs att programmet inte fick delas vidare. Nagon héll inte
sitt 16fte och ironin kunde knappast bli storre da mjukvaran spreds (kanske var ett mojligt
strategiskt genidrag) och Napster blev snabbt en explosionsartad framgang inom
fildelningskulturen. Shawn hyllades av en helt ny internetanvandande generation som digital
musikrevolutiondr och de torstade musikkonsumenterna hade hittat sin oas for lattillganglig
musik utan kostnad. 4

Det skulle endast ta 6 manader innan lagens langa arm i USA skulle na Napster for den forsta
stamningen fran skivbolagens och branschorganisationernas jurister. Efter ytterligare 18
manader stod det klart att musikflodet i natverket var tvunget att strypas. Flera IT-optimister
och entreprendrer hade redan hunnit etablera sig med liknade mjukvara och det svenska
bidraget for fildelningsprogram, med peer-to-peer teknik utvecklades av Niklas Zennstrom.
Programmet doptes till Kazaa *? och blev snabbt populart, men Niklas s&lde féretaget vidare
for att skapa en stabil ekonomisk grund for fortsatt entreprendérskap inom IT-sektorn, med den
svenska flaggan i topp for lattanvanda program.
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1.4 Itunes och Amazon

En av det absolut dldsta och storsta e- handelsplatserna idag &r amazon.com som grundades
utav J. Bezos i Seattle. 1995. Denna elektroniska handelsbutik har ett brett sortiment av
bocker, leksaker, hemelektronik, spel och musik, etc. Butiken erbjuder aven digitala versioner
av méjliga e-produkter. ™) Bezos grundlaggande affarsidé var ndgot ovanlig med att inte
forvanta nagon vinst forran inom 4-5 ars verksamhet. Detta provocerade aktiedgarna, men det
visade sig vara en lonande strategi for att klara den upplasta it-bubblan som sprack under sent
1990-tal och 2001 gick foretaget med vinst. Amazon introducerades pa den amerikanska
teknikborsen och ar en klar och tydlig aktér med Apple som en av sina stérsta konkurrenter pa
en véxande digital musikmarknadsplats. [**!

En vaken medarbetare, C. Wiltgen, inom Apples organisation hade satt fokus pa ett foretag
vid namn Panic Inc. ™ Foretagets mest populara mjukvaruprogram hette Sound Jam och
kunde spela digitala musikfiler, mp3 och intresset var vackt hos Wiltgen. Uppkopet stod klart
och Panic Inc. erdvrades av Apple, som tva ar senare lanserande en vidareutvecklad version
av Sound Jam med ett eget namn. Den forsta versionen av Itunes ™! stod klart och utgavs som
gratis mediaspelare och digital mediaffar den 9 januari 2001. Programmet var fran bérjan
exklusivt utvecklat endast for Apples egen plattform, men skulle snabbt bli populért sedan
efterfragan pa digital media dkade enormt och utvecklarna gjorde da mediaspelaren tillganglig
for konkurrerande operativsystem. 2011 har antalet nerladdningar fran den digitala
musiksektionen i ltunes dverskridit mer an 13 miljarder och rékneverket snurrar vidare. [14]

Programmet &r idag inte bara en mediaspelare utan dven en central synkroniseringsplattform
for externa produkter, som iPhone eller liknade hardvara med éverforingsmojligheter mellan
olika teknikplattformar. Itunes fungerar &ven som ljud- och bildkomprimeringsverktyg for en

méangd uppspelbara mediaformat och utgor hjéartat for att kunna organisera privata mediafiler.
[14]

1.4.1 Spotify och Grooveshark

Musik- och teknikintresserade svenskar for traditionen vidare med musikfildelning, skillnaden
ar en laglig mojlighet som komplement till traditionell och olagliga alternativ for uppspelning
och kop av digital musik. Chalmeristen Martin Lorentzon och kollegan Daniel Ek visade 2006
att modern teknik gar att forena med innovationslust och en lyckad affarsmodell for att fa
ljusskygga musikkonsumenter upp ur de hart bevakade illegala natverken. Tjansten
finansieras av reklam- och prenumerationsintakter. **!

Spotify erbjuder en prenumerationstjanst i olika storlekar som kunden kan vélja efter egen
smak och konsumtion. Foretaget tillhandahaller en databas med musikfiler som kontinuerligt
uppdateras med nya alster, allteftersom fler avtal sluts med de fyra stora skivbolagen inom
musikindustrin i olika lander. ™ For att kunna anvanda Spotify maste ett program (klient)
laddas ner pa en hardvaruplattform, t.ex. en dator eller mobiltelefon med utvecklat
operativsystem. Spotify utvecklas allteftersom efterfragan okar pa fler funktioner och idag
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interageras ett flertal social medier som gor det mojligt att kommunicera, diskutera och dela
musik enligt gallande lagar. [**!

”To improve the connection between people and music. To change the music industry in ways
they seem so unwilling to consider. To have fun.” [16]

Med det budskapet vill Sam Tarantino och Josh Greenberg formedla ytterligare en méjlighet
till hur musik kan konsumeras pa ett lagligt satt. De &r skapare av den webbaserade tjansten
Grooveshark som har stora likheter med Spotify och &r da en given konkurrent. Skillnaden ar
endast att du inte behdver ladda ner nagon klient, utan enbart anvanda den webblasaren som
individen anvander i sitt dagliga bruk. [*°!

1.4.2 Musikdistribution 6ver internet — tillganglighet ersatter &gande med fokus pa Spotify

Den forvantade marginalen for varje salt digitalt avlyssningsobjekt av musikbranschens
ekonomer forutsags att bli lagre an den fysiska salda produkten. De flesta experterna ansag att
antalet nerladdningar fran tes Itunes maste bli ansenligt hoga for att na en acceptabel
vinstmarginal. Musikindustrin och utomstaende marknadsintressenter foljde de dalande
forsaljningssiffrorna i tydliga publika diagram. " Analyser pekade p& att den illegala
nedladdningen stod for férsaljningsminskningen med upphovsrattsbrott som huvudrubrik.
Vaksamma och foretagsamma individer sag aven att samtidigt som den fysiska skivan
minskade i forsaljning, 6kade den lagliga digitala nedladdningen. Itunes tog det ledande
initiativet foér en modern digital marknadsplats av laglig forséljning av musikstycken.

Dagens digitala musikmarknad delas i dag tre delar, Itunesmodellen, Amazonmodellen och
den standigt expanderande prenumerationsmodellen av olika konkurrerande foretag. Skiftet
mellan &gande och hyra av musikprodukten kan ske i skrivande stund och skapar en interaktiv
digital radio, t.ex. Spotify. [

1.4.3 Férandringar i distributionssystemet — artistens mojligheter

Mojligheterna att sjalv distribuera sin egen musik &r idag storre an nagonsin. Valkanda och
populara sidor som Youtube och Myspace ar bara nagra av de digitala tjanster som star till
forfogande for den pretentiosa lekmannen och den musikproducerande artisten for att kunna
presentera och distribuera sina verk.

Med de moderna och lattillgangliga digitala musikproduktionsverktygen 6ppnas aven de
digitala distributionsmdjligheterna for artisten. De strukturella forandringarna pa marknaden
Oppnar upp for nya distributionsmodeller for sjalvproducerande artister. Ett exempel &r
ArtistLed, Inc. (www.artistled.com) som kallar sig ’Den klassiska musikens forsta
internetbaserade musikforetag for inspelning och distribuering av klassisk musik™ (2005). [18]
Enligt en undersokning visade sig att gratis nerladdning av delar eller hela musikstycken fran
hemsidan 6kade forsaljningen och publiken accelererade i volym vid kommande konserter.
Det digitala formatet har en positiv inverkan pa artisten som darmed kan anvanda sig av

13



tekniken som havstang i branschen for framtida produktioner och spridning av klassisk musik.
En av fordelarna med denna teknik &r att producenten kan forbikoppla mellanhander i
distribution och forsaljning vilket forandrar prissattningen pa produkten. (18] Aven kundens
valmojlighet 6kar, tack vare den digitala tekniken. Att kunna valja 16sa musikstycken eller
hela album for nerladdning via foretagets hemsida och artisten/producenten ger darmed egen
kontroll éver produktféradling och distribution. (8!

Forlag- A&R Produk- Till- Marknads- Distribu- Lev- Kon-

gare tion verkning foring tion erans sument

Figur 2. (Ola Wikstrom - “’Fallstudie av musikindustrin i en digital varld”, 2003, Figur 1.)

Den traditionella vardekedjan fran kompositor till konsument.

Okade intékter ifrin
Traditionell mekaniska rittigheter,

marknads- tex CDs.
foring

Okade intékter ifran
uppforanderattigheter,
tax konsarter.

Microsajter,
Gratis

digitala filer

Figur 3.(Ola Wikstrém - Fallstudie av musikindustrin i en digital varld”, 2003, Figur 15.)

Marknadsforing/Distribution pa internet i jamforelse med den traditionella vardekedjan.
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1.5 Portabel musik, en popularkultur i ett digitaliserat samhélle

Att konkurrens skapar en mangfald, utveckling och ett marknadsekonomiskt fundament, ar ett
elementart pastdende. ™ Den uteblivna variationsrikedomen inom kultur- och néjesindustrin
ar inte ett nytt fenomen, utan aterfinns i olika observationer under 1900-talet. Perioden 1943-
1978 aterfanns en korrelation mellan hég- och 1dg mangfald inom popularmusikindustrin. Ju
storre konkurrens och mangfald mellan musikproducerande foretag, desto mindre likformig
musik overst pa topplistorna. ™ Musikindustrins produktionsoutput bildar olika input och
uppspelning for masskommunikation, t.ex. olika radioformat, for att slutningen na ratt
malgrupp. En analog sluten cirkeln som galler &ven idag, men ar utvidgad for en digital
masskommunikation. For att avkastningen skall bli sa hdg som mojligt fran out- till input for
vederborande skivbolag, formas musikprodukten (hitmusiken) fran en succéproducents
renommé, och en mojlig byrakrati och kontroll kan uppsta i produktionsprocessen fran
musikbolagets sida, med dnskan om fler ”succéprodukter”. Mottot dr att befinna sig i det
Oversta skiktet av musiklistorna, men man riskerar dven minska innovationslustan fér ny
musik av ett fatal producenter analogt med antalet musikbolag inom musikindustrin.

”Den nya ekonomin” kallas den informationsteknikbaserade delen av den ekonomiska sektor
dar b.la handel med intellektuell egendom sker. Utvecklingen paskyndar en kontinuerlig
tillvaxt och ar en stor del av den totala amerikanska bruttonationalprodukten. %! Den federala
lagstiftningen i USA ar ett exempel pa hur man vill skydda immateriell egendom med nya
lagstiftande organ tillsammans med branschorganisationer for digital media. Uppsatet ar att
bibehalla sektorns tillvaxt. Uppdateringar av ny lagtext anvands aggressivt i USA, men &ven
internationellt, dar upphovsman, musikindustri och kunder sammanstéter. 1! Napster, den
forsta digitala murbréackan for fildelning, anses vara pionjaren for utveckling och forandring
for digital musikdistribution via internet och anvénds aven som erdvrad skalp av
musikbranschen i kriget mot illegal nedladdning.

”The Internet is an arena of free exchange in wich everyone wins”, siger McCourt och
Burkart ! dvs. alla delar av vardekedjan inom den foranderliga musikindustrin gynnas.
Napsters teknik och de efterkommande konsekvenserna formar och sammanfogar
distributionsfordelarna for de fyra stora skivbolagen, men i teorin kan bade kompositorer och
distributorer utesluta de traditionella distributionsleden for att na kunden direkt, sager
McCourt och Burkart. Internet &r nyckeln for att skivbolagen kan éppna upp nya promotion-
och branschkanaler for att marknadsfora produkterna oavsett format, digitalt eller analogt.
Marknadsplatsens storlek 0kar drastiskt och implementering av réattighetstyrning ger
skivbolagen havstang for att skivbolagen skall dverleva framtiden, enligt McCourt och
Burkart. Aven tillagg av egna moderniserade affarsmodeller, i form av olika
prenumerationsformer for avlyssning, och &ven med framférhandlade licenser till olika
externa entreprendrer, kan gynna de fyra stora skivbolagen for kontrollerad positionering och
expansion. 2%
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De tekniska framstegen om hur musik nar manniskor och hur manniskor nar musik far
konsekvenser. De nya revir tekniken har etablerat, speciellt med hjalp av internet, skapar nya
rum for betankligheter. ! Den nya tekniken expanderar distribution av musik och éppnar
upp for studier och undersokningar hur media tillsammans med teknik paverkar de kulturella
processerna. Inte bara de musikindustriella procedurerna, utan dven hur musik och
distribution geografiskt skapar kulturella fenomen och utrymme fér olika jamforelser.
Anorare och fans decentraliserar produktionen och férbrukningen av musiken med den
forandrade distributionen, i form av nétverksteknologi, och kan daven ombilda de sociala

strukturerna i de geografiska omraden dér tillgangligheten av musik tidigare varit begransad.
[21]

De olika element av egendom som musik utgor, vacker fragor om produkten som unik
handelsvara, med dess mangfald av ekonomiska incitament, och skapar nya ekonomiska
forutsattningar via internet. 12! Digitaliseringen av traditionell media inom néjesindustrin och
med musikbranschen som egen sektor, har fatt djupgaende ekonomiska effekter inom
musikindustrins olika segment. Fristaende organisationer fokuserar pa olika
kraftanstrangningar for att “frigora” musiken, da musikindustrin ser detta som klara hot mot
upphovsratten. Denna reaktion skulle kunna vara en signal och att man tillkannager, fran
musikindustrins sida, att den ekonomiska férandringen inom musikdistribution ar ett faktum.
[22] Forsiktiga ekonomiska analyser bér goras fore man bejakar denna observation. Resultatet
ar kanske startpunkten och embryot till ett dvervagande av rattsliga omférhandlingar.

1.6 Lagen och normativ etik

Nar alltfler produktformat och olika varianter att na musikprodukten finns tillgangliga for
varje musikintresserad person, kan grundlaggande fornuft utsattas for mojlighet till
tveksamma handlingar och eventuella lagbrott som konsekvens. Varje musikintresserad
individs teknikkunnande kan vara skiljelinjen mellan korrekt eller inkorrekt agerande, enligt
dagens regler. Bara for att man kan, innebér inte det att man ska.

1.6.1 Lagen

Efter patryckningar fran upplevelseindustrin, branschorganisationer och lagstiftande organ i
Sverige kunde inte den traditionella juridiska statusen sta emot de hogljudda ropen pa éversyn
och nya kompletterande direktiv inom de féraldrade upphovsrattslagarna.

”’I 11 a § upphovsrittslagen finns en bestimmelse om tillfalliga exemplar. Sddana "far
framstéllas, om framstallningen utgdr en integrerad och vésentlig del i en teknisk process och
om exemplaren ar flyktiga eller har underordnad betydelse i processen”. Sadan framstallning
av exemplar ar dock tillaten bara om det enda syftet med framstallningen &r att mojliggéra

1. 6verforing i ett nat mellan tredje parter via en mellanhand, eller
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2. laglig anvéandning, dvs. anvandning som sker med tillstand fran upphovsmannen eller
dennes rattsinnehavare, eller annan anvandning som inte &r otillaten enligt denna lag.

| forarbetena till bestaimmelsen anges: "Exempelvis hindrar inte upphovsratten att nagon tittar
och/eller lyssnar pa ett verk, eftersom att enbart titta och/eller lyssna pa ett verk inte utgor ett
upphovsréttsligt relevant forfogande. Det innebér att om nagon vid webblasning bl.a. tar del
av olagligt utlagda verk sa kan han eller hon &nda aberopa inskrankningen" (Prop.
2004/05:110 s 382). 13

1.6.2 Utilitarismen

Den utilitaristiska laran, eller nyttomoralen som den &ven kan kallas i Sverige, innebdr att
individens handling skall vara sa bra som majligt och att konsekvenserna blir sa lyckade som
mojligt for alla som berdrs. Detta diskuterades fram i slutet av sjuttonhundratalet av en
samling brittiska filosofer och ekonomer. Deras fradmsta stravan var att forsoka reformera
varlden genom att ifrgasatta traditioner, lagar, utbildning och politiskt styre. (24

Utilitaristen skiljer noggrant pa ratta eller oratta handlingar. Ar en handling rétt s& innebar inte
att den bor utrattas utan det ar sjalva tanken och alternativen till den rétta handlingen som ar
viktig for utilitaristen. “En handling &r ritt om och endast om det inte finns nigot alternativ
till den som skulle ge upphov till battre konsekvenser.” 251 Utilitaristen anser d& att vid varje
situation en handling kravs, konsekvenserna blir sa lyckade som mojligt, skall det goda
maximeras och att varlden skall bli sa bra som mdjligheterna ges.

Naturligtvis finns det delade meningar bland utilitarister vad som skall maximeras. Man
nadmner den klassiska modellen, hedonistiska, som en variant av utilitaristiska laran som
papekar att valbefinnandet, d v s lusten och lyckan skall maximeras. I radikal motsats stélls
perfektionismen, dar efterstrévas bl.a. kunskap, sjalvforverkligande och sjélvstandighet som
den yttersta uppfyllelsen. 2

1.6.3 Egoismen

Att ansluta sig till utilitarismens kravande utgangspunkter i laran kan stalla nast intill orimliga
krav pa individen. En annan radikal etisk modell finns da att reflektera Gver. En egoist anser
att det inte finns nagra som helst forpliktelser gentemot nagon annan &n sig sjalv. Enligt denna
modell anser egoisten att endast sina intressen tillgodoses och ingen annans. Modellen
innehaller ingen moralisk lara alls utan kan langsokt forknippas med en viss galenskap.
Argumenten for egoismens lara brukar omfamnas utav sina egna idéer om vad som ar bra
eller daligt. Egoisten havdar att varje persons eget vélbefinnande bor maximeras eller strava
efter perfektion i sina handlingar. Inte alldeles latt det heller.

Om vi alla skulle attraheras av denna l&ra till fullo och verkstélla den praktiskt skulle det bli
ett ytterst komplext samhalle. Alla skulle resonera kring handelsen i referat till nagon annans
egoistiska handling oavsett om den &r bra eller délig.
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1.7 Interaktion mellan manniska och dator

Ett modernt mantra inom systemutveckling och modern teknisk formgivning ar
anvandarvanlighet. Det syftar till att varje individs formaga att mandvrerar mjukvaruteknik
med manniskans alla sinnen och fysiska motorik pa ett sadan enkelt satt som &r mojligt.

| det aktiva samspelet mellan ménniska och dator och de finns det inga generella regler eller
mallar att folja for att bilda en fungerande synergi. Varje individs personlighet, erfarenhet och
kunskap om datorns funktioner kan vara kopplingen eller hindret i ett samspel mellan
manniska och maskin. ® Manniskans minne inneh&ller en serie olika sammankopplade
system, t.ex. nar-, langtids- och arbetsminne som sammanstéller inkommande signaler fran
maéanniskans olika sinnen som 6verséatter problemlésning och anvandning.

For att samspelet skall bli lyckat och dnskat resultat uppsta, bor forstaelse och funktioner i
anvandargranssnittet (motet mellan ménniska-maskin), vara av hog anvandarvanlighet.
Dagens design av de system dar manniskan star for input av data kommer formodligen i
framtida experimentella utvecklingsmiljoer att ta storre hansyn till ménniskas alla fysiska
funktioner for att maximera samspelet. Vi klara av att anvénda fler sinnen och fysiska
funktioner. (%°!

Det senaste decenniet har datortekniska plattformar i alla varianter, fysiska storlekar och
arbetsprestanda satt en ny kurs sedan datorn introducerades. FOr de flesta var datorn forst
tillganglig pa arbetsplatsen, sedan i hemmet och nu, i modern tid, i portabel variant i form av
t.ex. mobiltelefon med kontinuerlig prestandaférbattring. Den portabla plattformen staller nya
krav och ansvarstagande fran utvecklare, for att mota den moderna manniskas vanor,
beteenden och behov i ett framtida samhalle. [°!
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2.0 Teorier om utveckling och férandring inom digital musikdistribution
for individen

2.1 Kdpprocessen och konsumentens informationssékning

Da konsumenten, alltefter den nutida teknikens innovationer, paverkas av nya
informationskanaler och utokade marknadsplatser, stélls de traditionella beteendemodellerna
for konsumentens inkodp for nya provningar. En vardaglig situation for individen, kan vara ett
musikinkdp fran en handhallen teknisk enhet med uppkoppling till internet.

Den process individen gar igenom for ett ink6p av nagot slag kallas kdpprocess. Processen
innehaller fem faser, konsumenten identifierar ett behov som skall tillgodoses (problemfasen),
att soka information for problemldsning (informationsfasen), individen utvarderar de olika
alternativen (vérderingsfasen), ett beslut fattas for inkdp (kdpfasen) och kdparen
sammanstaller (utvarderingsfasen) informationen efter ink6pet om hur behovsproblemet ar
1st. 7]

De tva viktigaste komponenterna for konsumenten i kdpprocessen ar férvarvande och
bearbetande av information, dvs. informationssdkningsfasen. Vid en given tidpunkt ger dessa
komponenter en funktion av varierande inputvariabler, t.ex. tidigare inkdp av produkten,
erfarenhet av produkten, miljostimuli, marknadsstimuli och personlighet. " Variablerna
paverkar konsumentens psykologiska stéallningstagande, vilka ar kopplade till produktens
funktionalitet, marke och inkdpskanal dar behovskriteriet och méarkesattityd jamférs med
varandra. Den nya och lagrade informationen tillsammans med de tidigare erfarenheterna tkar
konsumentens kunskap om produkten steg for steg. | den kognitiva processen tolkar
konsumenten informationen, aktivera minnesfunktioner och informationen bearbetas sa att en
bedémning utfors. Varderingar kan goras och konsumenten kan na fram till ett beslut. "

Kopprocessen kan eventuellt avbrytas beroende pa om konsumenten bedémer informationen
om produkten som nodvéndig fore inkopet, t.ex. prisets betydelse, produktens komplexitet,
risker, tidigare erfarenheter eller kostnad for informationssokandet. Dessa faktorer kan vara en
avgorande for sokprocessens langd. 7

Den interna och externa informationsskallan &r viktig for konsumenten. Den interna
informationskallan ar konsumentens minnesfunktion och den delas upp i tva delar. Den ena &r
mottagande, och lagring av aktivt sokt information och den andra &r ett passivt mottagande,
vilket beror pa konsumentens engagemang i informationsprocessen. Individens kunskaps- och
referensram bildas hér efter tolkning och informationsbearbetning av forutfattade regler,
attityder som i sin tur paverkar val av produkt och marke. !

Den externa innefattas av den ndrmaste sociala omgivningen, marknadskommunikation och
olika medier. Om konsumenten har dalig eller ingen kunskap alls om produkten fungerar den
som stod och komplement for den interna informationskallan som redan finns lagrad.
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2.2 Konsumentens informationsbehandling, adoptionsprocessen

Mojligheten att gora ett snabbt inkdp, t.ex. ett musikstycke, i princip ndr som helst med ett
fungerande kreditkort kan betyda ett forhastat inkop, dverkonsumtion eller kvalitetsproblem
med den inkopta produkten.

Den process som beskriver i vilken ordning konsumenten beteendemassigt och mentalt
bearbetar informationen fran det han/hon blivit medveten om en produkt till det att produkten
kops, anvands och eventuellt forbrukas kallas adoptionsprocessen. %! For att né fram till ett
beslut om ett inkdp, bearbetar konsumenten information om produkten och det sker en
vardering och jamforelse via den perceptionsformagan konsumenten besitter. Efter denna
process utvarderar konsumenten produkten och ett stallningstagande om ett beslut om
produkten skall kopas eller inte. Aterkommande mérkesval och varierande varderingar och
behov, beroende var i livscykeln individen befinner sig, kan vara orsaker till ett inkop. %!

Att inte vara medveten eller att vara ointresserad av den kontinuerliga forandringen av
tekniken inom musikproduktion eller distribution, kan individen riskera ett socialt avvikande
beteende i olika situationer. Att falla utanfor musikmarknadens ramar och ga miste om de
sociala grupperingar, bade analog och digitalt, musik kan medféra. De eventuellt uteblivna
inkdpen kan medverka till avsaknaden av de attribut nutidens trend kréver for att komplettera
individens framforande. 2%

2.3 Perceptuell process

Sinnesintrycken som ménniskan anvander for att uppfatta information om sin omgivning och
om sig sjalv kallas for perception. ?® Detta 4r grunden att samla information om intryck och
stimuli bearbetas, tolkas, varderas och lagras informationen i vart minne. Har bildas underlag
for var personliga tolkning och verklighetsbeskrivning i den perceptuella processen. Tidigare
upplevelser och kanda monster stélls i jamforelse med gemensamma drag, likheter och
olikheter for att soka en relation till samlade intryck.

Beroende pa individens formaga att tolka och forsta olika situationer leder processerna fram
till, tillsammans med det emotiva faltet, nagon form av forstaelse. Detta leder i sin tur fram till
en djupare forstaelse och ett beslut eller agerande utloses. Ett starkt samband kan saledes
finnas mellan forandringsprocessen och larande. 2°!
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2.4 Personlighet och attityd

En forutsattning for informationsbearbetning &r individens personlighet. Begreppet syftar pa
vad manniskor gor eller upplever och karaktarsdragen grundas pa biologiska forutsattningar.
Den slutgiltiga personlighetens form bestdms av samspelet mellan individens biologiska
forfogande och den milj6 denna vistas under sitt liv.

Séttet att uttrycka sig &r manga och den digitala tekniken ger ytterligare nya metoder att
formedla en del av sin personlighet. ! Att kunna visa upp bade yttre tillaggsattribut och inre
privatare innehall, i form av ndgon barbar teknikplattform for musikuppspelning, ér idag ett
faktum. Farg, form, modell av plattformen och det lagrade innehallet av individens privata
musikspellistor, kan antingen vara ett slagtra for argumentation, jamforelseverktyg,
vanskapssokande eller avsl6jande om individens musiksmak och darmed kan vissa
bedémningar géras av omgivningen, i ménga sammanhang, av individens personlighet. 2

Attityd kan definieras som en slags vardering, positiv eller negativ och anledningen till denna
vardering kan bero pa t.ex. individens personlighet, ego eller inlarningsreaktioner. Ett
modernt synsétt i betydelsen av attityd &r liktydig med en slags mental beredskap och att den
ar direkt kopplad till en vardering och de kriterier som ligger till grund for t.ex. val av
produktinkop. Attityd paverkar kunskapsfunktionen, dvs. att den hjalper till att organisera och
strukturera individens omgivning och bidrar till att bibehalla individens referensram. [29]
Attityd kan spela en viktig roll for personen att uttrycka sig och pa det sattet paverka sin
sociala position i forhallande till omvérlden och att den &r en kansloméssig och viljeméssig
inriktning mot nagot objekt inom det kognitiva faltet. 2%

2.5 Kgpbeteende som forandringsfaktor

Om avstandet mellan producent, distributionsmetod och konsument kan minskas och
producenten lar kanna sin malgrupp och gruppens kopbeteende pa ett sddan noggrant sétt som
ar mojligt, finns 6kad chans till fler inkép av samma producent och distributionsmetod. Har
konsumenten vant sig att handla pa t.ex. Itunes och inga andra uppstickare pa marknaden gor
sig horda med forbéattringar for konsumenten, har kunden med storsta sannolikhet samma
kdpbeteende som tidigare.

Tva olika modeller presenterades i mitten av 1960-talet om konsumentens beteende att
komma fram till ett kopbeslut. % En modell redovisar att kdpbeslut av en ny produkt inriktar
sig pa att kopa en ny produkt eller inte. Konsumenten bildar sig en egen uppfattning och
denna attityd leder fram till ett beslut. Grundldggande faktorer som leder fram till
kdpprocessen beror pa individens personlighet, tillfredstéllelse och erfarenhet fran likande
anvandning av produkten. Intresse och omvérldsmiljo har &ven en viktig betydelse for
produkten och ett eventuellt kop. B

Den andra modellen betonar kommunikationen mellan képaren och saljaren och att processen
startar med konsumentens attityder. Marknadsinformationen skulle istéllet aktivera individens
attityder och varderingar. Flera modeller presenterades kort darefter och en senare och
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modernare ansats betonar den psykologiska begreppsapparaten vilken ar nédvandig for att
forsta konsumentens kopbeteende béattre. Har galler att individens reaktion i en given situation
bestams av en rad olika variabler, sdésom vana och organisation, attityd eller t.ex. motiv. Dessa
ar vanliga bestandsdelar i kopbeteendemodeller. En senare kdpmodell som skapats efter en
sammanslagning av dessa komponenter och tillsammans med inlarningspsykologi bildas en
problemldsnings- och beslutsprocess. %

2.6 Konsumentens val av inképskanal

Ink6pskanalernas attribut star i fokus for att prioritera individens val av inkdpskanal.
Sortiment, personal, service, prispolitik, lampliga alternativ eller butiksmiljo ar nagra for att
rama in butikernas image. Konsumentens behov utformar butikernas fordndring och
utveckling som ett resultat av efterfragan pa produkten. Tillsammans med inkdpskanalernas
strategi och konsumenternas behov formar individen en bild av de olika méjliga
inkdpskanalerna innan beslut fattas. Innan konsumenten bestdmt sig for vilken butik som skall
individen skall anvénda sig av, bestdmmer sig konsumenten fér marke och produkt. Dérefter
véljs inkdpskanal beroende pa det valda market. Méarket styr inte sjélva butiksvalet, men om
markeslojaliteten ar 14g, ger detta konsumenten storre valmojlighet. 2

Ju ndrmre konsumentens bild av inkdpskanalen korrelerar med den image som stammer

overens med konsumentens behov, desto mer positiv attityd har konsumenten att vélja denna
kanal och sannolikheten dr stor att individen kommer att fortsétta bruka samma inkdpskanal.
Om en kontinuerlig process ar aterkommande val, resulteras det i en dkad butikslojalitet. 2

Nar konsumenten tillhandahaller tillrackligt med information om utvald produkt och i denna
situation inte behdver nagon kontakt med butikspersonal ar individen oberoende av butiksval.
Om konsumentens engagemang ar stort i kdpprocessen, kan tidigare negativa handelser vid ett
likartat kop forhindras att aterupprepas. Att forplanera kopet av det utvalda market och i sin
tur 1ampligt val av inkdpskanal, 6kar chansen till uppfyllt behov. Konsumenternas
inkpsvanor beror pa det urval av vad handeln har att erbjuda pa de olika marknadsplatserna,
fornyelse i butikssystem, personligt engagemang samt tidsférbrukning och den slutliga nyttan
av kopet. !

Tillsammans med de faktorerna och med konsumtionsvanor ar de variabler for de
grundlaggande kopattityder som bestammer hur kdpvanor med betydelse pa vilken plats for
kopet, kopfrekvens, tiden for kdpet och pa vilket satt kopet sker. Ett situationskop beskriver
sambandet mellan vilken situation konsumenten befinner sig och den produkt som skall
kopas. ¥ De olika situationella faktorerna r:

Fysisk omgivning, t.ex. butikens miljo, varuexponering, butikens utformning.
Social omgivning, dvs. narvaron av vanner och bekanta under kopet.

Tidpunkt, vilken tid pa dygnet, veckodag, manad eller arstid.
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Kop- och anvandarroller, t.ex. kdp till andra, presenter och priset visar sig ha en storre
betydelse for inkop till nagon annan &n sig sjalv. De emotionella faktorerna paverkar
handlingen i en situation, inte de yttre omstandigheterna och kan delas in i tre olika omraden:

Konsumtionssituationen, ar liktydig med anvandarsituationen for produkten och kan vara
ledande och ett momentant inflytande pa val av produkt. !

Kopsituation, Har &r butikens miljo, varuexponering, pris, erbjudanden och servicepersonal
betydelse forkopet. Kommunikationssituationer, i detta delomrade beror det pa till vilken grad
hur konsumenten later sig hanforas av kommunikationskanaler beroende pa vilket
engagemang individen har i kopprocessen. 1%
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2.7 Teorier om utveckling och férandring inom digital musikdistribution
for marknaden

2.7.1 Thomas W. Malones hypotes, framtidens marknadsplats

Thomas W. Malone och hans kollegor pa Massachusetts Institute Of Technology (MIT)
presenterar teorier att datornétverksteknologi kommer i framtiden generera nya och tydliga
marknadsplatser dar konsument och producent kan mdétas for en minimal transaktionskostnad.
(321 De antog att producenter som kan anvanda nya kommande elektroniska marknader, skulle
kunna skara bort 6verskjutande kostnader, dvs. de samordnade kostnaderna internt och externt
for ett foretag, i den traditionella vardekedjan (priméra- och stodjande aktiviteter i ett foretag)
vid 6vergang till den digitala marknadsplatsen. Tva majligheter till att eliminera element i
distributionskedjan skulle frigoras da kunden skulle dra fordelar med ett lagre produktpris till
foljd. Forandringen pa marknadsplatser skulle kunna forbattras med att samordna teknikerna
mellan den elektroniska marknadsplatsen och den narliggande traditionella modellen, dvs.
vardekedjan, for att forbattra flodet av produkten till kunden och justering produktproduktion
styrd av tillgang och efterfragan. Konsumentens mojlighet att kunna jamfora den 6nskade
produkten hos fler producenter skulle 6ka dramatiskt for att méta produktbehovet av de
tillnérande attributen, service, pris och andra faktorer, pa produkten. Den elektroniska
transaktionsplatsen kan forbattra bade mangden tillganglig information om énskade produkter
och forséljare, konsumenten kan minska kostnader for uppsokande av marknadsplats och &ven
sokhastigheten som inte ndgon mansklig mellanhand kan &stadkomma, menar Malone.

2.7.2 Elektronisk handel

En ny digital varldskarta och den digitala ekonomin har skapats tack vare internet. Det har
varit mojligt att handla online for den ”vanliga” konsumenten sedan 1 mitten av nittiotalet och
inte endast av stora etablerade handelsforetagen.

Nya majligheter och utmaningar star for dorren for konsumenter och foretag, stora som sma,
for elektroniska afféarer. Vinnargruppen inom e-handel anses vara kunderna. En storre
konsumentmakt, ’buy power”, tilldelades kunderna med Internet som verktyg. Ett enormt
utbud av varor och tjanster erbjuds inom den elektroniska handeln. B! | mitten pa nittiotalet
forstod de tidiga anvandarna inom World Wide Web-tekniken vad som var mojligt om ett
anvandarvanligare granssnitt kunde anpassas. De forsta webbaserade affarerna sag nu sitt ljus
och legendariska nataffarer, som t ex www.amazon.com och www.bokus.com var pionjarer
inom nathandeln.

Dessa handelsplatser var inte till en borjan en sjalvklar succé utan skeptiker sag till att dampa
nathandeln. Trots att en lattsald fysisk vara som en cd-skiva inte kunde séljas till fordel for
kunden pa nyuppfunna moderna handelsplatser, skulle det bli en trog start for e-handeln i
Sverige.
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Upplevelseindustrin med film, musik, datorspel och Tv inom ramen av underhallning, har vid
upprepade forsokt att etablera sig pa den elektroniska marknaden med varierande resultat.
Media belyste tidigt att sdkerheten for betalning inte uppfyllde kraven online och anvénde det
som ett allvarligt och betydelsefullt argument emot e-handel. Att [amna ut sitt
kreditkortsnummer pa natet ar en oskyddad transaktion for en potentiell kund, ansag media
och kunder. Inte helt obefogat fick de ratt. De forsta anvandarna inom e-handel fick ocksa
erfara, att aven online finns det ingen garanti for en brottsfri zon. 1!

2.7.3 Musikindustri och marknad

De forsta sparen av nedskriven musik finns for kyrkliga sanger i mitten av 1400-talet. Den
sammanfaller med Gutenbergs boktryckaruppfinning och den forsta upplagan av Bibeln som
publicerades. ** Fore Gutenbergs boktryckarkonst inspirerades praster och munkar av de
kyrkliga sangerna till att kopiera musiktexterna. Det gjordes for hand och detta var en
tidslukande verksamhet for allt som skulle ske i kyrkan under ett &r. B3

Moderniseringen av nedskriven musik skulle fa sin forflyttning till Venedig i Italien i borjan
pa 1500-talet och den etablerade entreprendren O. Petrucci blev fadern for musikpress med
noter pa papper. **) Han hade dven monopol p& att trycka de vardefulla musikpapprena och
det skulle senare visa sig att just detta monopol skulle ligga till grund for den kommande
upphovsréttslag som var under utveckling.

Endast den mest férmdgna italienska adeln hade rad vad den moderna tekniken medférde for
nedskriven musik och de kompositioner som var datidens tillgangliga musikaliska verk.
Tekniken att trycka fram text och noter forfinades i England omkring 1520 och drottning
Elizabeth I beviljade da en likartad ensamrétt, som Petruccis monopol i Italien, att publicera
musikpapper i England till W. Byrd och T. Tallis. ®® Det stiftades senare en ny lag att alla
kopior av alla slag skulle skickas via den engelska kungen for att godkéannas, och i gengéld
kunde kungen erbjuda skydd till musiktexttryckare i form av licenser. Detta blev en stor
inkomstkalla for kung Henry V111, B¢

Kopparplatingraveringar av de tidigare pappersarken blev nasta tekniska landvinning och pa
1600-talet hade upphovsrattslagen i Italien och England fatt ett starkt fotfaste for att skydda
publicerade verk i form av musik och bocker. I USA var det inte en prioritet att skydda musik
och kongressen tillat den forsta federala upphovsréttslagen att trada ikraft 1789 utan att
inkludera musik. Inte forran fyrtiotva ar senare kom den expanderade upphovsrattslagen som
aven inkluderade musikaliska verk. Industrialiseringen hade nu pabdrjats i USA och Europa
och de tekniska uppfinningarna lat sig inte dréja, som nu stod till forfogande for den
kommande musikindustrin. ¢!

| mitten av 1700-talet var det tyskarnas tur att utveckla musikpubliceringen och tekniken for
musiktextkopiering. Schott Music of Mainz " grundades 1790 och blev
musikpubliceringshemmet for franska och italienska operetter, men skulle fa konkurrens fran
ett nystartat musikpubliceringsforetag i Bonn ca 20 ar senare, Simrock of Bonn. Dar huserade
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i stort satt alla vélkénda klassiska kompositorer, som vi kédnner dem idag. Beethoven, Hayden,
Schumann m.fl. Simrock expanderade till Berlin och dven till Wien dar Mozart skulle befasta
den musikaliska tronen. Efter flera nystartade musikforlag och da den klassiska musiken
blomstrade pa den europeiska marken, avancerade snabbt Tyskland som ett av de mest
framgangsrikaste musikproducerande landerna i slutet av 1700-talet fram till &n i dag.

Efter att den tyska innovatoren Emilie Berliner ¥, som féddes i Hannover 1851, emigrerade
vid 20-ars alder till USA, uppfunnit det forsta formatet for ljuduppspelning 1887 efter
foregangaren fonautograf ca 30 ar tidigare, en s.k. grammofonskiva. Skivan blev fundamentet
for en rad tekniska nyheter och de tva viktigaste efterfoljande uppfinningarna blev
mikrofonen och en metod for att kunna ta kopior av inspelade grammofonskivor. Det drojde
inte lange forran ett av de mest klassiska skivbolagen, Capitol Records 2%, etablerade sig
1897 och blev ett landmérke inom branschen.

Musikbranschen bestod férutom musikanten sjalv endast av musiknoter och producenter
framtill grammofonskivans fodelse. Aven latskrivare anslét sig till musiknotproducenterna
och en storre New York baserad grupp bildades, Tin Pan Alley “% blev namnet och
popularmusiken i USA hade fatt sitt forsta centrum fér musikpublicering. Den tekniska
revolutionen som nu var pa frammarsch tidigt 1900-tal, &ven under den stora ekonomiska
kraschen 1929 pa Wall Street, och med kommersialiseringen av grammofonen och radion,
som tog plats i etern for b.la. musikuppspelning, blev Tin Pan Alleys position i branschen
borjan till slutet for gruppens existens. "

Grammofonskivan véxte fram som den dominerande produkten och skivindustrin fick en
explosionsartad start. Det viktigaste och betydelsefullaste omradet inom branschen stod nu
infér en enorm utveckling och nya viktiga led i musikindustrin skulle skapas, med nya foretag
som foljd. De sag sin mojlighet till etablering och en snabb expansion som resultat. Detta blev
den cementerade grund for vad for framtiden skulle erbjuda. Nya skivbolagsformationer
bildades och en konstant teknikutveckling for inspelning och uppspelning av musikaliska verk
formade en egen gigantisk industri. 1930-talet skulle visa sig bli det decenniet, dér idag ” de
stora fyra” (The Big Four - Universal Music, Sony, EMI, Warner Music), skivbolagen eller
grupperingar av mindre skivbolag grundlade sin tillkomst och formade den moderna
musikindustrin, “!

Den analoga tekniska plattformen var det enda alternativet fram till nésta teknikrevolution,
digitalteknik, och den blev darmed en kraftig konkurrent till den traditionella tekniken. I slutet
av 1970-talet togs de forsta stegen till vad som skulle bli embryot till det digitala musiklivet
och for vad som skulle kallas i modern tid for, digitaliseringen.
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2.7.4 Marknadsforingens sammansatta bestandsdelar

Produkt Kvalité
Kannetecken
Stil

Pris Enligt lista
Rabatter
Hyra

Plats Position
Mellanhénder

Promotion Reklam
Publicitet

De fyra grundlaggande faktorerna, tillhérande egenskaper och attribut inom
marknadsforingens teoretiska modell, for att na ut till den tilltankta marknaden med 6nskad
effekt. 2

2.7.5 Produktanalys
Hur stéller sig konsumenten till produkten musik, och kdper eller hyr man den?

Musik, oavsett om vi talar om en fil, att hyra via stromning eller den fysiska cd-skivan,
besitter 1 princip samtliga egenskaper som karaktdriserar det som Mullins bendmner low
involvment purchase decision” 421 Jag tanker darfor titta narmare pa de
marknadsforutsattningar som galler for musik, utifran Mullins modell:

2.7.6 Produktpositionering och utformning

De finns naturligtvis en skillnad mellan en fysisk cd-skiva, en mer abstrakt fil och eller en
tillfallig hyra av ett stycke. Ofta ar det nog sa att det finns ett stérre konsumentvarde i att ha
ett “glittigt” omslag, kanske med bild och text pa favoritartisten. Nagot man kan ta och halla
i. Dock, ar det inte sa enkelt att det &r odelat positivt med den fysiska produkten. Det beror lite
pa hur musiken skall komma att anvandas. Skall man exempelvis avnjuta sin nyinképta musik
pa sin laptop, iPod och dylikt, kan det rent av vara menligt med den fysiska cd-skivan, da
detta tarvar en viss modifiering av produkten.
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2.7.7 Prissattning

For ovan namnda produkt &r inte priset den avgorande faktorn for vilken produkt som valjs.
Skivorna kostar i princip lika mycket oavsett artist. Man skulle dock kunna tro att vissa
konsumenter finner ett visst mervarde i den fysiska produkten, &n musik i filformat eller vid
strdmning.

Talar vi om prissattning maste detta alltsa omfatta samtlig musik. En positionering inom
produktgruppen ter sig omajlig. Pa gransen till 16jlig. Formodligen &r det synnerligen en dalig
idé att forsoka skapa “exklusiva” artister, vars skivor kostar 500 kronor mer och vice versa.

2.7.8 Annonsering och promotion

For denna typ av enkel produkt tenderar konsumenten att passivt tillgodogora sig information
om urvalet. Konsumenten lagger inte garna ner mycket tid for att skaffa information och
kunskap om utbudet pa eget bevag. Istillet kommer informationen fram genom att man matas
med annonsering, hor en lat pa radion, ser en musikvideo etc. Endast ett fatal haller sig
uppdaterad genom egen research av utbudet och dess kvalitet. Det kravs alltsa omfattande
insatser pa omradet for att fa konsumenten intresserad av en specifik produkt.

2.7.9 Distribution

Nyckelordet for denna typ av produkt ar tillganglighet. Konsumenten kan knappast tanka sig
att vanta pa leverans, eller pa annat satt anstranga sig extra for att fa sin musik. Om inte den
musik konsumenten haft for avsikt att kopa finns att tillga héar och nu, véljer han snarare ett
annat album, enskild Iat eller endast en forlyssning.

2.8 Produktutveckling

Skillnaderna i formatet har stor betydelse, inte minst fysiskt. Fran den analoga vinylskivan,
kassetten till cd-skivan och nu ett stromningsalternativ. Att utvecklingen ger ny teknik och att
den har forandrat musiken, saval industrin kring denna, rader det ingen tvekan om. Produkten
har genomgatt en radikal forandring tack vare modernare teknik de senaste tva decennierna
och att affarsprocesserna kring musikindustrin har fatt omstruktureras.

Att datorteknologin skulle fa en direktkoppling till skivindustrin var inte uppenbart i bérjan pa
90-talet. Vinylanhangare imponerades foga av den lilla digitala skivan utan forutsag en klar
dod pa sikt. Medan skivbolagen okar sina intékter i skivforséljning och skivaffarer borjade
inse att befintligt forsaljningsutrymme kunde utnyttjas battre med sofistikerad
ekonomistyrning och léonsammare affarsverksamhet som resultat.

Tack vare en mindre fysisk produkt och framfor allt det storsta forsaljningsargumentet,
forbattrad ljudkvalitet, blev cd-skivan en sjalvklar hit. Skivindustrin hade nu satt sig i en ny
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imperialistisk position inom musikhandel. Skivaffarerna kunde ta in storre partier av cd-
skivan och bonussystem inrattades vid okad forsaljningsvolym. Butikerna och skivindustrin
stod som givna vinnare i detta l4ge, men det fanns lika sjalvklart ddmda forlorare, namligen
kunderna. [*4

2.9 Bransch- och konkurrensstrategier i en foranderlig marknad

Franvaron av regler kan innebéra bade mojligheter och risker for framvéaxande branscher.
Nagra vanliga strukturella kannetecken som kan utgora forandringshinder ar; ovisshet om den
teknologiska utvecklingen, svarighet att identifiera ratt strategi, liten tillgang till
distributionskanaler, franvaro av produkt och teknologiska standardiseringar, osaker
kundkrets och radsla att skapa en profil och utnyttja marknaden. Risken &r att foretaget
generaliserar sin strategi och blir en i mangden pé den verksamma marknaden. [**!

Inom manga branscher uppnar man snabb tillvaxt inom utvecklingsprocessen darefter
kommer perioder med en mera svag tillvaxt, dvs. man nar ett mattnadsstadium. Nar
overgangen nar detta stadie stalls foretaget infér omfattande forandringar i konkurrensmiljon
och stora krav pa strategiska beslut. Forandringar i en 6vergang mellan tillvéxt och
mattnadstadie kan innebéra en 6kad tillvaxt hos konkurrenter och 6kat tryck om att erfvra
marknadsandelar. De konkurrenter som upptacker nya innovationer dkar mojligheten till
forbattrad séljkraft och darmed stérre mojlighet att attackera sina antagonister. Foretag i
branschen som har hdg saljvolym och aterkommande konsumenter, dvs. storkunder, kan
produkten betraktas som en standardvara. Kunden fortsatter kopa eftersom kunskapen om
produkterna ar hoga. (!

Kostnad och service blir en allt storre del i konkurrensen, men pa bekostnad av langsammare
tillvaxt och kunnigare képare, kostnads- och serviceorienterad. Okad internationell
konkurrens, avsaknad av produktinnovation och kontroll éver verksamhetens infrastruktur,
organisation, distribution, ledarskap etc. & exempel pa sannolika forandringar i en 6vergang i
utvecklingsprocessen. [**!

Stravan efter hoga vinstmarginaler foregas utav processer hur branscher skapas och utvecklas.
De nya branscherna med nya etablerare ersatter gamla strukturer och med denna process
minskar antalet konkurrenter da sammanslagning och uppkop &r vanligt. Nar marknaden &r
mattad koncentreras kunder och leveranttrer och dérigenom 6kar forhandlingsstyrkan.
Tekniska losningar och risk for substitut av produkten ar stdndiga hot som véxer fram inom
branscherna. Féretagen anpassar sig successivt till forandringarna i omgivningen och att antal
strukturvariabler har arbetats fram for att kunna analysera konkurrensen i en bransch. Olika
mellanhander i distributionen kan ha varierade strategier och kan paverka varandra i
distributionsleden, dvs. forhallandet till leverantorer, kunder, potentiella etablerare och till
substitut kan generera ytterligare konkurrenskrafter p& samma marknad. [**) De evolutionara
processerna ar grundlaggande hur en bransch utvecklas och formas beroende pa de
ekonomiska och tekniska forutsattningarna, hur den s.k. initialstrukturen som formas.
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Utvecklingsprocessen ar i direkt korrelation med investeringsbeslut och hur branschens
foretag och nyetablerare ser ut.

De fem viktigaste orsakerna till att branschtillvaxten forandras ar; demografiska forhallanden,
behovstrender, substitutionella foérandringar, férandringar i komplementprodukter, penetration
av kundgrupper och produktforandringar. !

Ett forsta steg i branschanalysen &r att kartldgga vilka foretag som dominerar branschen och
beskriva aktorernas konkurrensstrategier. De vanliga grunderna for strategiska val inom en
bransch &r; specialisering, markesvaruidentitet, distributionskanal, teknologi,
kostnadsposition, pris och service. [**]

Andra steget gar ut pa att bedéma forandringshinder och uppskatta dimensionen. Hindren kan
vara; stordriftsfordelar, produktdifferentiering, omstallningskostnader, kostnadsférdelar och
kapitalbehov. Strukturanalysens viktigaste komponenter &r branschutvecklingens betydelse
for val av strategi 4r; evolutionara processer och nyckelsamband. [ Varje evolutionar
process utgor grunden for en strategisk nyckelfraga, dvs. hur branschen forandras. En
branschforandring kan satta i gang en kedjereaktion som leder till manga andra reaktioner i de
tre grundlaggande dimensionerna, for varje branschs utveckling; branschkoncentration,
maéttnadsgrad och grad av internationell konkurrens.

Grundtankarna for att genomfora avancerade bransch- och konkurrensanalyser omfattar
teknik och koncept som kan utgdra tillforlitliga underlag for framtida konkurrensstrategier.
Distinktionen mellan mal och medel, och strategiformulering ar grundlaggande i begreppet
strategi. | framhdvande branscher &r strategiformuleringen viktig for att hantera ovisshet och
olika risker under utvecklingsfasen. !

Foretagets resultat bestdms utav branschstrukturen och féretagets konkurrensposition samt
vilka faktorer som kan paverka lénsamheten pa lang sikt. Rivalitet uppstar inom en bransch
dar utmanaren attackerar den dominerande ledande akt6ren och denne forsoker forsvara sin
position. [**! Paket av &tgarder och motétgarder forvantas och de olika motiven till ageranden
mellan de olika konkurrensrelationerna.

En Gvergripande strategi for att omfatta fem viktiga beslutsomraden ar kundsammansattning,
sortimentmix, geografiska omraden, konkurrensaspekter, prestationskriterier. *% Dessa
faktorer brukar definiera foretagets relation till sin omgivning, marknad och bidrar till olika
utvecklingsmonster. En annan strategiskt modell ar att erbjuda unika produkter och/eller
tjanster eller produktforandringar, s.k. differentiering. Genom att utveckla en produkt- och
marknadsnischer kan man paverka konkurrensintensiteten. Fyra olika sétt att differentiera sig
fran konkurrenterna kan vara; val av lokalisering, serviceerbjudanden, produkters egenskaper
och image. En produktdifferentiering kan innebdra t.ex. andrad design, mérkesprofilering,
utveckling av service eller uppbyggnad av forsaljningsnat. 3!
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2.9.1 Forbattringar innebar genombrott

En mangd mindre genombrott som pa lang sikt erévrat forbattringsnivaer i flera dimensioner
resulterar slutgiltligen till en stor forbattring. Genombrott i attityd och teknik kan beskrivas
som en yttre och inre forandring for att en forbattring skall uppnas. Det tekniska genombrottet
ar ofta sjalva losningen pa ett aktuellt problem for att uppna en ny funktion och ett nytt
kunskapslyft for fortsatt teknikevolution.

Det attitydméassiga genombrottet beskriver hur individers acceptansniva foreligger i
verksamheten och hur den kan 6verforas till nédvandiga forandringar. De manskliga
faktorerna har stor betydelse i denna process da de anspelar pa kéanslor, vanor och beteenden
etc. Vid eventuella komplikationer och forandringsmotstand kan nya foljdfaktorer skapa stora
problem i form av motivationsbrist, rddsla och ryktesspridning for individer eller i
verksamheten. De tekniska l6sningarna star oftast i fokus i ett forbattringskoncept, och viktigt
ar att inte forringa de attitydmassiga konsekvenserna. 4!

2.9.2 Vad menas med forbattring?

Sammanhanget spelar en bidragande roll och en underton av subjektivitet kan vara skiljelinjen
mellan vad vi kallar en forbattring och férandring. Uppfattningen vad som &r bra eller daligt
varierar bade privat, i en organisation eller i ett féretag och ar inte alldeles sjalvklar.

I vardagen kan man utifran tva olika perspektiv tala om grunden till fel, brister, problem och
mojligheter, som forutsattning om att nagot kan bli battre. Ur ett pedagogiskt perspektiv
anvénds ordet "mojlighet” for att understryka den positiva laddningen i innebdrden och lyfta
fram forbattringsarbetet forebyggande syfte. Orden fel” och "’brist” kan i andra sammanhang
skapa en mer allvarsam och ett starkare fokus med prioritet att vara andamalet i arbetet. De
tva vanligaste problemen i en verksamhet kan delas in i tillfalliga eller kroniska fel. (44

| de dagliga processerna kan sporadiska storningar och avvikelser forekomma som tillfélliga
problem och kan vérderas till en accepterad problemniva. Dessa bor ses som en styrning av
verksamheten mer an en forbattring, dd med anledning att uppnd verksamhetens ursprungliga
prestationsniva. De tillfalliga problemen kan i vissa fall besta av en stérre mangd och de
resurser som avsatts till forbattringar och verksamhetsutvecklingar riskerar att forbrukas. De
storre och mer betydande problemen kommer inte allt for séllan i skuggan av de temporéra
I6sningarna, dvs. man léser endast problemets symtom och inte de egentliga orsakerna. De
tillfalliga 16sningarna skapar ofta ett nytt innehéll i verksamhetskulturen till en mer fixar
“attityd. (4

De kroniska problemen utgors 1 organisationen de man har “1irt sig leva med” och kan ses
som skillnaden mellan en acceptansniva eller en méjlig niva pa mangden av problem.
Problemen kan vara kanda, da de ses som naturliga inslag i verksamheten, eller dolda och kan
da med hjélp av ett processanalysverktyg identifieras. Med minskningen av de kroniska
problemen i verksamheten, menas framst en forbattring och med de tillfélliga

31



problemldsningarna aterfinner man den accepterade nivan. Resultatet innebér att man gar fran
kronisk problemniva till en ny béttre kronisk niva. 4
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3.0 Metod

Denna uppsats ar en kvalitativ empirisk studie med en foretagsintervju med en verksam
musikentreprendr i goteborgsomradet. Intervjun ligger till grund for min diskussion och tes
om hur musikbranschen har forandrats for individen, tekniken och marknaden. Resultatet av
intervjun skall 6ka forstaelsen, kunna majliggora jamfarelser och ge en inblick hur en
musikproducent och dven musikkonsument, paverkats de tre senaste decennierna. | denna
uppsats jamfors teorier med hénseende till musikbranschens evolution. Ett historiskt
perspektiv anvands ocksa for att beskriva utvecklingen for att askadliggéra den nutida
musikbranschen.

Den kvalitativa metoden lampar sig bast som underlag for valda intervjufragor, som darmed
leder till foljdfragor och diskussion. Darfor utfordes en semistrukturell intervju som holls
under 3 timmar den 21/12-10 i Jerkstens studio.

Jag har valt att anvédnda mig av den studentlitteratur och artiklar som brukats under min
studietid pa Institutionen i informatik pa Géteborgs Universitet och Institutionen for tillampad
informationsteknologi pa It Universitet, samt referenslitteratur som har mojliggjort varierande
jamforelser. Traditionell databassdkning har dven anvants som extern informationskalla och
komplettering av fakta.

3.1 Resultat
3.2 Hur en musikexpert formas och utvecklas med nischad musik inom musikindustrin

Med utgangspunkt fran hur teknik, individ och marknad drivit pa utveckling och forandring
inom digital musikdistribution de tre senaste dekaderna, redovisas resultatet fran en intervju
med en producent inom musikbranschen.

| mitten av 80-talet paborjar Pierre Jerksten, i sina tidiga tonar, en karriar i musikbranschen,
driven av ett stort intresse for maskiner som producerar ljud och dven fungerar som verktyg
for att bygga en fullandad musikprodukt. Pierre investerade malmedvetet i syntar, samplers,
discjockeyutrustning och andra tillhérande analoga instrument for att hantera de tidsenliga
ljudformaten. Investeringarna var ngdvéndiga for att skapa ett minimalt fundament som
producent och discjockey i en alltmer blomstrande genre inom den elektroniska och
dansgolvsinriktade klubbmusiken. Investeringsbeloppet motsvarade en lagsta arslon (ca
120 000kr) utifran prisindex i slutet pa 80-talet.

Inte helt ovantat skulle investeringen, och den elektronisk musikpark Pierre succesivt byggt
upp, ge en snabb avkastning da talang, hart arbete och en stor passion for musik skulle
resultera i tva professionella yrkesroller och en studio. Heltidsarbetande discjockey och
utforande av reproduktion av musikaliska verk, “remixare”, kunde Pierre skriva in 1 sitt CV.
Som goéteborgsk musikentreprendr kunde Pierre stolt visa att det inte bara var Stockholm som
hade visat framfotterna i ett annars 0kenlikt nattklubbssverige. Den svenska klenoden ABBA
hade tidigare gett eko runt om i vérlden och gett danssugna svenskar en anledning till att ga
upp pa dansgolven. Endast enstaka tillnyktrande svenska nattsuddare hade hamtat influenser
fran discoeran i slutet pa 1970-talet, dar nattklubben Studio 54 i New York stod Gverst pa
tronen inom nattklubbskulturen. Man ville introducera de musikaliska- och tillhérande
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nattklubbstrenderna till Sverige. Ost- och véstkusten borjade nu gjuta grunden for vad som
skulle bli en producent- och latskrivarframgangssaga for davarande och framtida talanger
inom svensk musikproduktion.

1992 visar Pierre inte bara den svenska musikeliten i den starkt nischade genren, klubbmusik,
utan sétter dven internationella avtryck genom att vinna olika tavlingar for en entusiastisk
diskjockey och producent publik. Uppvisningarna resulterade i ett erkannande fran branschens
subkultur och ddrrarna 6ppnas upp for Pierre i musikindustrin. Kalendern var snart
fulltecknad med uppdrag sasom spelningar och remixjobb inte minst for de artister som ville
fa sina alster anpassade for dansgolven och na en bredare publik. Pierre fortsatter att investera
I sin studio och antalet maskiner véxer, han koper fler datorer for att dra nytta av de
funktioner en dator erbjuder. Mojligheterna att forbattra musikprodukten mangfaldigades och
Pierre skapade en unik ljudbild for den kunnige och ett signum for sina produktioner. Att som
ensam entreprendr inom detta, forhallandevis lilla omrade inom musikindustrin, kunna
erbjuda nagot unikt ar ett aterkommande och nddvandigt maste for 6verlevnad i denna
h(s)]nkurrensfyllda genre. Intdkterna 6kade och det genererade 1995 ett aktiebolag, Q-Park AB.

Pierres produktionshastighet ar hog och studion gick pa hogvarv till sent 90-tal da den
digitaliserade musikvarlden borjar gora ansprak i branschen pa olika satt. Tekniken blir en
direkt konkurrent till den traditionella analoga och arbetsséttet att kombinera de tva vérldarna
for produktion utnyttjades till fullo, men Pierre insag snart att fordelarna var enorma inom den
digitala tekniken. Han var inte ensam om denna tankegang. | och med att slutprodukten
forvandlas fran en fysisk produkt till en datafil tornade orosmolnen upp runt om i
musikindustrin. Den digitala revolutionen var ett faktum och hela branschen fick sin forsta
stora torn da Napster forvandlade musikvérlden néstan Gver en natt enligt en David mot
Goliat analogi. Den subkultur Pierres kunder ofta tillhérde, olika mindre skivbolag och forlag
b.la., borjade inse att inkomsterna inte kunde matcha utgifterna som underleverantrerna
medfdrde for skivbolagen.

Produktionsvolymen boérjade sakta dala for de flesta inom denna kategori av
musikproduktion, da fler och fler fick tillgang till en digital musikstudio fér dverkomliga
priser och kom undan stora investeringar. Volymen sjonk till ca 10 % av den storlek Pierre
och Q Park hanterade i omsattning- eller gjorda investeringar under 80, 90-talet och fram till
idag. Det blev en realitet for de flesta existerande underleverantorer eller aktérer inom
branschen. Idag ar tillgdngligheten stor, ddrmed prissédnkningar, for mjukvara och
svarighetsgraden har sjunkit drastisk for att kunna anvanda programmen for denna typ av
musikproduktion. Den nya digitala tekniken medfor en massproduktion och en generaliserad
produkt. ”Néstan all klubbmusik idag har samma ljudbild”, siger Pierre.

Q Park antog en bredare repertoar inom gallande genre i borjan pa 00-talet och &r an idag i
produktion inom olika omraden som involverar flera kollegor. Utvecklingen i foretaget gav
upphov till ny inspiration och férhoppningsvis méter Q Park en ljus framtid i
musikbranschen, dven om eftertdnksamheten ar stor for fortsatt produktion. Q Park anpassade
sig véldigt snabbt till alla de mdjliga marknadsféringskanaler som blev tillgéngliga i borjan av
00-talet och uppfyller de flesta digitala distributionssatt som finns for konsumenten. Trots
detta uteblir produktions- och forsaljningsvolymer, an sa lange, som under de gyllene aren pa
nittiotalet, eftersom den musikéalskande producenten numer finns i varje garderob.
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4.0 Diskussion

Jag har med den utvalda metoden gjort det mojligt att aterkomma till mina fragestallningar
och att besvara dessa. Jag har forsokt orientera mig i vad konsekvenserna av ny teknik och
digitaliseringen i traditionella distributionsled medfor.

Jag har darefter gett en dverblick over forandringens effekter pa individen, tekniken och
marknaden, och hur de olika komponenterna som éndrar beteenden hos de inblandade
operatorerna och aktorerna i de varierande digitala kanaler som ar tillgangliga.

Genom olika studier fran flertalet aktorer inom digital musikdistribution, har jag gett en
inblick i musikindustrin. Jag har gjort intressanta jamforelser i nutid och aterblickar med
historiska perspektiv och diskuterat vad som aven vantar producenter och konsumenter pa
marknaden i framtiden.
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4.1 Foérandring som tillstdnd - processens komponenter

Enligt Robertson ses ett okat flode och méngd av information 6kar i allt snabbare takt och
minskat avstandet fran sandare till mottagare, stélls traditionell information- och
produktsékning mot ett modernt och digitalt sék- och transportsystem. 2" Det ar utom tvivel
att verktyg, metoder och nya branschdirektiv har gett 6kade nivaer av forbrukning av saval
nya som gamla produkter och tjanster pa en global marknad, som star under en konstant
forandring. Medvetenheten hos aktérerna inom musikindustrin och konsumenterna, om en
héndelse eller lansering av en ny produkt eller teknik, férvantas vara momentan och
uppfattningsformagan hos potentiella kunder stélls infor nya utmaningar. Musikindustrin
stéller sig fortfarande inom traditionella ramar for digital forséljning och haller krampaktigt
fast vid upphovsréattslagar som argument for hur de skall sélja sin produkt. Industrin tappar
fokus pa den forandrade efterfragan som den konstanta produkt- och teknikférandringen
driver pa och forlorar forsaljningsandelar pa kundens flyktiga beteenden.

De skickliga aktorerna, t.ex. Apple, anspelar pa tilltankta kunders kanslor och vanor och riktar
ratt produkt till noggrant utvald demografi for att na énskad traffsakerhet. For att
konkurrerande foretag skall kunna synas och horas i den digitala djungeln, ar kombinationen
av sedvanliga marknadsforingsmetoder och anpassning till de tillgangliga digitala
distributionskanalerna lampliga verktyg for att 6ka marknadsandelarna, menar Malone och
Fredholm. B2 B3 Tidpunkt och tillganglighet ar viktiga faktorer for att n& ut, vara del av,
paverka eller starta den process som leder till ett 6nskat kop. Att samla information, dvs. att
utnyttja tidigare kop eller besok av samma kund pa foretagets hemsida, ger enorma fordelar
for att sélja liknade produkter. Féretagen kan lagga till extraerbjudanden och dra fordelar av
redan uppfyllda stimuli som tillgivits kunden. En vana ar redan upprattad och trygghet,
sakerhet och kvalitetskrav ar redan kanda hos kunden och han aterkommer med storsta
sannolikhet till samma producent.

Konsumenternas aktivitet i den digitala musikvarlden; informationsfloden, nya handelser, nya
produkter och etableringar, ligger bokstavligt talat i individens hander, da den fysiska
plattformen for konsumtion far plats i var mans ficka. Varje individs perceptionsformaga blir
varje producents utmaning for att forséka stimulera och vacka uppmérksamhet for en
eventuell transaktion. Kundens mojlighet att vélja produkt och butik med digital modell gor
att tillgangligheten och antalet marknadsplatser 6kar markant. Den fysiska marknadsplatsen,
dvs. den traditionella musikaffaren, demonteras succesivt ner, ofta till kundens fordel.
Mellanh&nder och distributionsvagar minskar drastiskt med prisreducering som féljd.
Tidpunkt och inképsmiljo forflyttas till individens egna villkor och ger méjlighet att nyttja
fler inkopskanaler, gora produktjamforelser och paborja eller att avsluta ett inkop.

For att vara sa medveten som mojligt om konsumentens informations- och kdpprocess ar
kannedom om kunderna en grundldggande faktor for att minska avstandet mellan producent
och konsument. Aven har forlitar sig musikindustrin pa externa aktorer utanfor
musikbranschen, dvs. sociala medier, for att samla information om en kunds musikintressen.
For att vara delaktig i adoptionsprocessen for varje potentiell kund finns det en samlad digital
grupp (t.ex. en community) dar mun- till munmetoden kan vara den storsta delen i processen
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for att slutfora ett kop. Forsaljningsprocessens komponenter om ett nytt inkop ligger da
utanfor musikbranschen kontroll och varje individ och kund tolkar, varderar, jamfor eller
anvander tidigare inkop fran samma inképskanal som grund istallet for ett kommande nytt
inkop. Assael menar att en kontrollerad positionering fran musikindustrin skulle kunna
erbjuda kunden ratt produkt vid réatt tillfalle, men konsumenten ges full kontroll och kan
forlanga kopprocessen till, i princip, hur l1ang tid som helst. ? Produkten finns kvar pa
hyllan” och forblir eventuellt osald pga en passivitet och inkompetens fran musikindustrins
sida.

Vad kan da industrin gora for att parera och stavja de illegala alternativ som finns till
forfogande for varje musikintresserad person? Musikindustrin samordnar organisationer for
patryckningar pa lagstiftande organ, med syfte att lagga till ny lagtext. Ett annat alternativ ar
att fa vinstdrivande branschorganisationer med utgangspunkt att kriminalisera musik- och
teknikintresserade personer. Musikindustrin vill fora tillbaka traditionella affarsmodeller och
kundens kdpbeteende. Om de branschkunniga riktar fokus och resurser pa de faktorer som &r
vitala for varje kundgrupp och enskild individ, och den process som leder till inkdp, 6ppnas
nya segment for 6kad forsaljning. Med en sa noggrann kartlaggning som majligt om
konsumentens omvérldsmiljo, personlighet, varderingar och attityder, kan dessa forma en
grund for lojalitet mot valda foretaget och den produkt som bidrar till en forstarkning av
konsumentens personlighet. Ju ndrmre kunden kommer sin musikaliska mentor for att se, lara
kénna, vardera, analysera och eventuellt férkovra sig, ju starkare argument for
resursforbrukning fran musikindustrins sida.

Det finns dock risk att alltfor stora patryckningar om erbjudanden, varierande undersokningar
och tydliga informationsuppsamlingar fran musikbranschen och ett utvalt branschsegment,
skulle fa direkt motsatt effekt an 6nskad om den personliga integriteten kranks. Varje individs
informationsbearbetning om dnskade musikstycken &r starkt forknippade med den samme och
dess image. Beroende pa position i livscykel varierar intresset for musik och darmed ses
skiftande konsumtion i olika aldersgrupper. For den vana musikkonsumenten i den
traditionella varlden och eventuellt den dldre generationen, kan avsaknaden av fysiska butiker
och den service som erbjdds for guidning och rekommendationer fa en negativ effekt for
inkdp av musik. Tekniska hinder och tidskravande sékningar, i den nastintill oandliga digitala
varlden efter 6nskad butik, med kompatibelt sortiment kan resultera i avbrutet inkdp.
Overvinns daremot teknisk kunskap 6ppnas den ”nya” digitala vérlden upp for ovana dgon
och 6ron, med en eventuellt kopstark kundgrupp som resultat.

Den yngre och mer bevandrade gruppen inom digital media, finner ofta en tillfredsstéllde och
behovsmaéttnad for musik narhelst man dnskar. Mgjligheten med direkt information via olika
digitala sociala kanaler eller vardaglig informationssokning, skapar mojligheter for ett inkop i
stort sétt vilken tid pa dygnet som helst och bor noga iakttas och kartlaggas av
musikbranschens yrkeskunniga.
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4.2 Branschstrategier

De tekniska innovationerna kommer att fordndra konkurrensmiljon inom musikindustrin med
nya aktorer p& den traditionella marknaden, menar Mullins med medarbetare. 4 Uppstickare
erdvrar nya marknadsandelar med enorm hastighet och nya kunder ansluts dagligen via en
prenumerationsmodell, istallet for 16s6rekop av musikstycken. Sortimentet bestar utav en
kontinuerligt véxande databas, enligt nyskrivna avtal med vederbdrande skivbolag och
tillhdrande rattigheter av musik i varje genre. Féreningen mellan den éldre
distributionsmodellen och den nya framvéxande teknikbaserade plattformen genererar en
nastintill overklig tillgang till all slags musik oavsett fysisk position. Endast en anslutning till
en modern distributor, d.v.s. en bredbandskoppling och operatér som anslutningspunkt till ett
Oppet lagligt musikarkiv.

Den traditionella branschstrukturen kan hénvisa till &gande av rattigheter for musiken och
genererar intékter enligt tradition utan anstrangningar for analys om nytillkomna aktérer som
aktiverar hot mot industrin. Ett bekvamt och ett solid stéllningstagande mot modernisering
kan tillampas enligt ett oligopols styrka pa en befintlig global marknad. De fyra stora
skivbolagen (Universal Music, Sony, EMI, Warner Music) kan, i jamforelse med den
valkanda kartellen OPEC, for oljeproducerande lander, utdva en total kontroll av &gande av
musiken, pa ett likartat satt som oljenivan i vérlden kontrolleras. Porter menar att en trygg och
valbeprdvad strategi som har goda vinstmarginaler enligt sedvanlig prissattning och
konventionella distributionssétt generar en 6kad tillvaxt i lagom takt. [**]
Forandringsbendgenheten ar, med andra ord obefintlig och angeldgenheten att skapa nya och
effektiva strategier mot konkurrenter och forbattringar for konsumenten &r férsumbar.
Effekterna av den alderdomliga musikindustrins modell och tillhérande strategier ar likt
trogheten att stanna eller svanga en oljepram, och nyetablerade foretag hinner positionera sig
och skapa nya anvandningsomraden och utveckla strategier i en parallellbransch som forenar
en teknik- och musikindustri.

Forutsattningen for att kunna etablera sig ar stora ekonomiska resurser och en vélformulerad
affarsmodell med maximal traffsakerhet for vad en modern musikkonsument kréver. Att
overtyga investeringsbolag att satsa pa en ny teknik kan vara tidskravande och
talamodsprovande. Mojligheten till egna teknikpatent eller likande differentieringsmajligheter
ar ofta vanskliga och resurskravande projekt, med konkurrenter som konstant spanar efter nya
I6sningar eller direkt information for att skapa kopior. Den nyetablering musikindustrin erfar
ar nya musiktjanster som sprider sig som en I6peld, dar inhemska eller likartade foretag
erbjuder likande produkter och risken for utslagning okar. Det gar ofta snabbt att matta en
immateriell marknad med universell teknik och det ar endast en tidsfraga innan nya strategier
maste tillkomma eller att dldre ombildas, om ett fullskaligt konkurrenskrig uppenbarar sig.

De nyetablerade foretag inom musikindustrin som idag uppfyller en fungerande
differentieringsstrategi, flexibilitet och har skarpa analysverktyg till forfogande mot
uppstickare eller forandringar, kommer med all sékerhet att erévra nya kunder och befésta en
sdker grund for fortsatt verksamhet.
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4.3 Tidsenlig systemutveckling

Med forfinade tekniker och metoder for modellering av en alltmer komplex verklighet, star
den objektorienterade laran for systemutveckling som ett sakert och trovérdig fundament.
Trots teknikens framsteg och en tydlig forevisning om hur efterfragan pa marknaden ser ut for
digitalmusikhandel verkar industrin fortsétta att blunda for vad de tekniska framstegen
inbringar for digital musikdistribution. Unga entreprendrer i slutet pa forra seklet visade
vagen for hur en mojlig kommunikation mellan producent och konsument kan se ut. Att med
en direkt tillgang och med endast en sokning i ett gemensamt natverk och 6msesidigt
kommunikationsprotokoll kunna visa, dela och diskutera musik i realtid skapar en ny vilja och
nyfikenhet att hitta nya musikaliska alster. Denna nya efterfragan korrelerar med tekniken
som bakgrund och verktyg for att konsumera musik. For att kunna utveckla och framstélla den
tekniska kopplingen mellan konsument, distribution och musikindustri kravs kompetens och
lyhordhet fér snabba férandringar inom individ- och kundbeteende och nya tekniska
innovationer, papekar Wiktorin. ™ En inte alldeles ltt uppgift for en hel industri, som genom
historien forbisett de tekniska lésningarna for en 6kad information, konsumtion och férenklad
distribution fér den musikintresserade kunden, att forutse hur musik kan konsumeras i
framtiden. Istallet bek&mpas tekniken med hjalp av lagtext som binder samman hela kedjan
fran kompositor till konsument via branschorganisationer och patryckningar pa politisk niva,
for att 6ka medvetenheten och skapa opinion for allménheten att teknikkunniga
musikkonsumenter missbrukar sina kunskaper.

Valdigt fa branscher lampar sig sa bra for nya tekniska system mellan produktion och
slutanvandare, som framstallning och konsumtion av musik. Att forandra och forbéattra
tillgangen av musik for kunden, att kunna forvarva och lyssna nérhelst behovet finns via
tekniska plattformar, dar interaktionen mellan maskin och ménniska har dkat
anvandarvénligheten radikalt via lattanvénda system och granssnitt, ar just det genombrott en
industri genast bor ansluta sig till utan en minsta tvekan. Forhallandevis sma resurser, med
musikindustrins matt, kravs for att utveckla sadana system for att hela foradlingskedjan av
musik skall sammanbindas. Storre systemutvecklingsavdelningar eller underleverantorer av
mjuk- eller hardvarusystem skulle vara nagra utav de I6sningar som musikindustrins mest
inflytelserika personer borde rikta fokus pa varje led av den affarsmodell som fortfarande
existerar inom branschen. En spetskompetens inom de grundlaggande utvecklingsomradena
for nya system géllande anvéndarvénlighet, attraktiv design, sékerhet eller kontinuerliga
funktionsforbattringar, ar vad som gagnar en effektiv och gynnsam musikkonsumtion mellan
kompositor och avlyssnare.

Da musikindustrin forefaller lida av kroniska forandringsbesvar och skygglappar for hur
teknisk verklighet ser ut forefaller argumenten, allt enligt forhistoriska branschmodeller, att
bejaka forandringsbesvaren som naturliga, istallet for att se den tekniska revolution som
pagar. Innovativa, kunniga och drivna entreprendrer utanfor musikindustrin, ser dock
mojligheterna till férandringar och forbattringar. Med moderna tekniska Iésningar och darmed
nya fundament for att sund konkurrens, skapas kompassen for den framtida vagen inom
musikbranschen. Med en av grundarna av Spotify, Martin Lorentzon, i spetsen for hur ny
svensk uppfinnarkonst aterigen kan gora sig relevant for utveckling av en industri, och med
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fokus och skérpa ge en ny riktning inom musikindustrin, d&r man teknisk innovation lagger
grunden for fortlépande modern evolution.

4.4 Foretagsintervju — Q Parks framtidsmelodi

Att utnyttja sin talang, intresse och motivation for att kunna sla sig in pa en stor,
konkurrenskraftig och nischad marknad i sena tonaren, kraver disciplin och ett kontinuerligt
pafyllt sparkonto far att na sitt mal. Som storkonsument av en smal musikstil och med ett
extremt svartillgangligt utbud av den nischade klubbmusiken i Sverige i slutet pa 80-talet
lyckas Pierre med nagot som de flesta bara kunde dromma om. Genom att forcera marknaden
och gora sig hord med s egna och reproducerade produkter férbattrade Pierre sin position som
discjockey, konsument och producent, i branschen. Fler uppdrag i de tva yrkesrollerna och en
priviligierad tillgang till exklusiv musik gynnade Pierre och hjulen bérjade snurra allt
snabbare.

Att kontinuerligt forsdka rannsaka sig sjalv for ny musikproduktion som egen producent,
tarvar ett tidskravande asidosattande fokus att hitta nya perspektiv, analysering sitt eget
beteende och uppfattningsformaga om sig sjalv och sin omgivning, istallet for att applicera en
ny idé och slutféra produkten. Varierande omgivning och standigt nya arbetsplatser, kan
knappast en hart tidspressad producent sammanstélla intryck och information utan yttre
medhjalpare. Att frambringa slutprodukten av reproduktion eller nyproduktion kréver
precision och &r en tidsslukande process for att na basta méjliga resultat och samtidigt
tillmétesga alla olika uppdragsgivare med att bli klar i tid. Istéallet blir Pierre tvungen att
forlita sig pa tidens trend bland externa producenter, topplistor och respons fran publiken pa
de olika arenor Pierre framtrader. Fordelen att framtrada och presentera nya alster eller
uppspelning av de utvalda musikstyckena for kvéllen, ger Pierre kontroll att lara kénna sin
kundkrets och att paverka individerna nastintill momentant. Att planera kvallen minutiost och
med viss flexibilitet tillmotesga géster och kunder, med syfte att fa optimal positiv respons.
Den kan resultera i eventuella direktkop fran handhallna enheter av de teknikintresserade
gasterna efter att ha identifiera musiken och mojligheten att képa musikstyckena direkt efter
en forsta avlyssning ar idag majlig. En direkt marknadsplats uppstar efter de nyfunna
sinnesintrycken och en kdpprocess startar hos den musikintresserad och kdpsugna kunden. Att
vara bland de forsta att inneha just det musikstycket, kan innebdra en attitydforandring eller
tillfredsstallelse av ett behov som mattas for individen, da med en forbattrad status gentemot
sin musikintresserade omgivning.

Forutsattningarna for att denna handelsplats skall kunna uppsta & manga och flera kriterier
skall vara uppfyllda. De tilltdnkta kunderna skall inneha en teknisk plattform med kunskap att
mandvrera maskinen for avlyssning och identifiering av musikstycken och att forvalda
inkopskanaler redan finns angivna i den handhallna enheten. Musiken skall dessutom vara
tillganglig och godkénd for forséljning enligt lagar och regler i branschen och innefatta ett
sortiment i den digitala butiken. Pierres musik finns tillganglig for forsaljning via egna
digitala forséljningskanaler och storre digitala internationella musikbutiker som ar nischade
for klubbmusik. Utbudet ar idag narmast enormt, bade vad géller digitala och globala
forsaljningsplatser, med en kontinuerlig tilltagande strom av ny musik. Intakterna forblir
darmed extremt laga for varje salt verk med ett 6kat konkurrenstryck som skél och kraven
hojs for att salja en storre volym. Pierre maste vara synlig och tillganglig i varje mojlig kanal
av marknadsforing och forsaljningsplats for att behalla positioner i varje del av sin
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verksamhet. Vljer man bort att inte turnera och att gora sig hord 6kar risken markant att
tappa den fordelaktiga narliggande kontakten med sin publik och kundkrets, da den flyktiga
konsumenten kan vélja den nyetablerade producenten eller narliggande artisten inom samma
genre istéllet och en forlorad marknadsandel kan uppsta.

Att vara knuten och kontrakterad till ett skivbolag med branschvana och yrkeskunnighet for
en egen producent, diskjockey och artist innebar att de stérre omradena av den grundlaggande
marknadsforingen kan Gverlatas till professionella publicister. Pierre skulle darmed kunna
fokusera pa storsta delen av sin produktion och darmed 6ka takten. Musikskapandet kraver en
konstant uppdatering, framst av mjukvaruprogram och inlarning. Varje arbetsdag innehaller
element av studioforbéattringar och ny produktionsteknik som &r tidsodande for att fardigstélla
en slutprodukt. Pierre har inte tillhort nagot skivbolag sedan slutet av 1990-talet.

Ett nischat skivbolag i en musikindustri &r ofta en del av de storre fyra globala musikjattarna
och har séllan egen kontroll pa sina resurser och framtid. Enligt denna modell riskerar den
musikutdévande och producerande artisten att forlora sitt kontrakt med skivbolaget. Om
musikindustrin dessutom star infor storre forandringar och darmed den traditionella
mojligheten att na ut med sina musikaliska verk minskas, riskerar musikproducenten att slas
ut ur branschen. Foljer inte de i musikindustrin med storst inflytande och makt en férandrad
efterfragan av produkten, kan knappast en ensam musikproducent klara av att beméta den nya
efterfragan via en dlderdomlig branschstruktur.

Om Pierre omfamnar nutidens alla krav inom musikindustrin som egen foretagare, d.v.s.
teknikforandringar, marknadsforingsfornyelse, nya distributionskanaler och en konstant
narliggande kontakt med sina hangivna fans och publik, samt en satsning och delegering inom
foretagsadministration, kommer vi med all sakerhet ater kunna finna signaturen Produced by
Pierre J” hogt pa de globala topplistorna igen. Det &r trots allt talang som ljuder allra hogst till
sist.

4.5 IFPI - Musikindustrins globala branschrepresentant for inspelad musik

Vi har absolut gjort vart jobb att digitalisera en industri och gora var repertoar tillginglig”,
sager Eric Dougan pa Warner Music Europe. % Flera inflytelserika personer pé de storre
skivbolagen delar denna uppfattning och man féljer kundens efterfragan av musik. Vi star
enade hand i hand for att stavja den illegala nerladdningen, som &r det stérsta hotet for tillvéxt
i branschen”, &r en annan huvudrubrik for att samtidigt klappa varandra pa axeln och fortsétta
dela ut licenser till hungriga digitala musikdistributorer. ”Det ar kunden som styr den digitala
musikrevolutionen” ir en annan paroll. “®! Ett annat synsétt p& denna installning kan vara att
musikindustrin &r tvingade till att folja vad kunden efterfragar och hur musik konsumeras pa
ett effektivt satt. Industrin har inget val da de traditionella musikdistributionsvallarna for
lange sedan &r brutna och den digitala éversvamningen &r total och mer eller mindre
ostoppbar. Att lamna Gver rodret till kunden understryker endast inkompetens och ovilja fran
industrins sida att tillmétesga efterfragan och man fortsatter istéllet att luta sig mot
upphovsréttslagar. En del kanske ser musikindustrin som ett ont imperium som skall krossas
och tar darmed till digitala murbrackor for att falla giganten, kanske inte en framtidsmetod
eller modell, men en fingervisning pa hur efterfragan ser ut nar tillgangligheten dkar. Andra
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kanske kan se att musikindustrin formodligen kommer att lyckas saga av den gren industrin
sjalva sitter pa, da ett oligopol forefaller timligen omodernt och kanske t.0.m. olagligt. De
flesta musikkonsumenter ifragasatter med all sakerhet prissattning pa musikaliska verk,
tillganglighet och urvalskatalog under nagot inkopstillfalle eller uppspelningstillfalle och gor
bedémningar darefter. Nagra vakna opartiska jurister kanske har en intressant uppgift framfor
sig under rubriken, mojlig kartellbildning?

4.6 Musikdistribution och popularkultur, music - non stop

De flesta aktiva yrkesutdvare inom musikindustrin efterstravar att vara unika med sin identitet
och produkt. Allt for att gora sig synlig och hord for tranga sig igenom ett allt storre
mediebrus. Rothenbuhler hévdar att tiden fore digitaliseringen och natverksbaserad teknik via
internet hade den geografiska platsen stor betydelse for alla segment i vardekedjan inom
musikindustrin, fran kompositor till slutkund. ™ Endast ett fatal lyckas Gvertyga den lokala
omgivningen eller de eventuellt starka nordiska jantelagarna att bli ”profet i din egen
hemstad” som artist. Den kultur som praglar artistens uppvéxt och dven potentiella kdpare i
omradet, antas vara starkt forankrat genom tidigare artisters produkter. I dldre analog
medieteknik erbjods helt enkelt oftast storre konventionella topplistor via radio och Tv och
den traditionella distributionen anpassades efter lokal forsaljningsstatistik i storre utstrackning
an idag. Mojligheten att bli “allt i ett” som artist &r, i och med de strukturella férandringarna
inom musikindustrin, ger en stérre méjlighet att kunna erdvra vardekedjan pa eget bevag via
digital teknik.

Digitaliseringen och internet har medfort sprangda geografiska och kulturella granser, som
oppnar upp for mangfald i musikaliskt kreativitet och narmast oandliga
avlyssningsmajligheter pa vad helst den momentana situationen frambringar. Samtidigt blir
grogrunden for nastkommande musikaliska trend allt mer viktig, da trendcyklerna &r allt
kortare och svéanger fortare. Oftast vaxer popkulturella trender som bést i skuggan, eller
“underground”, fOr att vid mognad senare utnyttjas for den kommersiella marknaden.
Musikindustrin har utvecklat skarpa verktyg att hitta dessa trender i form av olika
talangscouter och kollaborationer inom néjesindustrin. S.k. ”demonproducenter” inom
musikproduktion har i dag, liksom en valk&nd kladdesigner, hdg status och ar eftertraktade av
saval artister som skivbolag for att satta sin pragel pa ett musikaliskt alster. Har géller det att
smida under tiden jarnet &r varmt, innan de femton minuterna av berémmelse ar dver for de
populéra producenterna, da musikdesignen forvantas bli omodern. Trendcyklerna kanske
kortas pga av digitaliseringen, men knappast konkurrensen eller produktionstakten och dkat
utbud som resultat.

| och med att musikindustrin sjalva misslyckades med utveckla en fungerande ny affarsmodell
anpassad till det digitala formatet visade Apple med ltunes att marginalen per salt stycke
kunde bibehallas med okad forsaljningsvolym. Inte ens viélbetalda och rutinerade veteraner i
branschen kunde flytta blicken fran illegal fildelning, utan domde ut den nyanlanda
affarsmodellen med for lag vinstmarginal per nedladdat stycke, som argument. Kanske latt att
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séga nu med facit i hand med den givna Itunessuccén och handelseforloppet évervéldigade
nog de flesta inom musik- och datorteknikindustrin, trots allt.

Industrin drog snabba paralleller med illegal nedladdning och minskad musikforsaljning dér
branschorganisationen IFPI star for statistik och valstrukturerade diagram med kraftig negativ
lutning. Den samlade datan som utgor statistikresultat visar ofta en minskad forséljning av
den fysiska produkten, da tydliga méatningar visar att den digitala forséljningen snabbt dkar
kontinuerligt.

Den regelratta klappjakten pa illegala digitala natverk och musikaliska alster lar inte avta, i
t.ex. USA, eller internationellt for att skydda en jattelik industri. Internet maste bevaras som
en fri arena och inte begransas av argument inom en industri for att na belatenhet och
uppratthalla foraldrade affarsmodeller med hog avkastning per musikaliskt verk. Skivbolagen
kommer inte att 6verleva i framtiden, da tillgangligheten och mojligheterna har forflyttats till
producenten och kunden, dvs. individen. Tekniska innovationer pulveriserar lagmaskinen,
som ror sig likt den oljepram musikindustrins oligopol flyter pa, och med féraldrade argument
klamra sig fast med vassa klor att skydda aganderéattigheter av immateriell egendom. Det &r
trots allt de grundlaggande plattityderna; tillgang och efterfragan och kunden bestimmer”
som har den sista paverkan pa musikindustrin och makten for forbrukning av den outtémliga
immateriella musikaliska gruvan. Music - non stop.

43



5.0 Slutsats

Malsattningen med mitt arbete &r att diskutera den digitala musikdistributionen som utgér en
fundamental del av musikbranschen och vécka fragor kring musikindustrins framtida existens.
Utvecklingen sker i hdg hastighet och forandringarna ar tydliga i musikindustrins viktiga
bestandsdelar; teknik, individ och marknad.

Vilka mojligheter ger den nutida tekniken for digital musikdistribution?

Dér den aldre avlyssningsmodellen, radio via analoga natverk, moéter den moderna tekniken
och forenas pa digitala plattformar, uppstar fler och utokade funktioner for distribution och
konsumtion av musik. Konsumtionsforskjutning och beteendefdréndring &r resultatet for varje
musikintresserad individ som har framjats av modern digital teknik. Méjligheterna att
formedla musikaliska verk ar inte langre en enkelriktad modell fran musikbolag till kund, utan
aven en frigjord valmajlighet for en producerande artist att distribuera. De tekniska
innovationerna utvecklas och férandras i realtid med hog hastighet och de musikstrommanade
prenumerationsmodellerna implementeras som mjukvara i fler och fler tdnkbara tekniska
hardvaruobjekt. Idag finns musiktjansterna inte bara fér handhallen apparatur, utan dven dar
kunden kan tankas befinna sig vid, t.ex. digitalboxar for tv, traditionella hi-fi forstarkare eller
radiomoduler. Har samlas &ldre analog teknik med den digitala som férenas med en
internetuppkopplingsmojlighet och distributionskanalerna ar narmast oandliga. Att nyttja
peer-to-peer och bittorrenttekniken via, t.ex. Spotify eller Grooveshark, for inkop och
avlyssning av musik, skapar harmed nya distributionsmodeller tillsammans med de
traditionella digitala marknadsplatserna. For att ytterligare ndrma sig kunden kommer aven
kombinationen med stromningstjanster och valkanda digitala sociala medier frambringa
lyckad synergi i framtiden for den omattliga musikkonsumenten.

Vilka svarigheter stalls marknadens entreprendrer for nu och i framtiden?

Finns det en mattnad? Hur mycket musik vill vi ha? Efter en tid kanske musikkonsumenten
forandrar musikkonsumtionen efter att ha lyssnat 14000 ganger pa sina favoritartister och
nyproducerad musik, oavsett genre. Kunden kan upptacka en likriktning och massproduktion
av den nya musiken och resultatet skulle kunna vara att musikintresset minskar och att basta
ljudet &r tystnaden. Detta &r troligtvis inte vad som sker, enligt historiska matt méatt och
teknikevolutionen lar inte avta. Att kunniga externa entreprendrer haller i taktpinnen for
musikdistribution ar tydligt och musikindustrin visar inga tecken pa uppvaknade eller
innovationslusta. Svarigheten &r att behalla marknadsposition som foretag, da stora
ekonomiska resurser kravs for att mota en stenhard konkurrens. Att dven kontinuerligt
uppdatera musikkatalogen for okad efterfragan tillsammans med forbéattrad databaskraft och
aven lyckas behalla flyktiga kunder, ar inte en heller en alldeles latt uppgift. Framtiden pekar
pa att agandet av musikaliska verk forsvinner och byts ut mot en realhyra da endast
upplevelsen ar forbrukningen. Da marknadens entreprendrer och tillhérande
foretagsdatabaser, ar var mans privata musikkartotek i form av digitala spellistor och
forankrade i dessa digitala lagringsplatser, riskerar varje prenumerationskund att férlora sin
samling vid eventuell marknadsutslagning. Detta kan dven &ventyra den digitala marknaden,
da den nyckfulla kunden féljer nya tekniker, nya marknadsplatser och de foranderliga
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trenderna. Ett eventuellt atertag mot traditionell fysisk fast form i olika varianter, ar kanske
framtidens melodi for att sakra musikaliska alster, da nutiden snart har raderat vad en 57, 77
eller storre 12” svart plastskiva ar.

Hur paverkas den enskilda musikproducenten?

Den digitala tekniken &r i dag oumbaérlig for artister eller producenter inom musikbranschen.
De multifunktionella verktygen inom produktionen &r ett maste for varje enskild
musikproducent for att kunna mata sig med konkurrenter och tillfredsstalla en krésen publik.
Mojligheterna att bygga upp en fullstandig musikstudio idag manga och kraver inte storre
investeringsbelopp dn en begagnad bil och producentantalet 6kar i takt. Att kombinera mjuk-
och hardvara ar oftast det vanligaste sattet, &ven om den fullstandiga digitala studion okar i
antal beroende pa vilken musikgenre som produceras. Som enskild producent stélls fler krav
for att na ut med sina verk &n tidigare. | den digitala musikdjungeln finns fler och fler
producenter och darmed skapas dven fler marknadsplatser pa en global arena. Kraven att man
beharskar fler omraden &n sjélva producerandet 6kar markant, t.ex. marknadsforing och
kunskapshojning av ny teknik, for att na ut till sin kundkrets. Att beharska dessa omraden
oppnar upp nastintill oandliga avlyssningstillfallen och &r narmast ett maste for att dverleva
som egen musikproducent med moderna snitt.
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6.0 Efterord

Foga forvanande ser musikbranschen ny teknik som ett hot istallet for en méjlighet att
omfamna denna till deras fordel och bygga nya digitala marknadsplatser, dér kunden kan
kanna sig hemma och paborja en kopprocess eller forkovra sig i okadnda musikaliska landskap.
| slutet pa 1990-talet hade teknik- och musikintresserade kunder funnit sitt eldorado med allt
vad den digitala tekniken innebér. Musikindustrin valde istéllet att missbruka ekonomiska
resurser, for att anlita en juridisk armé for att kunna félla Napster, som visat vagen for hur
digital musikdistribution kan fungera. Istéllet for att soka ny kunskap om nya digitala
tekniker, lamplig systemvetenskap och, kanske det viktigaste, en forandrad tillgang,
efterfragan och kundbeteende, valjer industrin aterigen att forbise forandringarna.
Musikbranschen har redan hér tappat mark och hamnat steget efter foér hur musik kan
tillverkas, distribueras och saljas och de forsta tecknen pa synliga sprickor i den tidigare
solida kedjan borjar uppenbara sig.

Hur kan da delar av musikbranschen som t.ex. distributionen, narma sig kunden, forsta och se
mojligheterna hur nya beteenden forandrar ett inkop? Svarigheten bestar nastan alltid att
kunna férandra en inarbetad vana och stora resurser kan vara nodvandiga for ett
forandringsarbete. Att gora en beddmning inom ramen for hur IT-infrastrukturen formades i
slutet pa 1990-talet och den vaxande bubblan bland omogna affarsmodeller eller
dvervérderade idéer, kan ha skuggat den framvéxande digitala distributionsmodellen och hur
informationssokandet efter 6nskvard musik snabbt kan konsumeras. Riskerna att satsa pa de
digitala 6verféringsmdjligheterna och programutveckling for att etablera digitala
marknadsplatser, medférde eventuellt felaktiga beslut eller handlingsférlamning for den egna
systemutvecklingen inom musikindustrin. Externa etablerade teknik- och datorbaserade
foretag sag mojligheterna och antog utmaningen att férena teknik och individuellt
kundbeteende. Apple gjorde tidigt 00-tal klart hur olika tekniska plattformar kunde gora det
mojligt att narma sig kunden for att matta eller skapa ett behov, med direkt tillgang av musik,
dar kunderna befinner sig oavsett position. Teknikutvecklingen brét hdrmed den traditionella
kedjan och barridrerna for hur den foraldrade affarsmodellen inom musikdistribution sett ut i
over 100 ar, vilket dven medforde en strdm av nya innovationer, men inte ovantat greppades
dessa uppfinningar aterigen av lagens langa arm och vassa klor, med juridiska och
upphovsrattsliga konsekvenser som foljd.

Viljan att distribuera musiken verkar enorm bland nyetablerade musiktjanstféretag och i
skrivande stund positionerar sig fler och fler med liknade distributionstjanster. De standigt
uppdaterade musikarkiven, har nastintill ett 6verflod eller 6verdos av mojligheter for
konsumtion eller avlyssning. De moderna affarsmodellerna har bevisat att individen kan
beharska tekniken pa en digital marknadsplats och dér prissattningen pa musikaliska verk har
blivit en havstang mot den foraldrade affarsmodellen och forsaljning av 16sore sjunker
dérmed drastiskt.

Prenumerationsmojligheter eller fria och lagliga reklamfinansierade varianter pa den digitala
motorvégen, &r individens egna val for att ta del av en strid strom av ny musik, som &r
tillganglig narsomhelst och varsomhelst. Musikindustrin och distributionen, enligt den
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traditionella modellen, har darmed forlorat slaget om kunden och bevisen &r tydliga for vilka
som &r de verkliga ettorna eller nollorna, i det digitala landskapet och i den tredimensionella
varlden.

Efter en omkonstruktion av den foraldrade musikindustrin och uppsamlandet av kvarvarande
spillror, kan mojligheterna att distribuera musik 6ka enligt moderna snitt. Efter en total
ommodellering av verkligheten och alla inbordes komponenter, forefaller det att utvidga
kunskapen om det kontinuerliga forandringstillstandet industrin befinner sig i som nédvandig.
En forutsattning for okad forstaelse om individens komplexitet och konsumtionsbeteenden
kraver kompetenshdjande medel, investeringar i sylvass spetskompetens om kombinationer av
all modern teknik och nyskapande av lattillgdngliga marknadsplatser. Riskerna for
Overetablering forekommer alltid i attraktiva branscher och en produkt som radikaliserats
framtvingar lyhordhet och fantasi om produktférbrukning. Uppmarksamma entreprenérer kan
skonja ytterligare risker huruvida produkten skall kdpas eller hyras i framtidens musikindustri
av den standigt ombytliga kunden.
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