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T()p -ente

rtainer én zakenman

Uit het noeste Rieu-
imperium en vanuit
een goede
familietraditie is een
scheut gegroeid:
Guido Dieteren. Maar
lang wil Dieteren met
deze scheut, zijn
muziekbedrijf, niet in
de schaduw staan van
André. Ik ben klaar
voor de wereldtop.”

door Rob Cox

e weg naar de top is er

een vol valkuilen en

hindernissen. Guido

Dieteren uit Landgraaf
gaat ze omzeilen. Daar is hij rots-
vast van overtuigd. Hij heeft de
voorbije jaren risico’s genomen, ge-
vaarlijke investeringen gedaan. Van
zijn ouders kon hij wel een ton le-
nen om zijn bedrijf op te starten:
de regenton. Maar de zakenman in
de musicus kreeg gelijk. Het kan.
En het zal. ,,Over vijfjaar ben ik
een wereldster.”

-Limburg is al om. Politici en direc-
ties lopen weg met de eigenwijze
Landgravenaar. Nederland is ook
om. Het Amsterdamse Carré lag -
aan in april de voeten van Dieteren
en zijn orkest. Bij de show Symp-
honica in Rosso is Guido met zijn
orkest een vaste waarde. Nu de we-
reld nog. Na een paar maanden on-
derhandelen heeft de violist eeni
contract binnen bij de promotor
van U2, Rod Stewart en RiverDan-
ce. ,,We can make a worldstar of
you, Wendy and the orchestra”, zei-
den ze nadat ze een concert van de
Limburgers hadden gezien.

In een klein, omgebouwd kerkje in
Landgraaf doet de moeder van Gui-

do open, Het is er, op het eerste
oog, leeg. ,Wacht hier maar even,
Guido is bezig”, zegt ze. Dieteren’
zit inderdaad achter de knoppen in
zijn studio, maar laat zich gemakke-
lijk storen. Geen kapsones, heel be-
naderbaar. Dat zal nog vaker opval-
len tijdens het gesprek.

Op papier is zijn onderneming Re-
vi Music nog een eenmansbedrijf,
nu met vijf mensen op kantoor.
Maar dat duurt niet lang meer. Ach-
ter de schermen zijn de fundamen-
ten gelegd die over een paar jaar
een multimiljoenenbedrijf moeten
dragen. De voormalige eerste vio-
list van André Rieu heeft geleerd
van zijn oud-werkgever. Van diens
successen, maar ook van diens fou-
ten. ,Mijn motto is: geen conces-
sies doén aan kwaliteit. Ik wil al-
tijd de beste mensen en materialen

om me heen. Dat mag best geld
kosten. Mijn ervaring is dat een
goede investering zichzelf vele ma-
len terugbetaalt. Daarom steek ik
al het geld terug in het bedrijf. Wat
heb ik eraan om in een dure auto
te rijden? Ik rijd liever een veilige
auto, dat is belangrijker.”

Gezien zijn VWO-achtergrond is
Guido wel een slimme jongen,

maar het in elkaar steken
van een bedrijf is ande- g8 g’
re koek. Daarvoor 48
heeft hij mana-
gers en ac-
coun-
tants
ingeschakeld. ,,De besten die er te
vinden waren. Op het conservato-
rium leer je niks over hoe je mu-
ziek te gelde moet maken. Tenmin-
ste niet in de tijd dat ik erop zat. Al-
leen in het laatsté jaar kon je daar
iets over leren. In feite komt dat er-
op neer dat de meeste studenten
opgeleid worden voor gesubsidieer-
de overheidsorkesten. Tk
vind dat een gebrek.
Als je bijvoorbeeld
kijkt naar Amerika:
daar is bij een
concert elke
stoel gespon-
sord.” Geld is
nooit de drijf-
veer geweest
voor kleine
Guido om
zijn geluk te
zoeken in de
muziekbusi-
ness. Geld
was wel het
zetje. Stu-
dent Gui-
do volgde
lessen bij
Maestro’s
in heel Europa. Op eigen kosten.
Of beter gezegd op kosten van zijn
ouders. Het werd tijd dat ik dat
ging terugbetalen. Zo kwam ik bij
Rieu terecht en ik voelde meteen:
hier pas ik bij.”
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De wereld op het presenteerblad
voor de jonge muzikant. “Van mijn
tijd bij Rieu heb ik heel veel ge-
leerd. Zakelijk maar ook op de biih-
ne. Als je plezier in je werk hebt,
straal je dat uit. Dat kan hij als geen
ander. Daarom mag hij zich, zon-
der concurentie, de koning van de
wals noemen. Maar op een bepaald
moment zag ik dat er nog ruimte
over was in de markt. Een combina-
tie van een klassiek orkest en een
popband. André accepteerde dat ik
me verder wilde ontplooien, maar
ik denk dat ik hem wel heb verrast
door de popkant op te gaan. We
hebben een goede verstandhou-
ding” ‘

Het zien van het gat in de markt is
een ding, succesvol zijn een ander.
»Praten met'de Kamer van Koop-
handel, een manager zoeken. Sa-
men met mijn broer heb ik venoot-
schap onder firma opgericht. We -

hadden 25.000 euro. Nou, dat was -

zo weg. De eerste manager en mijn
broer hebben me zakelijk naar een
nieuw niveau getild. Het was in de
jaren rond de eeuwwisseling een

‘moeilijke tijd. ledereen begon mu-

ziek te kopiéren. Platenmaatschap-
pijen waren niet meer zo happig
om te investeren. Het was de tijd
van schnabbelen, op zwart zaad zit-
ten en muziek schrijven. Uiteinde-
lijk is het een kwestie van de juiste
menseh in het netwerk hebben.”

En die had hij. ,,Op een dag wilden.

platenmaatschappijen naar ons ko-
men luisteren. We hebben toen
een show gedaan in Thorn, die ons
20.000 euro verlies opleverde. Maar
ook een contract. In die tijd wist ik
weinig over het zakendoen. Maar
ik heb me ingelezen en gezien dat
in Amerika een ontwikkeling aan
de gang was waarbij de artiest za-
ken naar zich toetrekt. De rechten
op je eigen werk bijvoorbeeld. Dat
heb ik geleerd van Rieu. André
krijgt bijna geen royalties over zijn
eerste cd’s. Het gaat niet om de cd’s
die je verkoopt, het gaat om de
rechten op je werk, dat is je kapi-
taal voor de toekomst. Ik hou alle
muziekrechten in eigen hand, of
het nu voor speelfilms, internet of
ringtones is. In de muziekbranche
zag je vroeger dat iedereen een deel
van de koek wilde. Dé manager, de
liedjesschrijver, de promotor, de

platenmaatschappij, de studio. Ar-
tiesten doen de zaken steeds in ei-
gen beheer, hebben hun eigen stu-
dio. Artiesten zijn daardoor machti-
ger geworden. Dat doe ik dus ook.
En het werkt. De keuze voor het
succes begint bij jezelf. Je moet zelf
het initiatief pakken.” Internet is
volgens hem geen bedreiging. ,,In-
ternet moet je gebruiken als artiest.

Via internet dring je veel gemakke-
lijker door in het buitenland.”

»Nu het bedrijf heel hard groeit, ga
ik net als Rieu een bv en een hol-
dingstructuur opzetten. Revi Music
is nog een eenmanszaak. Alle delen
van het bedrijf moeten onderge-
bracht worden in een afzonderlijke

‘bv. En er komt een zakelijk mana-

ger. Ik kom nu in de fase dat ik
weet hoe alles zakelijk in de basis
in elkaar steekt. Nu moet ik dat
overdragen aan iemand zodat ik
me weer kan richten op het belang-
rijkste: muziek maken en schrijven.
Dieteren acht zich nu klaar voor de
wereldtop. ,,Als je Carré plat kunt
spelen, dan ben je dat. Over een
jaar of twee wil ik in de Royal Al-~
bert Hall in Londen spelen. Over
vijf jaar ben ik wereldberoemd als
artiest. In die tijd moet de omzet
van mijn bedrijf met duizend pro-
cent groeien. Op termijn moeten
de rechten op mijn muziek tiental-
len, of misschien wel honderd mil-
joen waard zijn en dan staat hier in
Landgraaf een bedrijf waar 100 tot
120 mensen werken. Boeddha heeft
gezegd dat als je iets wilt bereiken,
begin je met erin te geloven. Ik ge--
loofde erin dat ik het zou redden
met mijn bedrijf in Landgraaf. Dat
is gelukt. In Limburg ook en in Ne-
derland ook.”

Wie de wereld wil veroveren, moet
een goed plan de campagne heb-
ben, benadrukt Dieteren. De we-
reldmarkt is al verkend. ,Via de

overheidsinstantie Syntens hebben |

we adviseurs ingeschakeld die met
ons een zakelijk model hebben ont-
wikkeld. Basis was om ons te rich-
ten op het buitenland. Ons reper-
toire is bewust Engels, Spaans en
Italiaans. We hebben bepaald in
welke landen en steden we willen
spelen: Tokyo, Londen, Hamburg,
Berlijn. En'we hebben onze sterk-
tes en zwaktes geanalyseerd.”
Dieteren kiest ook bewust voor
Limburg als marketing-tool. ,We
wonen in een prachtige provincie
en dat wil ik aan iedereen laten
zien. Ik wil de muziek, de politiek
en het bedrijfsleven aan elkaar kop-
pelen. Zo kan Limburg een ver-
koopinstrument zijn voor mij,
maar ik ook een voor Limburg,
Kijk maar eens wat het Rieu-effect
is op Maastricht. Hoeveel toeristen
komen jaarlijks naar de stad, om-
dat ze die kennen via Rieu. Ik kon
alleen groeien door het vertrouwen
dat ik kreeg van mijn ouders, Park-
stad Limburg en de provincie. Wil
ik doorgroeien, dan moet ik de
band met de regio onderhouden.
Want als ik tussen de opnames bui-
ten op het muurtje zit, ben ik ge- -
woon Guido.”

Dieteren gratis
in zorgcentra

Dieteren wil het contact met
zijn thuisfront onderhouden
door optredens te geven'in:
verzorgingshuizen in Lim-
burg. Daarom gaat hij met
Wendy (zijn vrouw en zange-
tes in Guido’s Orchestra)’
voor elke 3000 verkochte sin-
gle-cd’s optreden op plekken
waar daarvoor het geld ont-
breekt. Dieteren heeft 24.000
single-cd’s verkocht. ;;Als mu-
zikant maakt het niet uit of
je voor een klein of groot ge-
zelschap staat, wanneer je
mensen ziet genieten. Voor

“het.ego maakt dat natuurlijk

wel uit, maar dat is dan niet
belangrijk.” -
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