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. DANIEL A. NEVES
CEO & PUBLISHER

“NO COMPRE PARTICIPACION EN EL MERCADO.
AVERIGUE COMO GANARSELO”.
—PHILIPKOTLER

Es hora de ampliar
el mercado

Usted puede trabajar con alquiler de audio o ilumina-
cion profesional, ser duefio de una tienda del segmento, organizar eventos o
incluso tener una escuela o conservatorio... El punto es el mismo: jEs hora de
crear mas mercado!

FOTO: MARCOS TACHIKAWA

Me he dado cuenta que dentro del mercado de la musica
existen sub-divisiones que no se perciben como parte de un todo en comun, que es
justamente el mercado de la musica. Esta disociacion crea una falta de sinergia que
podria ser aprovechada para generar mercado.

Musica & Mercado tiene un papel actuante en Brasil so-
bre estas cuestiones y ahora, con la ayuda de decenas de tiendas y proveedores,
llevaremos esto hacia América Latina y Espafia.

Queremos invitarlos a unirsenos en esta tarea. Lo que queremos
es entender el tamaiio real del mercado en cada pais, el nimero de proveedores, de
empresas de alquiler de audio yluz, escuelas e institutos, representantes comercia-
les y cudles son las marcas que tienen mds presencia en los puntos de venta.

¢Podemos contar con su ayuda? De ser asi, entre en el link
debajo, llene la encuesta y vamos a comenzar a elaborar este mercado cada vez
con mas profesionalismo y trabajo!

Un gran abrazo.

DANIEL NEVES

CEO & PUBLISHER DE MUSICA & MERCADO
TWITTER/DANIEL_NEVES
WWW.MUSICAYMERCADO.ORG

“PHILIP KOTLER ES ACTUAL PROFESOR UNIVERSITARIO ESTADOUNIDENSE. PHD

EN ECONOMIA, POST DOCTORADO DE MATEMATICA EN HARVARD Y CIENCIAS DEL
COMPORTAMIENTO EN LA UNIVERSIDAD DE CHICAGO. FUE SELECCIONADO EN 2005 COMO
EL CUARTO MAYOR GURU DE NEGOCIOS POR FINANCIAL TIMES.
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Cada producto esta disefiado para cumplir con las normas mas
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www.eminence.com/dealer-locator/
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UPDATE

Cover Story: The Latin industry

Special
report on the reality
of the manufacturing
industry in several
Latin American
countries. Learn how the
market leaders do to export
and import their products,
their points of view and
perspectives towards the

future. PAGE 42

International: Tasker
gets connected to
= Latin America
— A ] and Spain
o @/ Taskeris an Italian
brand with an inter-
national background

of over 40 years and has
been producing high quality
cables for the electronics and

industrial communication fields. In

addition, the company has special lines focused on
audio, video, music and broadcast. PaGE 32

Digital World: Five mistakes that
business owners make on Facebook
Promoting your business on Facebook is more
than creating a fanpage and posting on sales. If
you really want to make a good use of Facebook’s
resources, make sure you are not making one of
these five common mistakes. PAGE 28

Learn Now: Demarketing:

What is it about?

What is it that a vehicle manufacturer’s recall, Kinder
eggs and Natura tea boxes have in common and you
can use in your store? PAGE 36

31* Feira Internacional da Masica iﬁ
A misica a ’ :

Point of Sale: The importance of a
good relationship with the consumer
When we think about retail, placing ourselves in the
consumer’s role, which are our biggest expectations
regarding brands and their products? Find here some
tips to keep in mind and use in your business. PAGE 52

Tradeshow 1: Expomusic
prepares its 31st edition

The Brazilian audio, musical instruments, lighting and
accessories tradeshow will be held from September
17th to 21st in Sao Paulo and promises to boost the
market during the second semester of the year. PAGE 60

Tradeshow 2:
2014 Music
China will have
nine halls

Along with Prolight

+ Sound Shanghai,

it will be held from
October 8th to 11th at
the Shanghai New In-
ternational Expo Centre (SNIEC), located in the mod-
ern city of Shanghai, China, where all kind of musical
instruments, audio systems, lighting, accessories and
music software will be presented. PAGE 62

e@ElLR

EEEANER
1-EG

Professional’s Vision:

Eduardo Valverde

Acting in the industry for the last 20 years, Spanish
Eduardo Valverde has worked in every lighting field
as designer, operator and programmer. He’s current-
ly focussing on EDM shows and in this interview

he talks about that particular segment and what
technology to use. PAGE 64
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OPINION

Por Luthier Manuel Rodriguez Il

CEO de Rodriguez Guitars

La musica ayuda
en el desarrollo humano

www.guitars-m-r-sons.com

PARA EL SER HUMANO LO MAS IMPORTANTE ES DESARROLLAR SU
INTELIGENCIAY UNA MANERA DE HACERLO ES TOCAR UN INSTRUMENTO

MUSICAL O ESTUDIAR SOLFEO, QUE AYUDA AMEJORAR LAS

MATEMATICAS, O CIENCIAS, POR EL VALOR NUMERICO DE LAS NOTAS.

s interesante entender c6mo

estudiar musica puede ayu-

dar a una persona a desarro-
llar mejor sus aptitudes de todo tipo,
desde tener mas creatividad hasta
una mejor expresion fisica y vocal,
coordinaciéon motora, audicién mas
afinada, y por qué no, nos ayuda a ser
mas inteligentes y receptivos.

Hace poco tiempo he leido un
estudio que indicaba que incluso el
simple hecho de escuchar musica,
querer cantarla, interpretarla, se-
guirla, leerla o hasta reproducirla,
nos hace utilizar el cerebro entero.

Para los nifios especialmente,
estd comprobado que estimular la
inclusion de musica en su rutina
durante los primeros afios de vida
ayuda en el desarrollo de su psi-
co-motricidad. Con el correr del
tiempo, a medida que las regiones
cerebrales van formandose, la mu-
sica también ayuda a aprender ma-
tematicas, leer y hablar mejor.

Pensemos cémo tocar un ins-
trumento y la educaciéon musical
pueden ayudar a ubicarnos mejor
en el espacio, teniendo en cuenta
nuestra sensibilidad, los ritmos y
tiempos, la capacidad de darnos
cuenta cuando una cancién o un
grupo de notas suena bien o mal,
la capacidad de estimular nuestra
memoria al recordar y comprender

letras y acordes... Sus aplicaciones y
beneficios son innumerables, pero
es algo que, en general, las personas
no perciben a simple vista.

Por todo esto y mucho mds, to-
car cualquier instrumento musical
es bueno, aunque la guitarra cld-
sica, acustica o eléctrica suele ser
uno de los més elegidos, debido a su
popularidad y su facil transporte
hacia cualquier lugar. Otro punto
a destacar es que la guitarra puede
ser un instrumento independiente,
ideal para solistas.

Pero incluso con la populari-
dad de los instrumentos, estamos
sufriendo la mayor crisis en la in-

Luthier Manuel Rodriguez lll,|
CEO de Rodriguez Guitars|

dustria de la musica, por el motivo
de que las nuevas tecnologias es-
tan avanzando y estdn afectando a
toda la cultura de nuestra humani-
dad a nivel global.

La creacién de herramientas
informaticas para crear instru-
mentos a través de una computa-
dora, un celular inteligente o una
tableta estd haciendo que el modo
“artesanal” de crear musica no sea
tan valorado como antes por las
nuevas generaciones.

Para muchos resulta mas ficil
emular uno o mds instrumentos
sentado frente a su computado-
ra, poder mezclarlos, combinarlos
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y lograr un resultado aceptable y
comercial, en vez de notar que es
mucho mds interesante ir hacia la
raiz de la practica, de estudiar, de
aprender, de desarrollarse, de tener
un contacto mds humano con las
técnicas y la vida real.

Pero como en todo segmento, las
cosas van evolucionando y las herra-
mientas con las que un dia contaba-
mos en la mano, hoy estan disponi-
bles con un simple clic en la pantalla,
“simplificando procesos y ahorrando
tiempo”, haciendo que el mercado
también tenga que adaptarse a esto.

Teniendo eso en mente, desde
hace un tiempo comencé a pensar
que realmente necesitamos desarro-
llar nuevos métodos de marketing
para poder llegar a la nuevas gene-
raciones. Necesitamos nuevos musi-
cos a escala mundial, los iconos ya
tienen mas de 60 aflos y los jovenes

necesitan identificarse con los nue-
vos estilos y personas con las que
se sientan mas allegadas; y, por su-
puesto, también debemos incluir la
aplicacion de smartphones y tablets
en nuestras creaciones futuras para
poner instrumentos inteligentes a
disposicién de esta nueva etapa de
“musicos digitales”.

Otro tema importante que ha es-
tado en crecimiento en los tltimos
aflos - especialmente para nosotros,
fabricantes - esla necesidad de pensar
“en verde” con métodos de fabricacion
mads amigables con el medioambiente
usando, por ejemplo, energia solar o el
Estandar FSC con las maderas, para
controlar el uso y explotacién de al-
gunas fuentes de madera que corren
peligro de extincién.

Sea como fuere, de forma tradi-
cional o electrénica, es importante
incentivar mas la educaciéon musical

a nivel mundial. Cada vez se ense-
fla menos musica en las escuelas y
universidades, e incluso por la crisis
mundial se han quitado muchos pro-
gramas de enseflanza musical.

En algunos paises se ha imple-
mentado la Ley de Educaciéon Mu-
sical, lo cual al comienzo siempre
trae nuevas posibilidades para el
mercado, tanto para los fabrican-
tes como para los vendedores, pero
habria que darle un seguimiento
mas profundo a esos planes para
ver en qué medida se cumplen y
cémo ayudan a desarrollar nuestra
industria con cifras reales.

Pero sigo pensando que debe-
mos tener astucia, sabiduria y fe,
y tener en mente que Dios siempre
abre una pequefia puerta para po-
der seguir creando oportunidades
para ser mejores en nuestra indus-
tria y en nuestra vida. m

artin&gg_
®:}80'

YEARSSE.TRAD
martingui

" CONTACTOS PARADISTRIBUCION

NEATINO AMERICA

Mexico — www.gamamusic.com
Chile = www.casamarilla.cl
Argentina - www.intermusicaonline.com.ar

Brazil - www.madeinbrazil.com.br

El resto de Latino America — www.twinstrademusic.com
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NAMM Foundation apoya
acceso a Programas de Musica

La lista de este aflo incluye a 16 becarios de organizaciones
basadas en la industria, en la comunidad y a nivel nacional,
que ayudan a facilitar el acceso a la educacién musical de
calidad y promueven los placeres y beneficios de hacer musi-
ca. Las donaciones de 2014-15 representan un pequefio por-
centaje de la inversién anual multimillonaria de la NAMM
Foundation en el campo de las investigaciones cientificas,
defensa, donaciones filantropicas y programas de servi-
cios publicos relacionados con hacer musica. Desde 1994,
NAMM Foundation ha asistido a programas de musica na-
cionales e internacionales con una concesion de subsidios
de casi 14,6 millones de ddlares en apoyo.

Hedras Ramos de gira
por 11 ciudades
en 6 paises

El artista de Cort,
Hedras Ramos, que inici6
su gira de clinicas en

el Riverside Live House
en Taipei, Taiwan, en el
primer semestre del afio,
continué con sus clinicas
en Tailandia, Singapur,
Filipinas (Cebu y Mani-
la), Vietnam y en cinco
importantes ciudades

en China. Su gira fue un
gran éxito y la audiencia
estuvo encantada de ver
sus habilidades como guitarrista. Hedras se ha conver-
tido rdpidamente en uno de los artistas de Cort mas
reconocidos alrededor del mundo.

HEDRAS Y CORT POR ELMUNDO

Las mas recientes
noticias del mercado
de audio, iluminacion
e instrumentos musicales

MEXICO/PERU

Ateire consolida

SuU presencia en
Latinoamérica

Con oficinas en México y Perti, la em-
presa espafiola Ateire Tecnologia y
Comunicacién fortalece su presencia
en Latinoamérica con el desarrollo de
su tecnologia EireOS para construir
un modelo tnico en cartelera digital y contenidos audiovi-
suales especificos para este medio. La tecnologia EireOS de
Ateire se esta desarrollando en esta region con el fin de cons-
truir un modelo de cartelera digital que aporte flexibilidad en
la comunicacién y servicio en el mercado local. La tecnologfa
Esd2 permite un sistema digital de sefializacién donde los
mensajes pueden ser modificados rdpidamente y ofrecer con-
tenidos dindmicos que incluyan animaciones, videos, entre
otros, pudiendo asi crear canales de comunicacion informa-
tivos, educativos, corporativos o publicitarios que pueden ser
retransmitidos en tantos puntos de emisién como se desee.

GLOBAL

The Edge y
Bono se unen
alajuntade

Fender

The Edge y Bono, me-
jor conocidos como el guitarrista y vocalista principal de
la influyente banda U2, aportan una mezcla tinica de expe-
riencia en la musica, entretenimiento, negocios y apoyo a la
compafifa musical de 68 afios. Como miembros de la junta,
continuardn con la tradicién de Fender como creador de ins-
trumentos musicales iconicos, y guiardn a la compaiifa en
su camino por perseguir nuevas estrategias de crecimiento
a través de un mayor compromiso con los fans. “Al sumar
a The Edge y a Bono a la junta de Fender, estamos dando
un paso importante hacia la construccion de una compaiiia
que es capaz de alcanzar su potencial como negocio y mar-
ca’, dijo Bill McGlashan, co-presidente de Fender.

OPINIONES DE LUJO PARA FENDER
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LATINOAMERICA/CARIBE

Gilberto Morejon
se une a Powersoft

Gilberto Morejon es el nuevo
gerente de ventas regionales para América Latina y el
Caribe, manejando las ventas para Powersoft, facilitando
demostraciones de producto, y proporcionando soporte
técnico y asistencia en el disefio en toda la regién desde
su oficina en Miramar, Florida, Estados Unidos. Gilberto
ha trabajado en el audio profesional por 30 afios, incluyen-
do su trabajo como ingeniero de sonido para artistas ga-
nadores del Grammy como Carlos Vives, Franco de Vita,
Luis Enrique, Julio Iglesias, y muchos mas. Gilberto tam-
bién ha estado involucrado en la produccién técnica de
grandes shows como Cirque du Soleil, Anthrax, Joaquin
Cortes y Luciano Pavarotti. Una parte significativa de su
trabajo serd la de aumentar la presencia de Powersoft en

EVENTOS

MEXICO

Nexus 4x4 de
Chauvet brilla
en “La Voz
México”

Nexus 4x4 de Chauvet, galardonado con el premio Parnelli
Award 2013 a la Tecnologia Indispensable en la categorfa de
iluminacion, se convirtio en la “estrella brillante” del show, don-
de demostro su potencia y confiabilidad en una produccion de
gran demanda, la cual requiere de una combinacién confor-
mada por un experimentado equipo técnico, y aparatos selec-
tos de audio, video e iluminacion. Con sus LEDs RGB COB, es
capaz de entregar el chispazo de una pantalla de mapeo de
pixeles y una salida de luz sélida. Su combinacion de emisores
COB y su disefo de reflector, arroja unaluz, difusa y abundan-
temente empapada en tonalidades saturadas.

e -
CHAUVET ILUMINA PROGRAMA DE TV

el mercado de audio profesional de la region CALA.

ONLINE

el RS L
ESPANA

WORK PRO lanza

s =
Su nueva pagina web
WORK PRO ha Iapnzago Su nueva web
www.workproaudio.com en la que es
posible encontrartoda lainformacion so-
bre las Ultimas novedades y principales
productos que la marca ha desarrollado
para los sectores del audio profesional
e instalacion. Con el lanzamiento de su
nueva pagina, los usuarios tienen a su
disposicion, para su consulta y descar-
ga, documentos como manuales, fichas
técnicas, software gratuito desarrollado
para los productos de la marca, image-
nes de alta calidad, notas de aplicacion
y videos, entre otros. Todos los conteni-
dos se encuentran tanto en la ficha de los
productosy series como en el “Centro de
descargas” con el que cuenta la web.

GLOBAL

Studer Broadcast
Academy registra
1.000 estudiantes

El curso de entrenamiento en linea
Broadcast Academy de Studer ha re-
portado la inscripcion de mas de 1.000
participantes alrededor de 90 palses
a menos de un afo de su lanzamiento.
Un total de 170 ingenieros han comple-
tado el curso y ahora estan certificados.
De estos ingenieros, alrededor del 85%
han optado por ser enlistados en el sitio
web del fabricante, en una busqueda de
base de datos de ingenieros (utilizado
por las empresas y producciones que
buscan contratar a ingenieros de Stu-
der Vista). StuderBroadcastAcademy.
com es un curso en linea interactivo
para que los ingenieros aprendan a uti-
lizar las consolas de mezcla digital de la
Vista Series de Studer. El curso consta
de una serie de médulos, de los cuales
los participantes deben pasar el 100%
para ser oficialmente certificados como
Operadores de Studer Vista.
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GUIL L= — e
estrena dos nuevas

y =
inas web

Igsar%evas paginas web, le ofrecen al usu-
ario una navegacion agil e intuitiva, con in-
formacion clara y actualizada sobre los dos
sectores, reforzando asf la presencia de la
empresa en la red, ofreciendo, por un lado,
una mayor informacion de cada producto
tanto en el catalogo de Elevadores como
en el catdlogo de Escenarios y Gradas,
mediante fichas técnicas detalladas e ima-
genes de cada elemento. La nueva web de
Tarimas de GUIL, www.guil-staging.com
apuesta por la sencillez; logrando que el
cliente pueda navegar eligiendo una de
las tres grandes divisiones de productos
que fabrica la empresa: tarimas modulares
para escenarios, gradas y tribunas, y por
Ultimo, gradas para coro. La gran novedad
de la web www.guil-liftingtowers.com es la
incorporacion de otra familia de Torres, la
de Elevadores de Carga para uso industrial,
que van a ampliar los méas de 30 modelos
de Torres de Elevacion para eventos.




ULTIMAS
EVENTOS

BRASIL

La Copa Mundial Brasil 2014 en
compaiiia de Sennheiser

Un total de 36
microéfonos Esfe-

ra (SPM 8000) de
Sennheiser grabaron
el sonido en los doce
estadios del mundial
de Brasil, mientras que en el International Broadcast Centre,
se utilizaron dos unidades de procesamiento Esfera (SPB 8000)
para producir sonido de las sefiales estéreo de 5.1. El sonido en
el drea de meta se capturd utilizando alrededor de trescientos
micréfonos tipo shotgun, incluyendo micréfonos de largo al-
cance, como el modelo MKH 8070, para lograr un registro pre-
ciso de las fuentes de sonido a distancia; micréfonos de cafién
corto MKH 8060, asi como micréfonos estéreos tipo shotgun
MKH 418-S. De igual manera, los micréfonos MD 46 para co-
bertura también estaban activos en el borde del campo. Un
total de veinticuatro transmisores plug-on de la serie 2000 se
utilizaron para los micréfonos inaldmbricos tipo boom y para
los modelos MKH 8060 ensamblados en las spidercam.

COLOMBIA =
AudioTour &
2014 en 2
Colombia 2
En este evento organi- [

zado por Audiocentro
Electronics se

expusieron las novedades en productos como sistemas
inaldmbricos, sistemas de gestién de radiofrecuencias,
sistemas de integracion, sistemas de conferencia, conso-
las de mezcla y teclados. El objetivo principal fue llegar
a compaiiias integradoras y templos en Cali, por lo que
se organizo6 un temario dividido en sesiones de dos horas
abarcando todos los temas. El primer dia del evento estuvo
dedicado a las compariias integradoras, partiendo con Q-
-SYS de Biamp Systems, seguido de los sistemas de confe-
rencia DIS, distribucién de video de Aurora Multimedia y
los altavoces Community. El segundo dia traté temas de
interés para los templos o casas de adoracidn, e inici6 la
mafiana con la Gestion RF de Shure, seguida por los sis-
temas inaldmbricos de Shure, las consolas PreSonus, los
teclados Nord y se finaliz6 el dia con un show de clausura.

MEXICO

Zoé viaja alrededor del mundo
con la consola SSL Live

Para su ultima gira mundial, la cual ha tenido méas de 40 para-
das en Estados Unidos y México, el ingeniero de controles de
estabanda mexicana derock, Gustavo Zertuche, se encuentra
usando la consola SSL Live de Solid State Logic para manejar
los “wedges” y monitores de oido del grupo. La sencilla confi-
guracion de la consola suministrada por Meridian Pro Audio,
la primera compaiiia de alquiler en Latinoamérica en ofrecer
la SSL Live, la hace ideal para manejar el monitoreo para la
gira de una banda como Zoé. Zertuche usa la consola para
todas sus mezclas de estéreo para monitores de oido, y para
las mezclas mono para los “wedges” con un sistema de sefial
complejo que encamina el audio para tres o cuatro cajas de
conmutacion en el escenario. Como parte de su gira mundial,
Zoé recientemente llevé la SSL Live al Stereo Picnic Festival
2014, un gran evento de musica en Bogotd, Colombia.

Sistemas de
D.A.S Audio
para concierto
40 POP 2014

Como en afios anterio-
res, una formacion de sistemas de D.A.S. fue desplegada
para el popular evento, con 32 sistemas line array Aero 50
para el sistema principal. Dos formaciones lineales de 16
Aero 50 cada una floté en cada lado del escenario en una
configuracion clédsica de izquierda/derecha. Para el refuer-
zo de bajas frecuencias los Aero 50 fueron unidos con 28
subwoofers LX-218CA de D.A.S., colocados en el piso frente
al escenario en ocho bloques de tres unidades cada uno.
Los sistemas de la Convert Series de D.A.S. fueron afiadi-
dos para asegurar claridad del sonido, con seis sistemas
activos Convert 12A montados en tripodes enfrente del es-
cenario. En el escenario del 40 POP habia una armada de
monitores activos Road 15A de 15 pulgadas y Road 12A de 12
pulgadas que fueron desplegados para los artistas.
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Luminarias D.T.S. en
Priscilla Queen of the Desert

[luminado por un
equipo de mas de
50 cabezales movi-
les de D.T.S., Pris-
cilla Queen of

the Desert’ se ha
convertido en una
de las obras mds
aclamadas de esta
temporada.

De acuerdo a su directora, Valeria Ambrosio, es “uno de los
trabajos técnicamente mas complejos en la historia teatral
argentina’. La escenograffa para Priscilla Queen of the De-
sert’ ha sido disefiada por Ana Repetto, acompafiada por
el hermoso disefio de iluminacién de Ariel del Mastro. 36
XR3000 SPOT CMY y 16 XR1200 WASH fueron colgados en
5 trusses horizontales ubicadas a los dos lados del escena-
rio. La directora Valeria Ambrosio ha definido el tramado
de luz como una caracteristica atractiva que se puede dis-
frutar en cualquier momento del show.

ILUMINACION COMPLEJA EN BUENOS AIRES

Pointe de Robe viaja al espacm con
A Marte Cabaret i

La temdtica general de A
Marte Cabaret llena de
humor, erotismo y diver-
sion, le dio a Felipe Ramos
suficiente libertad para un
diserio de iluminacion crea-
tivo, eligiendo asi 12 Pointe
de Robe como centro de su
montaje de luces. Ramos ademads disefid los elementos de
video del show que incluyen proyeccién y pantallas LED. La
mayor pieza escénica estd basada en un cuerpo femenino
robético gigante. Fsta y otras partes escenogréficas fueron
los puntos de inicio basicos para desarrollar la iluminacién.
Directamente detras del robot, hay varias paredes LED, y los
Pointe estdn montados en las paredes laterales del teatro a
diferentes alturas para proporcionar una iluminacion late-
ral y de fondo dindmica y potente, permitiendo una amplia
variedad de opciones para crear diferentes escenas y estados
de iluminacién, agregando mds sentido al espectaculo visu-
alyalaaccién que se desarrolla sobre el escenario.
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ULTIMAS

Exposicion de los Rolling Stones
con sistemas de Vitelsa
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HASTA NOVIEMBRE EN VALENCIA

La exhibicién Rolling Stones ‘Sympathy for the Stones, que
abarca la increfble trayectoria y aspectos més embleméticos de
la mitica banda britanica a lo largo de sus 50 afios de carrera ar-
tistica, estard abierta hasta el mes de noviembre. La comparifa
Vitelsa ha desarrollado una serie de instalaciones y configura-
ciones de los elementos audiovisuales de la exposicion, ademas
de colaborar en la edicién de los documentales emitidos. De
igual forma, ha alineado el montaje audiovisual con las directri-
ces de la comision de la exposicion, representado por Fernando
Castro, critico de arte y profesor de la Universidad Auténoma de
Madrid. Vitelsa ha utilizado multiples proyectores HD de alta
luminosidad para la configuracion de los sistemas audiovisu-
ales, ubicados de acuerdo a los requerimientos de la muestra.

ARGENTINA

Los Totora cantan de la mano
de Sennheiser y Neumann

Labanda Los 3 PSRy
Totora, origina- ' AL
rios de La Plata,
formada por 13
musicos (hermanos
y primos incluidos)
con mas de 10 afios
de trayectoria y 3
discos editados,
adquiri6 nuevos equipos Sennheiser, ampliando la cantidad
de dispositivos de audio profesional que tiene de la marca.

La banda, que en sus inicios eligié para su sistema de
retorno inaldmbrico la linea Evolution EW300IEM, ahora
sumé para sus dos vocalistas, otra linea de micréfonos ina-
lambricos de Sennheiser: SKM 2000 con cépsula Neumann
KK105. Ademds, sumaron ocho In Ear Monitor EW300IEM,
micréfonos para instrumentos de la linea 900y dos sistemas
inaldmbricos para instrumentos EW172G3.

BRASIL
Brasil
cuenta con
la primera
camioneta OB con equipo de Lawo
El vehiculo es la primera camioneta 4K OB de Brasil, y estd
provista con equipos de audio de Lawo, ademads de la red de
tecnologia IP de Ravenna. Una de las principales caracteristi-
cas del cuarto de control es el nuevo mc256 de Lawo con 48
faders. La interconexion con el mundo externo es proporcio-
nada por un sistema de E/S DALLIS en el vehiculo, junto con
dos stageboxes DALLIS (con redundancia de puerto) unidos a
través de Ravenna. El Plugin Server de Lawo es usado para al-
canzar una gran integracién de los efectos de complementos
que pueden ser recuperados con instantaneos almacenados.

ESPANA

XIX Curso Intemacional
de Clarinete

“ Ll 1 & ’ —
Julian Menéndez’ x B s
Los participantes se alojaron en el Co- 21 7= &= &7 &=
- =
legio Diocesano donde tuvieron lugar ~ 2~ &= &= ==

las clases, respetando las normas del
internado. El colegio se encuentra ubi- —
cado en el centro de la ciudad ydispu- =
sieron de pistas e instalaciones deportivas, ademas de ha-
bitaciones individuales y dobles. En el curso se trataron los
siguientes temas: clases magistrales, musica de cimara con
piano, preparacién del repertorio orquestal, conciertos de
profesores, alumnos y mixtos, clases de conjuntos de clari-
netes a cargo de H. Swimberghe, conferencias de interés ge-
neral sobre el clarinete y miedo escénico y puesta en escena.

ESPANA

Audio en la gira de David Bisbal

La gira de David Bisbal pasara por 26 ciudades espariolas y
presentard una nueva propuesta en vivo. El concepto de los
conciertos de David Bisbal en esta gira estd muy vinculado
a la linea argumental del mediometraje Tt y Yo, generando
una adaptacion prolongada y enlazada con la trama argu-
mental del film. Para el refuerzo auditivo estara a cargo el
ingeniero José Dalama, quien se ha decidido por el nuevo
modelo de line array de Adamson, con una potencia de mas
de 170.000 W y Avid Digidesign para el control. En cuanto a
los monitores, volverd a contar con mesas DiGiCo, mientras
que en el escenario David y su banda estaran cubiertos por
sistemas de monitoreo intraural y por los micréfonos ina-
lambricos de Sennheiser y Audio-Technica.
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ARGENTINA
Seminario Intensivo de
lluminacion en Buenos Aires

SEMINARIO
INTENSIVO DE
LUMINACION

by

El Seminario Intensivo de [luminacién, que se realizé en el
Club Cultural Matienzo de Buenos Aires, no requeria expe-
riencia previa y cont6 con los siguientes docentes: Juan José
Quaranta, Leandro Calonge, Andrés Alvarez, Ernesto Be-
chara, Sandro Pujia, Esteban LaHuerta, Wady Rodriguez y
el Equipo de investigacion Contraluz. El curso completo de
introduccion a la iluminacién escénica tuvo un total de 25
horas intensivas a cargo de los iluminadores con mds expe-
riencia del pais y con equipos de tltima tecnologia, tratando
temas como artefactos y luminarias, DMX, herramientas
de la luz, iluminacion y fotografia, el iluminador artesano,
realizacion de un proyecto luminico e iluminacién escénica.

Los Juegos
ODESUR

abrieron sl
con 5 o Pt s
grandMA2

Los juegos, que se realizan cada cuatro afios, presentan
un equivalente a la Antorcha Olimpica desde su inicio: la
Antorcha Sudamericana, la cual es retransmitida desde
Tiahuanaco, Bolivia, hasta la ciudad anfitriona. El disefia-
dor de iluminacién espaiiol Luis Pastor es conocido por
ser un gran admirador de MA, por lo que usé dos gran-
dMA2 full size, 1 grandMA2 light y 4 MA NPU (Network
Processing Units) para la ceremonia de apertura de los
Juegos Sudamericanos de 2014 en Santiago. Alrededor
de 400 cabezales mdviles de Clay Paky, Martin, Philips
Vari*Lite y Robe, junto a multiples dispositivos LED fueron
empleados. Frank Janssens trabajé como asistente del LD
y Paulo Lebrdo como programador. El jefe del equipo de
iluminacién fue Juan Pablo Mufioz, mientras que Orbita
Producciones suministré los equipos de iluminacion.

GRAN DISENO DEL LD ESPANOL LUIS PASTOR

KAN200

Estructura flexible de 2 mts
Conectores NL4 integrados

Impedancia alta para multiples conexiones

Sistema array flexible
(patente pendiente)

A flexible speaker ?

IP55 para instalaciones en el exterior
Funda de tela disponible en blanco o negro

AnaNonda

Now we K&AN

www.k-array.com

www.facebook.com/sistemaskarray
m Disefiados y fabricados en Firenze — Italia




Andrés Mayo anuncia
primera convencion
internacional de AES
en Brasil para 2016

EL ARGENTINO ANDRES MAYO, PRIMER i

PRESIDENTE ELECTO LATINOAMERICANO DE Andres Mayo

AES INTERNACIONAL, ANUNCIO LA LLEGADA pretende traer mas
DE LA PRIMERA CONVENCION INTERNACIONAL . .
D LA ASOCIACION A AMERICA LATINA. SERAEN  F€levancia a la region
EL ANO 2016 EN ALGUNA CIUDAD BRASILENA

ayo es ingeniero de audio desde hace 20 afios, posee
M créditos en mas de 1800 titulos musicales y ya gand
seis Premios Gardel a la Excelencia Técnica y dos
Grammys. Como miembro de AES, fue vicepresidente de la
seccion latinoamericana de la asociacién y ahora estd ha-
ciendo historia como primer latinoamericano en conquis-
tar la presidencia de la sociedad a nivel internacional.
Exactamente por causa de su origen, Mayo preten-
de traer mas relevancia a la regién. “Una de las cosas
que vamos a realizar es la primera convencion interna-
cional de AES en Brasil, que ocurrird en 2016 con fecha
a confirmar”, anuncio.
Otro cambio que se realizard es la transformacién del mo-
delo de negocio de la misma AES. “Basicamente, AES vive de
vender espacios en eventos. Sélo que cada afio que pasa, los ex-
positores necesitan de menos espacio, pero al mismo tiempo mds
exposicion. Nuestro trabajo como asociacion es proveer eso, crean-
do formas alternativas de generar ingresos para la asociacion sin
alterar el caracter de organizacion sin fines de lucro’, dijo.
Durante su visita a la exposicion AES Brasil en mayo
pasado, Andrés también comenté que pretende abrir
mads a AES hacia nuevos mercados. “Al caminar por la
feria, podemos ver que 80% de los expositores son del
area de sonido en vivo. Necesitamos crecer en otros
mercados que han tenido proyecciones altisimas,
como por ejemplo, audio para games, moéviles, espa-
cial y network audio”, concluy6. m
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The new series of PROEL HEADPHONES was created from our partnership with a close-knit

team of professional musicians.

The product range was shaped in terms of manageability, design, frequency response and sound
accuracy based on the feedback from this team and discussions based around their needs.

Try them and you will immediately discover their strengths: transparent sound reproduction,
excellent spatial resolution, solid construction, great aesthetics and competitive prices.

PROEL HEADPHONES. Loved by those who love music.

HFC16 HFC25 HFC60 HFD50 HFI57 HFJ600

PROEL ™.

www.proel.com ITALY

Designed by Proel
— Y



Comunicacion
con empleados

y clientes

TENER UN BUEN CONTACTO CON CLIENTES
Y EMPLEADOS ES FUNDAMENTAL PARA
CUALQUIER NEGOCIO. VEAMOS COMO LO

HACEN ESTAS EMPRESAS LATINAS

antener un intercambio de ideas

y opiniones con los empleados de

una empresa es fundamental, no
sélo para saber como estan desarrollando su
trabajo o si estdn conformes con sus tareas,
sino también para descubrir qué es lo que esta
pasando en el mercado, qué es lo que quieren
los clientes y qué se puede hacer diferente,
pues son ellos quienes estan en contacto dia-
rio con los usuarios finales y quienes escuchan
el feedback que nos puede ayudar a mejorar.

Al mismo tiempo, es importante saber y
estar informado sobre qué es lo que sienten
y piensan los empleados del trabajo y del am-
biente laboral ya que una experiencia negati-
va puede afectar su rendimiento y sus ganas
de trabajar correctamente. Cudntas veces
hemos escuchado sobre casos en los cuales
el duefio de la empresa ni siquiera habla con
sus empleados ni escucha sus necesidades, y
éstos terminan no rindiendo al 100% por falta
de motivacion o incentivo.

Por supuesto, también es igual de valio-
so saber qué estd sucediendo con nuestros
clientes, mantener un vinculo con ellos, no
sélo para saber cudndo nos van a pagar,
sino principalmente para saber que estamos
alli, ddndoles apoyo y queriendo oir sus co-
mentarios para mejorar nuestros servicios,
informéandolos paralelamente de todos los
productos que podemos ofrecerle. Aqui al-
gunas empresas del medio nos cuentan sus
estrategias para lograrlo. m

PREGUNTAS

&Qué métodos
su empresa
utiliza para
comunicarse
con sus
clientes?

éComo lo han
ayudado las

1 herramientas
digitales en los
tltimos afnos?

éComo se
comunica con
sus empleados
ored de
vendedores?

¢Es
importante

" »mantener
un flujo de
comunicacion
frecuente
con ellos?

www.pcmidicenter.com

=)

GUILLERMO RODRIGUEZ

Socio Gerente
Buenos Aires, Argentina

Lacomunicacion con los clientes es uno de nuestros
pilares. Comenzamos en 1989 enviando por correo
postal una carta anunciando la llegada de nuevos
productos a algunos estudios de grabacion. Luego fue
creciendo y desarrollandose, mandando catélogos
por correo pero ahora con la masividad de Internet, los
medios electrénicos hicieron todo mas facil.

Como somos unatienda de informatica musical, la
tecnologia al servicio de la produccion musical es
nuestra misiony es la garantia de calidad que brindamos
anuestros clientes. Tenemos el orgullo de decir que
fuimos los primeros en tener un sitio web (1995), ni
siquiera los bancos tenian sitio web en ese entonces.
Hoy, en diferente medida, usamos todo porque estamos
probando continuamente nuevas alternativas, pero las
principales son el sitio web con comercio electrénico,
boletines electrénicos, Facebook y portales de venta.

Somos una micro empresa. No tenemos Intranet, siempre
usamos emails y algunas herramientas especiales

hechas por nosotros para trabajar en linea desde distintas
locaciones. Con ellas nos comunicamos cosas tales como
el estado de caja, bancos, la tasa diaria de nuestra moneda,
las listas de tareas para hacer, etc. Mensualmente hacemos
unareunion general en laque cada uno cuenta cémo ha
sido su relacion con su trabajo en el Gltimo periodo.

Si, claro, pero siempre vemos que nos quedamos
escasos en ese punto. Muchas veces damos por sabido

o conocido algo solamente por presuponery asi caemos
en errores evitables. Para ello nos ayudd contar con

un Manual Operativo online actualizado regularmente
donde esta descrita cada tarea de cada puesto de trabajo.
También nos ha ayudado a conocer las necesidades de
ellos, tanto personales como de su relacién laboral.
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OTON ARBOLEDA GARCIA
Jefe de Almacenes

Guayaquil, Ecuador

Nuestras comunicaciones las hacemos usando e-mail,
llamadas telefonicas, y, por supuesto, con atencion directa
aclientes en nuestros locales. Si hablamos de llegar alos
domicilios de las empresas o personas, antes daba buenos
resultados enviar cartas o folletos por correo postal, pero en
la actualidad es mas efectiva la atencién personalizada por
parte de visitadores.

Las herramientas digitales han ayudado mucho. Las redes
sociales, e-mail, y demas formas de interaccién directa con
los clientes por medios digitales hace mucho mas eficiente
la comunicacion. El cliente ya no depende de acercarse a
un local para conocer un producto o saber si tenemos stock
del mismo, sino que puede contactarse con su asesor de
ventas directamente, sin importar la ciudad donde esté.
Todo esto ha contribuido a extender el alcance de nuestra
fuerza de ventasy al crecimiento de las ventas. Para esto
empleamos e-mail, pagina web, pagina de Facebook,
fanpage, Instagram, cuenta de Youtube para demostracion
de productosy Twitter.

Ya con los empleados utilizamos los recursos de e-mail
ytambién los de mensajeria instantanea como SMS o
Whatsapp por celular para garantizar que la comunicacion
seamas rapiday, por qué no, inmediata. También realizamos
reuniones con ellos semanalmente, lo cual ayuda mucho a
mantener claras las metas y procedimientos.

Mantener un buen contacto con ellos es muy fundamental,
ya que son ellos quienes obtienen informacion de

primera mano de nuestro mercado objetivo. Ademas la
comunicacion con ellos es vital porque al ser la cara de la
empresa, frente a los clientes, son un activo muy importante
de laempresay nos interesa saber lo que piensan.

LIC. JOSUE VILLASENOR
Gerente General

Ciudad de Guatemala, Guatemala

Actualmente estamos realizando las
comunicaciones a través de e-mail,
teléfonoy por las redes sociales pues
resulta mas rapido. Hace muchos afio,
utilizamos trifoliares, pero el costo es
altoy el papelterminaenlabasura,

es un problema. El correo electronico
es amigable con el medioambiente y
puedes alcanzar a mas personas.

Elvalor de las herramientas digitales es
invaluable, una gran ayuda para nuestro
trabajoy para promover nuestros
productos. El crecimiento que hemos
tenido através de las redes sociales es
fantastico, tanto para nosotros como
también para nuestros dealers.

La comunicacion con nuestros
empleados es basicamente por email,
todo lo tramitamos y hablamos por
alli. Sélo nos reunimos segun las
necesidades que tengamos, pero

no tenemos un plan estipulado de
frecuencia para hacerlo.

Es extremadamente importante,

sin dudas la comunicacién es la
mejor herramienta para mantener
buenas relaciones con todos ellos. Es
absolutamente necesario tener una
comunicacion frecuente paratomar
mejores decisiones que afectan al
negocioy todos los que formamos
parte del mismo.
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Vendiendo su mix

HEMOS SELECCIONADO ALGUNOS
ARTICULOS PARA QUE USTED PUEDA
PROPONERLOS ACOMPANANDO LA
VENTA DE OTROS PRODUCTOS.

Con el simbolo $ indicamos en qué gama de precios se encuentra
cada uno de los productos (econdmico, normal o elevado dentro de su

gama). Recuerde que éstas son sélo algunas sugerencias para ayudarle

a pensar en posibles combinaciones que pueden hacer que venda més y

mejor. Inspirese con los productos que ya tiene en su stock y ja vender!

Guitarra

Ibanez
Iron Label

$$

Meteoro
Amp Discover Sounds
$$
d" Fuhrmann
SR Pedal
b Punch Box
$
.
Planet Waves
Micro afinador NS
$
Santo Angelo
Cable Ninja
$
Elixir
Cuerdas con
revestimiento

Nanoweb

$$

AR EE LA LIR N

) BARAGE"

Clayton Garage Band
Kitcon 100 puas
$3$

Teclado

Yamaha
Teclado
PSR E343

Yamaha
L3C

Dave Smith
Bolso Gig Bag

Beyerdynamic
Auriculares
Custom One

$$

Fender

Cable California
$ On Stage
Banco KT78OO

Behringer
Monitor
UltraTone
K3000FX
$$

24 www.musicaymercado.com

¥ @musicaymercado

Saxo Alto =

Conn-Selmer
Saxo alto Eb Prelude
$$

Hercules Stands
Soporte plegable
para saxo

$

7‘>\

Neotech
Correa Classic Strap

$

Rico
Lengueta Select Jazz
(cajacon 10)

$
Vandoren
Boquilla Optimum
$
Rico
AbrazaderaenH
. $
iy

Free Sax
Kitde limpieza
para saxo alto
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Mas ligero VAGEEIEIE I
Sea un de nuestros distribuidores
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Aluminio inyectado a presion
Material Noble - 100% Aluminio
Montaje rapido

Sin tornillos

PLAND

4 Opciones de color
jad de carga

Exclusivo STAY J

Fabricacion 100% propria
7.000m? area de produccion

6 Bl /staymusic.br

www.staymusic.com.br



Metallica

EN ESTA EDICION DAREMOS UN VISTAZO A LOS INSTRUMENTOS Y EQUIPOS UTILIZADOS

POR LA POPULAR BANDA DE HEAVY METAL METALLICA, FUNDADA EN 1981 Y CUYOS
INTEGRANTES ACTUALES SON JAMES HETFIELD, LARS ULRICH, KIRKHAMMETT Y ROBERT
TRUJILLO. EL ESTILO DE LA BANDA LES DIO UN LUGAR DENTRO DE “LOS CUATRO GRANDES”
COMO UNO DE LOS FUNDADORES DEL TRASHMETAL JUNTO ASLAYER, MEGADETH Y ANTRAX

ROBERT TRUJILLO: Bajo LARS ULRICH: Bateria
Con Metallica, se le havisto usualmente tocando el bajo Gravity con 5 Ulrich, quien obtuvo su primer set de bateria por parte de
cuerdas de Fernandes. El modelo particular es color plateado con etiquetas suabuelaalos 12 afios, ahora cuenta con un set de baterias
dellamas azules y pastillas EMG. También posee un bajo Signature de Tama (siendo uno de los pocos bateristas con su propio
Streamer de Warwick, otro modelo signature, el Sonus RT de Zon Guitars, diserio personalizado de bateria), platillos Zildjiany parches
un bajo de 5 cuerdas Yamaha TRB 5-P2, y un Precision Bassy Jazz Bass, de Remo. El afio pasado comenzo a usar la version en
ambos de Fender. Para laamplificacion usa amplificadores y cajas de plateado de la LU Magnetic de Tama, la cual fue vistaen la
Ampegy recientemente colabord con Jim Dunlop para la creacion de iimacién de S&M. En vivo, Ulrich utiliza el snare estandar
sus nuevas cuerdas para bajos signature Icon. Lars Ulrich Signature LU1465,
Supedaleraestacompuestaporel Q-Tron mientras que en estudio usael
de Electro-Harmonix, el pedal Crybaby Bass LU1456y el LU1465BB (bell
Wahy el MXR Bass D.I. de Dunlop, el _ brass), dependiendo del sonido
pedal Chorus de TC Electronic, el ﬂ ‘ que desee. Ademas, desde
compresor modificado 160X dedbx " A S LG T <0 1994, utilizalas baquetas Lars

i -:";; yun OC-2 Octave de Boss. ' e Ulrich Signature de Ahead.

'
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MUNDO DIGITAL

Por Tim Parker
munications, Inc., DBA Business

ontiene

Cinco errores que
los duenos de negocios
cometen en Facebook

PROMOVER TU NEGOCIO EN FACEBOOK

ES MUCHO MAS QUE CREAR UNA PAGINAY
POSTEAR SOBRE TUS VENTAS. SI QUIERES USAR
LOS RECURSOS DE FACEBOOK AL MAXIMO,
ASEGURATE DE NO ESTAR COMETIENDO UNO
DE ESTOS CINCO ERRORES COMUNES

ntonces, ya hiciste todo lo
E que debias hacer y tienes una

pagina en Facebook para tu
negocios. Ese es un gran primer paso.
Luego, comenzaste a montar la pagi-
na, incluiste varias iméagenes atracti-
vas, empezaste a postear, y obtuviste
algunos seguidores.

Luego de muchos intentos, estds
encontrando el mismo problema que
muchos otros propietarios de negocios:
Estds gastando mucho tiempo en esto
pero no obtienes muchos resultados.

Puede ser, entonces, que estés come-
tiendo algunos de estos cinco errores.

Estas pidiendo

en vez de dar

;Visitas Facebook ansio-

samente esperando ver un
montén de avisos y ofertas especiales?
Muy pocas personas responderfan “Si”
a esa pregunta pero si estds usando tu
péagina de ese modo, no esperes que la
gente responda.

No elimines la parte social de la ex-
presion medios sociales. Las personas
usan Facebook para conectarse con otras
y consumen informacién que sea de valor

para ellas - todo eso gratuitamente.

Si tienes una empresa de comidas,
Facebook es el lugar perfecto para publi-
car una receta. Si reparas instrumentos
musicales, coloca un post sobre una re-
visién de nuevo producto o trucos poco
conocidos sobre su operacion. Si orien-
tas la mayor parte de tus contenidos a
dar algo a tus clientes, ocasionalmente
puedes mezclar un anuncio de ventas.

No estas usando
las aplicaciones
Observa el lado derecho de
tu pagina, justo debajo de

tu imagen grande en la parte superior.
Esos recuadros son areas para instalar
aplicaciones. Hay apps para agregar los
links a tu pagina de Twitter o de YouTube
0 puedes crear paginas personalizadas
usando HTML. Una amplia variedad de
otras herramientas puede transformar
tu pagina de Facebook en una experien-
cia rica tal como tu sitio web.

Si no eres tan experimentado con
lo técnico como te gustarfa, podrias
necesitar ayudar con esta tarea pero,
cada vez mas, las paginas que usan las
aplicaciones a su favor estan teniendo
mejores niveles de interaccion.
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Antes de decidir si esto es muy téc-
nico para que puedas hacerlo solo, haz
clic en uno de los recuadros para apli-
caciones y explora las opciones. Algu-
nas de las apps son faciles de usar.

Es todo texto

Mucho antes de que las

imagenes y videos fueran

faciles de hacer, todo se
trataba de texto pero esos dias termi-
naron. El texto atin contintia siendo
importante pero las personas que mi-
ran tus posts no quieren simplemente
leer tus palabras, quieren ver y oir qué
estd sucediendo con tu negocio a tra-
vés de otros medios.

Crea un video. A tu audiencia de
los medios sociales no le importard si
tiene calidad cinematografica. Esta-
rd bien un video informal y, de vez en
cuando, algo un poco mejor.

Publica algunas imdgenes. No nece-
sitas ser un fotégrafo maravilloso. Saca
una imagen de un evento, de algo siendo
fabricado en tu empresa, o alguna otra
cosa que se relacione con tu negocio.

Tus publicaciones
son muy largas
Guarda todas esas pa-
labras para tu blog. Un
post en Facebook deberia tener sélo
la longitud suficiente para decir lo
que necesitas decir. Eso significa,
un par de lineas como maximo. Ob-

Un post en
Facebook deberia
tener solo la
longitud suficiente
para decir lo que
necesitas decir

serva las publicaciones en la
seccion de Noticias de tu Face-

book. ;Has visto algunos posts

que dicen “Ver Mas” al final?
Nunca permitas que una publica-
cion sea tan larga que el lector tenga
que “hacer clic para ver mas”.

No tiene que ser tan corto como
tus posts en Twitter pero recuerda que
tus lectores estan leyendo el conteni-
do por encima. No se tomardn el tiem-
po para leer muchas palabras y existe
una enorme chance de que no saldran
de la pagina de sus propias noticias.
Sdlo tienes unas pocas palabras para
hacer un gran impacto.

No estas pagando

Hasta qué punto esto es

verdad es el tema de mu-

chos debates pero lo que
se estd volviendo cada vez mds claro
es que ser visto en Facebook conlleva
a pagar para tener tu pagina y su con-
tenido frente a mas ojos.

Esos grandes negocios que parecen
entender todo sobre Facebook estdn
pagando. La buena noticia es que no
necesitas tener un presupuesto multi-
millonario para comenzar.

Las personas usan
Facebook para
conectarse con

otras y consumen

informacion que sea

de valor para ellas

Puedes “promocionar” un solo post o
promover tu pagina. Existen diferentes
opciones de objetivos para que tu pagina
esté frente a la audiencia correcta y pue-
des empezar con un minimo de $5 por
dfa o0 una cantidad fija por post.

Puedes leer més sobre estos te-
mas de promocion en la seccién de
Ayuda de Facebook.

Conclusion
Hay muchos negocios como el tuyo en
Facebook y éstos establecen su presencia
para sacar ventaja de la publicidad gra-
tuita que viene con los medios sociales.

Si hiciste lo mismo, cambia tu
modo de pensar. Encédralo de modo de
dar algo a tus clientes. Hazlo valioso
- algo que sélo puedan encontrar en
tu pagina, y lo estds regalando gratis.
Si ves que obtienes feedback positivo,
paga para promocionarlo y atraer mas
personas a tu pagina.

Repite todos o algunos de estos
consejos y veras que tu pagina comien-
za a traerte retorno. m




VENDER ES BUENO

LUIZ CARLOS RIGO UHLIK

es unamante de lamusica desde el dia de su
concepcion, en 1961, (uhlik@mandic.com.br)

Gerencia de ventas

EL EXITO DE UNA TIENDA O NEGOCIO ESTAVINCULADO
A DIFERENTES FACTORES, UNO DE ELLOS SE RELACIONA

CON LAS COMPETENCIAS DEL GERENTE. {SABE CUALES SON?

n esta edicion vamos a hablar
E sobre la figura mds importan-

te dentro del contexto de ges-
tién de éxito: el gerente de ventas.

Muchas de las tiendas que he visi-
tado se han esforzado arduamente en
la bisqueda de mejores resultados. In-
vierten recursos en campanas, nuevos
productos, servicios y promociones,
pero la velocidad de las ventas y del cre-
cimiento de los ingresos no evoluciona
en la misma proporcién de esos esfuer-
z08. jPor qué sucede eso?

Porque la gran mayorfa de nues-
tros amigos del sector de instrumentos
musicales desconoce en profundidad
los diferentes tipos y perfiles de los
clientes, los formatos de abordaje y de
encantamiento, pero, sobre todo, por el
completo desconocimiento de la activi-
dad y atribuciones de la gerencia.

Independientemente de la estrate-
gia de su empresa, la creacion de valor
para el mercado parte del conocimien-
to profundo del comportamiento y del
perfil de los clientes, y eso solamente
va a funcionar si el gerente tuviera las
competencias necesarias para que los
resultados sean evidentes.

Si usted quiere orientar su foco ha-
cia la medicion de resultados, refuerce
las competencias del gerente, jefe de
equipo, gestor o responsable de las ven-
tas de su tienda.

Competencias del gerente
v Desarrollar las habilidades de admi-
nistracion, notablemente: liderazgo,

motivacién y coordinacién de per-
sonas del sector ejecutivo y amplia-
cién de su capacidad y habilidad de
obtener mejores resultados con su
equipo de colaboradores.

v Establecer objetivos claros y desa-
fiantes para sus subordinados.

v Obtener el compromiso del equipo.

v Mantener a los subordinados ali-
neados con la direccion y el foco
establecidos.

v Crear un equipo compacto, motiva-
do y de alto desemperio.

v Crear un ambiente positivo, motiva-
dor y estimulante de trabajo.

v Mejorar el desempeiio y la producti-
vidad de los colaboradores.

v Mejorar el proceso de delegacion.

v Orientar, entrenar y desarrollar a los
colaboradores en el propio trabajo
del dia a dia.

v Dar feedback constructivo al cola-
borador.

v Lidiar con colaboradores cuyo
comportamiento precisa ser modi-
ficado o re-orientado.

v Controlar, medir y analizar el des-
empefio de los subordinados.

Esté seguro de que son ésas las
orientaciones utilizadas por las empre-
sas de éxito.

Por lo tanto, si usted tiene una tien-
da de instrumentos musicales, sdquese
un gran peso de encima y comience a
atribuir tareas expresivas a su gerencia.
iMuchas emociones! m
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Las imagenes digitales de video en alta

definicion merecen un audio digital de
alta definicion.

y.

SYSTEM® PARA MONTAJE EN CAMARA
ALTA FIDELIDAD INALAMBRICA DIGITAL EN 2,4 GHZ

Profesionalice sus proyectos de video con el nuevo Audio-Technica System 10 para montaje en camara, muy facil de
utilizar y setear. En el rango de 2,4 GHz, alejado de las interferencias de TV, este sistema digital inaldmbrico ofrece un
funcionamiento avanzado de 24 bits, tres niveles de control de diversidad para ofrecer una impresionante claridad y
naturalidad de sonido que exigen sus imagenes digitales. Donde quiera, que su audio o video lo lleve, escuche mas.

audio-technica.

audio-technica.com always listening



INTERNACIONAL

Tasker se conecta con
America Latina y Espana

TASKER ES UNA MARCA ITALIANA CON TRAYECTORIA INTERNACIONAL DE MAS DE 40
ANOS Y HA ESTADO PRODUCIENDO CABLES DE ALTA CALIDAD PARA LOS CAMPOS

DE ELECTRONICA, TELECOMUNICACIONES E INDUSTRIALES. ADEMAS, LA EMPRESA
TIENE LINEAS ESPECIALES ENFOCADAS EN AUDIO Y VIDEO, MUSICA'Y BROADCAST

"?f,%‘*- ;

',: N

Edificio de Tasker en Cusago _ bR abrizio Milan, presidente & CE

ilan SRL es una empresa familiar pro-
M pietaria unica y fundadora de la marca

Tasker, que nacié en 1977 de la mano de
Angelo Milan, quien siempre estuvo comprometido
con el progreso de la tecnologia.

Hoy, la empresa es dirigida completamente por su
hijo, Fabrizio Milan, actual presidente y CEO, y tiene su
base en el norte de Italia, en un pueblo pequefio llama-
do Cusago, con 3500 habitantes a sélo 5 km de Milan.

Tasker se especializa en la produccién y distri-
bucién de cables y accesorios de alta calidad para
los campos de audio y video profesional, IT, broad-
cast, electrénica, electromédico, automatizacion e
industria en general.

Los productos de la marca cuentan con el res-
paldo de mas de cuatro décadas de actividad y ex-
periencia internacional actuando directamente en
el campo, variando desde proyectos internos hasta
produccién subsecuente y finalmente la distribuci-
6n mundial de sus creaciones.

o

Seguridad y calidad de cables

La empresa siempre ha sido reconocida por ser pre-
cursora con una atencién cuidadosa en el depar-
tamento de investigacién y desarrollo, tratando de
anticiparse a las necesidades practicas del mercado
y de las nuevas tendencias.

“Es por eso que cada afio proponemos diferentes
novedades, algunas de ellas por adelantado a la de-
manda de la época. Somos una comparifa pequefia a
mediana pero super flexible, cuidadosa con las nece-
sidades de los clientes, donde cada proceso de pro-
duccién tiene un control estricto, gracias a nuestro
equipo de 35 personas’, cont Fabrizio.

Para lograr una correcta produccion en su fa-
brica, todos los materiales usados cumplen con las
reglamentaciones de la Directiva Europea RoHS
2002/95/EC y 2011/65/UE. Ademas de que todos los
procesos de fabricacién son monitoreados y veri-
ficados regularmente por CSQ e IQNET, autorida-
des internacionales de calidad, que comprueban el
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cumplimiento con la norma de
gestién UNI EN ISO 9001:2008.
Ciertamente para Tasker, entre
los principales factores a tener en
cuenta se encuentran el uso de so-
lamente materia prima pura de alta
calidad, la capacidad de produc-
cidn, atencion a los detalles y, por
sobre todo, la experiencia del perso-
nal empleado en los varios procesos
de produccién y otros sectores.
“Para el resto, por supuesto,
hay pequerios pero importantes
secretos que han pasado - y pasa-
ran - de generacion en generacion.
Todo esto crea una diferencia en-
tre un producto Tasker y otros’,
agregd el presidente y CEO.

Busqueda de
distribuidores

La empresa ya tiene una cercana
cooperacién con el distribuidor
directo en Espaia, L.L.F, S.L. de
Barcelona, jpero estd buscando
activamente distribuidores para
el mercado latinoamericano!

Los primeros contactos con
este mercado fueron realizados
hace algunos meses luego de la
participacion de Tasker en varias
ferias internacionales de Europa.
En esta regién, la marca es relati-
vamente nueva pero ya se mostra-
ron seguros de que, a través de la
ayuda de nuevos distribuidores, su
fama crecerd y serdan un punto de
referencia para los profesionales.

Destacando que Brasil, por el
momento, es el pals que mostrd
mas interés en su linea de produc-
tos, Fabrizio dijo: “Sabemos que el
mercado latinoamericano estd en
fuerte desarrollo y pensamos que
luego de tantos afios de experien-
cia a nivel internacional, la inten-
cién de expandirnos y desarrollar-
nos en estos paises, con los cuales
tenemos mucha afinidad, llega

Para nuestra industria:
Tasker Live

Mas alla de laamplia gama de cables
en carrete, lacompafia italiana ofrece
unalinea completa de conectores
profesionalesy produce una serie

de cables prefabricados para
instrumentos musicales y aplicaciones
musicales llamada Tasker Live.

Lanuevalinea de cables listos
para usar esta compuesta por mas
de 1000 modelos para instrumentos
musicales, micréfonos, altoparlantes
y aplicaciones audiovisuales. Ofrece
un amplio abanico gracias ala
presencia de diferentes tamanos,
varios colores y una gran gama de
modelos con la posibilidad de crear
ensambles personalizados a pedido
para satisfacer las necesidades
especificas del cliente.

Todos los cables son hechos a
mano por personal capacitado con
varios anos de experiencia, usando
conectores de alta calidad de marcas
como Neutrik, Tasker o Lemo, que son
montados solo con cables Tasker, lo
cual, seguin laempresa, garantiza alto
funcionamiento y baja atenuacion,

y permite una sefal de audio de alta
fidelidad para evitar interferencias o
ruidos dafinos.

Atenciény cuidado particular se
han dado también al embalaje de
presentacion de estos productos los
cuales son provistos no solo sueltos,
sino también en una elegante caja o
con un préactico envoltorio de carton
personalizado. Para los conectores,
también existe la posibilidad de
obtenerlos en un blister.
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DAddario

Nuevas D'Addario NYXL
Permanecen en tono por
mucho mas tiempo,

son mas flexibles

y suenan mas fuerte que
ninguna otra cuerda

que hayas probado antes.

Ei daddarioetuidioma




INTERNACIONAL

|- 5

reparando

N

el nicleo

en el momento indicado y los productos ‘Hechos en
Italia’ podran ser aceptados positivamente como una
alternativa vélida a las producciones presentes o a los
predominantes productos asiaticos”.

Sobre el mercado espariol, Fabrizio dijo que, a pe-
sar de conocerlo muy bien al igual que al portugués,
Espafia ha estado atravesando diferentes crisis y con-
secuentemente la demanda interna sufrié una fuerte
reduccién. “A pesar de esto, los productos Tasker con-
tindan siendo reconocidos en el pafs como sinénimo
de alta calidad y gran variedad, pero principalmente
por la eficiencia en el servicio. La importancia de con-
vertirnos paso a paso en una empresa global es lo pri-
mordial para estar presentes en todos los mercados”.

) a
: . e
- MDeposito de la empresa

Linea de produccion

Personalizacion de cables y servicios
Sin duda, el punto fuerte de la empresa es la amplia
gama de productos que ofrecen - con mas de 3000
modelos diferentes - , la disponibilidad constante
de todos ellos en stock, y el concepto de calidad
‘Hecho en Italia, comenzando desde la produccion,
hasta la venta y la asistencia técnica.

“Bésicamente la estrategia que siempre he seguido,
y que mi padre siempre me ensefid todos estos afos,
es poner maxima atencion en la calidad de los produc-
tos, servicio y asistencia, ademds de profesionalismo,
transparencia y maxima dedicacién’, destacé Fabrizio.

Dichos conceptos se aplican en cada uno de
sus productos... pero no sélo se trata de modelos
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Productos terminados listos para envio

estdndar. La empresa también crea
cables personalizados a pedido, que
son posibles gracias a su laborato-
rio técnico altamente especializado
que, luego de analizar los innume-
rables pedidos especificos de los
clientes internacionales, estudia el
proyecto, disefia un producto y pro-
duce la muestra correspondiente.

De este modo, cuando se identifica
la solucién para una necesidad parti-
cular del mercado, se procede con la
produccién del cable en cuestion.

El departamento técnico, ade-
mas de recibir feedback del mercado,
siempre estd enfocado en las nuevas
tendencias e innovacién tecnolégica
para cada sector.

Como nos explicé el presidente de
la empresa, simplemente, la diferencia
entre una produccién estandar y una
personalizada es que el cable estdindar
siempre estd disponible en el stock de
Tasker y puede ser identificado facil-

mente a través de los catdlogos y del
sitio web, mientras que la produccion
personalizada se realiza sélo a pedido
con una cantidad minima comenzan-
do normalmente por 2000 metros, con
un tiempo de produccion de aproxi-
madamente 20 dias laborales.

“Sean cables estdndar o persona-
lizados, creo que el futuro cercano
estard caracterizado fundamental-
mente por cuatro redes principales:
telefonfa (tecnologias emergentes y
redes), televisién digital, méviles e
Internet; y es en estos campos en los
cuales la empresa ya se estd prepa-
rando y concentrando en la investi-
gacion y desarrollo de productos que
seran ofrecidos para estos mercados
futuros, pero que ya estan presentes’,
concluy6 Fabrizio Milan. m

MAS INFORMACION

www.tasker.it
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APRENDA YA

Demarketing:
"¢Quisiste decir
‘de marketing’?”

iCLARO QUE NO!'¢QUE ES LO QUE UN RECALL DE VEHICULOS, HUEVO KINDERY LOS
ESTUCHES DE TE DE NATURA TIENEN EN COMUN Y QUE PUEDES USAR EN TU TIENDA?

n la vida real, no todo

son flores. Las empre-

sas enfrentan dificul-
tades en la oferta de sus pro-
ductos, sea debido a fendmenos
climaticos, boicots de emplea-
dos o ex-empleados, huelgas,
defectos en algunos equipos
utilizados en la produccién,
problemas en la provision de de-
terminados productos u otras
causas imprevistas que gene-
ran una cafda en la cantidad de
ftems ofrecidos al mercado.

Cuando esto sucede y la demanda
por el producto se mantiene en su ni-
vel normal, el duefio de la tienda ge-
neralmente apuesta por un camino:
el antimarketing, o sea, el aumento
del precio arbitrariamente con el ob-
jetivo de hacer valer su poder de true-
que sobre sus clientes.

Por otro lado, es posible imple-
mentar el proceso estratégico que lla-
mamos demarketing. ;Qué seria eso?
Etimolégicamente, en el origen de la
palabra, el prefijo ‘de’ se refiere al mo-
vimiento de arriba hacia abajo, dando
la idea de un movimiento contrario
del marketing convencional - que es
aumentar la busqueda, maximizar lu-
cros, etc. De esa forma, podemos decir
que el demarketing apunta a compati-
bilizar la relacién entre los potencia-

Demarketing es usado
en situaciones especiales
cuya demanda supera la
oferta o incluso cuando
la empresa precisa inhibir
el consumo o retirar el
producto del mercado
momentaneamente

les, las necesidades y las expectativas,
tanto de la empresa como de sus con-
sumidores, en situaciones especiales
cuya demanda supera la oferta o in-
cluso cuando la empresa precisa in-
hibir el consumo o retirar el producto
del mercado momentdneamente.

Naturay el caso de las
cajas de imbuir

Erase una vez una empresa que pro-
pagaba por todos los rincones la
necesidad de pensar en
verde, tener responsabi-
lidad social y ecoldgica,
y que conquisté a mu-
chos fieles consumi-
dores por sus valo-
res. Como dicho en
su presentacion ins-

il > =

ik
natura

bem estar bem

MIGUEL DE LAET

Licenciado en musicay
especialistaen publicidad de La
Universidad de San Pablo (ECA/
USP). Actualmente es coordinador
de comunicaciony marketing

de Golden Guitar Instrumentos
Musicais Ltday responsable por el
marketing de Fuhrmann.

E-mail: migueldelaet@gmail.com

titucional, Natura tiene el
objetivo de crear valor para
la sociedad como un todo,
generando resultados inte-
grados en las dimensiones
econdmica, social y ambien-
tal, siempre buscando man-
tener didlogo transparente
con sus publicos.

Durante el mes de las
madres, Natura resolvid lan-
zar un estuche de tés de ma-
dera. Barbaro, jno? Al final,
la madera da un toque de
‘natural’, de conexién con la naturale-
za, ;no es asi? Una pena que la biloga
Ilka Fiovarante Altoé no lo interpretd
de esa forma y decidid, como fiel con-
sumidora de Natura - no sélo de sus
productos sino también de sus valores
-, confirmar si aquel pequefio artefacto
de madera era confeccionado con im-
buir, una especie vegetal amenazada
de extincién. Ademas, la consumidora
también cuestionaba la procedencia
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de la madera, exigiendo el certificado
florestal emitido por Ibama (Instituto
Brasilefio del Medioambiente). La em-
presa incluso fue alertada que, por ma-
nifestar piblicamente su compromiso
con la conservacién del medioambien-
te, no podria dar un mal ejemplo como
ése. Para una revista brasilefia, Ilka
declaré que habia dejado de ser consu-
midora de la marca.

Cuatro meses después de lo ocu-
rrido, ella fue buscada por Natura. La
empresa contraté una ONG paulista,
Imaflora, para analizar todo el proce-
so de extraccion de las maderas uti-
lizadas en sus cajas de té. Descubrie-
ron, de esa forma, que el proveedor
de maderas no tenia control sobre el
origen de las mismas. La empresa re-
solvié parar de comprar las cajas de
imbuir y destiné todos los recursos
recaudados con la venta de los pro-
ductos a proyectos de reflorestacion y
preservacion de ese arbol, asi como la

plantacion de 10 hectdreas en el Es-
pacio Natura, en Cajamar, San Pablo.

Por invitacion de Natura, Ilka y su
hija participaron de la plantacién sim-
bélica de un par de imbuir en el Espa-
cio Natura. Feliz con lo realizado, Ilka
volvié a consumir los productos de la
marca y la empresa reforzé su imagen
de ‘amiga de la naturaleza’

Toyota: iEsta prohibido
llevar personas en el
asiento delantero!

En abril de 2013, Toyota inicié un gran
recall global que, sélo en Brasil, llega-
ba a casi 30 mil vehiculos del mode-
lo Corolla, fabricado entre
2000 y 2004. La verifica-
cién preventiva era par-
te de un recall mundial
que involucraba cerca
de 3,39 millones de ve-
hiculos por problemas
de airbag, abarcando

TOYOTA

incluso las montadoras japonesas Nis-
san, Honda y Mazda. Eso debido a que
el airbag de los autos de esas empresas
fue producido por un mismo provee-
dor, la empresa Tanaka. Toyota alert6
sobre la posibilidad de dafios materia-
les y lesiones fisicas al ocupante del
asiento de pasajero, donde habia sido
instalado el equipamiento con defec-
to. Asi, los consumidores que habfan
adquirido los modelos indicados por
la montadora no debian utilizar el
asiento delantero del pasajero para el
transporte de personas hasta que el
mismo fuera verificado.

El mismo afio en que anuncid ese
recall mundial, la empresa
fue considerada la marca

de automdviles mas va-

liosa del mundo. Politicas

comerciales que tienen en

consideracion la transpa-
rencia realmente valen
la pena, ;no creen?
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Kinder Sorpresa:
iprohibido en verano!
Elitalianito que gané el mundo es éxito
en practicamente todo el mismo. Con-
siste en un pequerio huevo de chocola-
te que trae en su interior un juguetito,
una de las partes preferidas de los com-
pradores, en especial de los nifios. Es
producido por la empresa Ferrero, que
acostumbra practicamente retirar del
mercado sus productos durante el ve-
rano, pues informan que las altas temperaturas pueden
comprometer la calidad. Ese tipo de accién
involucra a todos: no sélo a la empresa
sino también a sus distribuidores y tien-
das. Para el verano, la empresa lanzé
un producto llamado Kinder Joy, dife-
rente del original, ya que es un huevi-
to de pldstico relleno de un lado con
crema a base de cacao, avellanas y
leche con dos bolitas crocantes y del
otro la tradicional sorpresa.

=
' Kinder v

GaCDRCEA. -

&(CUANDO SE DEBE UTILIZAR
EL DEMARKETING?

Cuando no consigues controlar la
entrega de los productos que ofreces.

Cuando estas atrayendo a un grupo
masivo de clientes, cuyo estilo de vida,

1 gusto o forma de pago no se adaptan a
las estrategias de tu tienda.

Cuando tus consumidores fieles no
estan mas comprando por causa de un

8 1 nuevo grupo de clientes.

Cuando te ves obligado o tentado

a cambiar tu mix de productos para
[ 1 satisfacer a clientes gue no deberian

ser tuyos.

Cuando estés con un grupo de clientes
insatisfechos que generan boca a boca
1 negativo para tu establecimiento.

Fuente: Blog Marketing Strategy and Pricing
(en inglés). http.//tiny.cc/demarketing

PROMOCAO |
PODE SER I )I

@ pEPSI©

EM DOBRO!

La campaiia ‘Pepsi en doble’, una accién de Pepsi en Brasil que tenia todo para salir bienfi

Ese tipo de accion
involucra a todos: no sélo a
la empresa sino también a
sus distribuidores y tiendas

Carrefour en el caso “¢éPuede ser Coca?”

Enun articulo anterior comentamos sobre una accion que
hizo Pepsi en Brasil en la cual el consumidor que adquirfa
una botella llevaba la segunda gratuitamente. La campa-
fia Pepsi en doble’ tenfa todo para salir bien: fue divulgada
en horario central en TV utilizando celebridades endorsers
y tuvo apoyo de grandes redes de tiendas minoristas. Pero,
la propia empresa no creyd en el potencial y terminé gene-
rando diversos problemas en los minoristas.

La cantidad de refrigerantes ofertada estaba muy por
debajo de la bisqueda generada por la promocién, llevan-
do dolor de cabeza a muchos gerentes de supermercados.
Carrefour consiguié rapidamente, por medio de una ma-
niobra de demarketing, esquivar la situacion ofreciendo
Coca-Cola en doble para sus consumidores antes que hu-
biera algtin problema. jPues si, amigo! Por esa razon es
importante estar atentos a todos los términos y procesos
estratégicos del mundo del marketing.

Conclusion

Pensar en desarrollar estrategias con el objetivo de sa-
tisfacer mejor la demanda es esencial para mantener la
fidelizacion del cliente. El duefio de una tienda debe pen-
sar en demarketing en el caso de aquellos productos que
tienen dificil reposicion - y sobre los cuales muchas veces
el proveedor no presenta ni siquiera una prevision de en-
trega - o cuando se recibe el feedback de problemas recu-
rrentes de una linea especifica o de determinada marca
por parte de los clientes. Siempre recordando que demar-
keting no significa quemar el producto, sino disminuir la
intensidad de la demanda por el mismo. m
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TECNOLOGIA MUSICAL
JOEY GROSS BROWN

) de instrumentos musicales y audio
b en el mail joey.g ":u:,sb gmail.com

es consultor parael rr
profesional. Puede ser contac

g -
¢Quién paga eI pato?

USTED ESTA HACIENDO PROMOCION PARA DESARROLLAR SUNEGOCIO
EN CUALQUIER EPOCA DEL ANO. 6COMO ANALIZA AL MERCADO HOY Y
QUE HACE PARA AUMENTAR LA DEMANDA DE SUS PRODUCTOS?

[ ola amigos de M&M! El titulo de este articulo esta vez
I H se trata de un ensayo sobre las consecuencias desastro-
sas que causan la falta de planificacion y la inercia de
las personas ligadas a dicho comando de nuestro mercado.
Vemos con impaciencia, y con cierta incredulidad, la fal-
ta completa de acciones enfocadas al incentivo del consu-
mo de productos musicales. Tal vez atin estén viviendo
de la tal accion de obligatoriedad de la ensefianza musi-
cal en las escuelas (que, sinceramente, no veo en ningin
lugar) o incluso del espectacular trienio 2010/2011/2012
(lo cual dudo ver tan temprano nuevamente).
Analistas del mercado econémico (con quienes he con-
versado) apuntan que en 2015/2016 extrafiaremos al afio
2014. Si éste es de hecho el escenario de un futuro préximo,
una vez mds me convenzo de que necesitamos actuar ya -y
sin demoras. Todo el mercado serd agradecido.
Por la parte que me toca, he intentado colaborar con
mi actual lugar de trabajo trazando estrategias y levan-
tando ideas para amenizar una posible caida de la de-
manda y constantemente monitorear el nivel absurdo
de oferta que, ciertamente, podrd canibalizar y debili-
tar todo el sistema como hoy lo conocemos y llamamos
de mercado. jEstamos trazando planes B, C y D!
Si por un lado tenemos un mercado bien segmen-
tado (tanto en ptblico-objetivo como en nivel de verti-
calizacién y de uso de cada producto) entre audio, ins-
trumentos, accesorios e iluminacién, tenemos también
la responsabilidad de hacer que cada uno de esos sectores
exista y sobreviva para todos aquellos que de ellos forman
parte e, incluso, para las familias que de ellos sobreviven.

Para sobrevivir es necesario hacer
Pero jcomo definir nuestra responsabilidad - o culpa
- si nuestra entidad de clase no hace nada para re-
ducir impuestos, amplificar la demanda, crear alter-
nativas y reglas o siquiera buscar mayor exposicion
junto a vehiculos de medios de mayor expresion?
El mercado de minoristas grandes (con el cual todos
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adoran compararse y siempre intentan
imitar) posee las campafias tradiciona-
les para el dia de la madre, de San Va-
lentin, de los padres, de los nifios, etc.,
apostando en los medios electrénicos
mas presentes, ademds de promover
una exposicién mayor de
productos y marcas en
busqueda del consumidor
desatento y/u olvidado.

;Y nuestro mercado?
;Qué hace? Al final, ;que-
remos de verdad qué haya
una supervivencia? Pre-
gunto esto ya que estoy
viendo mas importadores
de marcas sin nombre, mas reven-
dedores de productos desconocidos,
mayor ignorancia en la mano de obra
recién-contratada (eso porque la mano
de obra especializada huye del merca-
do debido a los salarios insignificantes
que el segmento insiste en pagar) y

estd siempre todo bien... se va llevando.
;Hasta cuando? ;Hasta donde?

Hoy, la carga tributaria roza la lo-
cura en muchos paises. Los pequefios
negocios ya comenzaron a diversifi-
carse, trayendo a su mix de productos

Analistas del mercado
economico apuntan

que en 2015/2016

extranaremos al ano 2014

complementos del ramo de informa-
tica (basicamente almacenamiento y
diversidén, y no tecnologfa musical); del
mercado fotografico; juguetes (hum,
interesante eso, ;no?) y - jpasmen! -
iDVDs y CDs de nuevo!

Con la musica cada vez mas digi-

tal, tablets y smartphones cada vez
mas inteligentes, con sus potentes
aplicaciones de creacién musical,
jrealmente hasta cudndo vamos a
sobrevivir como mercado? ;Y hasta
cudndo seremos uno por todos y todos
por uno? ;O podemos decir
que la disipacién del merca-
do ya se inicié? Sobrara para
todos nosotros y para nues-
tras futuras generaciones.
;Donde estd la seguridad
para permitir al consumidor
circular libre por las calles?
;Dénde esta la inteligencia
del sector de crédito que posi-
bilita la obtencién del mismo con tasas
dentro de la realidad? ;Ddonde estamos
nosotros que hasta hace poco tiempo
éramos objetivo de toda y cualquier fi-
nanciera, pero hoy somos todos deste-
rrados? ;Quién hara algo sino nosotros
mismos? Al final: ;quién paga el pato? m
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TAPA

Importando
y exportando

en Ameérica Latina &

LA SITUACION NO ESTA FACIL.
TANTO PARA IMPORTAR COMO
PARA EXPORTAR SE ENCUENTRAN

PIEDRAS EN EL CAMINO EN
LA MAYORIA DE LOS PAISES

DE AMERICA LATINA, TAL VEZ

NOTANDOSE MAYOR
BUROCRACIA Y ALTOS
IMPUESTOS EN PAISES

COMO BRASIL, ARGENTINAY
VENEZUELA, PERO DONDE SER
PARTE DEL MERCOSUR AYUDA

roblemas con las divisas, falta
P de conocimiento, tasas dema-

siado caras, aduanas rigurosas,
procesos engorrosos... son solo algunas
de las dificultades que las empresas es-
tan enfrentando en nuestra regioén para
poder importar o exportar materia pri-
ma, productos y maquinaria.

Desde hace algunos afios, princi-
palmente los gobiernos de Brasil y Ar-
gentina, han impartido varias medidas
para ayudar a fomentar la fabricacién
local y - en el caso de Argentina - difi-
cultar en cierto modo las importacio-
nes, lo cual si bien pudo haber ayudado
a proteger el mercado interno, actud
también como una navaja de doble filo,

ya que muchos productos necesitan de
partes importadas para su fabricacién.

Comenzando por Argentina
En Argentina se presenta la misma difi-
cultad al importar un producto termi-
nado o una parte para ser ensamblada
localmente. El costo también es muy
similar. En el caso de las exportaciones
existen ciertos impuestos que se pue-
den recuperar a la larga, pero que au-
menta el costo de la exportacion.

“La otra gran dificultad es que no
podemos financiar a mds de 90 dias.
Llegado ese plazo, el pago tiene que in-
gresar si o si, delo contrario se inhabilita
la empresa, y la otra gran dificultad es

el costo de los productos. Tenemos un
cambio muy bajo y la mano de obra o
materias primas son mas altas que en
Europa’, dijo Guillermo Promesti, CEO
de la empresa Prind-co de Buenos Aires.
Carlos Maiocchi, gerente general
de la empresa Equaphon también de
Argentina, comenté: “Todos tratamos
de adaptarnos a las regulaciones, pre-
viendo la compra de los insumos im-
portados de nuestros productos de fa-
bricacién local como prioridad ante la
importacién de productos terminados.
Pero... hay que tener en cuenta que, al
ser un producto con Certificacién Mer-
cosur, ingresa a los paises de esa region
sin pagar aranceles de importacion”.
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Sin dudas, el acuerdo
mas beneficioso es

Afirmando esta ventaja, Promesti
agregé: “Sin dudas, el acuerdo mas be-
neficioso es el del Mercosur con arancel
cero, que en el caso de Uruguay baja el
costo de importacién en un 20 6 30 por
ciento. En el caso de las importaciones
no hay nada que se pueda hacer. Sélo
esperar que nos autoricen la carga, pero
para mejorar las exportaciones hemos
realizado una gran inversion en maqui-
naria y matricerfa para automatizar pro-
cesos y bajar el costo de mano de obra”.

Quien también estuvo de acuerdo
fue Ezequiel Borger, gerente de ven-

el del Mercosur con

arancel cero.

— Guillermo Promesti,

Prind-co

En nuestra
empresa
intentamos

siempre importar

en mayores

cantidades y con
mayor anticipacion
para asegurarnos

un stock.

— Samuel Monteiro,
Studio R/Nashville

tas de KOL-RAM: “Si, la dificultad
m4ds importante en este momento es
la regulacién de las importaciones.
Lentamente estas autorizaciones se
van aprobando y por lo tanto nos per-
miten tener reposicion de stock”.

Impuestos y

transporte en Brasil

Ya en Brasil, la mayoria de las em-
presas consultadas acordaron que la
carga tributaria y el transporte son
las principales dificultades a la hora
de importar y exportar.

Prind-co SRL

Ubicacién: Buenos Aires, Argentina
Marcas: Xpro (accesorios,
soportesytruss) y Leea
(parlantes profesionales)

Fabrica desde el afio: 2002
Sitio web: www.xpro.com.ar /
www.prind-co.com

Audiosystem’s pps Ltda.

Ubicacién: Bogota, Colombia
Marcas: ASM (sistemas de audio)
Fabrica desde el afio: 2010
Sitio web:
www.audiosystemspps.com

Bunker Electronics
SA de CV

Ubicacién: Jalisco, México
Marcas: Bunker
(amplificadores, procesadores
digitales, centros de carga, bafles
autoamplificados, moédulos de
amplificacion para bafles)
Fabrica desde el aho: 1999

Sitio web: www.bunkeraudio.com
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La carga tributaria hace que el va-
lor de los productos sea menos atrac-
tivo en el exterior y, por consecuencia,
al entrar al paifs los insumos u otros
materiales importados, no siempre
terminan teniendo un margen de lu-
cro que compense el tramite.

Por otro lado, el transporte en
muchos casos limita o inhibe cual-
quier transaccion comercial. En
algunos casos, el transporte aéreo
o el envio postal, incluso siendo
mas rapidos, someten el producto
a fiscalizacién y comprometen el
plazo de entrega, y el transporte
via container depende de una gran
cantidad de envio o sub-alquiler de
espacio para despacharlo.

“No existen formulas para so-
lucionar esto, solamente podemos
aprovechar la mejor oportunidad en el
momento del envio y seguir con trans-
parencia durante la negociacion. Tam-
bién, tener un consultor de exportacion,
atento a las variaciones del mercado es
fundamental para cualquier empresa’,
comento Robson Caffé, especialista de
productos de Baquetas Alba.

“El proceso también trae una buro-
cracia grande. Hay demoras en el pro-
ceso que terminan trayendo mas con-
fusién, y finalmente también estan las

barreras parafiscales”, dijo Adriano
Santos, gerente de marketing de Orion
Cymbals, quien sumd a estos inconve-
nientes la falta de incentivos publicos
para una mayor competitividad en los
precios, gran deficiencia de infraes-

A pesar de los
contratiempos, las
empresas tienen
en cuenta que la
fabricacion local
ayudé a mejorar los
tiempos de entrega.

tructura, complejidad en documen-
tos, falta de claridad en la legislacion,
oferta de logistica, acceso a recursos
financieros, entre otros.

“Por eso no es posible aventurarse
con laimportacion sin tener al menos
un andlisis 360 y contar con dreas ex-
tremadamente profesionales que se-
pan lo que estdn haciendo dentro de
la comparifa’, agregé.

Marileide Azevedo, directora eje-
cutiva de Acordeons Leticce, comentd
parte de su estrategia para solucionar

el tema de las importaciones: “Con-

tratamos una oficina con intérprete

en Italia, quienes facilitan la compra

de mercaderia e hicimos un acuerdo

con un despachante aduanero que nos

ayuda con los tramites para liberar
esa mercaderia en Brasil”.

El cambio ylos problematicos 6r-
ganos de fiscalizacion del pais tam-
bién fueron destacados por Samuel
Monteiro, director de marketing de
Studio R/Nashville. “En nuestra em-
presa intentamos siempre importar
en mayores cantidades y con mayor
anticipaciéon para asegurarnos un
stock. Ya intentamos obtener otros
tipos de beneficios, inversion e in-
centivos del gobierno, pero éste no
parece tener mucho interés en nues-

tro sector, lo que hace que las dificul-
tades sean mayores’.

Las empresas también destacaron
que si existen algunas ayudas para el
exportador brasilefio y que entidades
como APEX y ANAFIMA han intenta-
do levantar la bandera por esta causa.
Las oportunidades de comercio con
el Mercosur aqui también pueden ser
aprovechadas para que las transaccio-
nes se vuelvan mas faciles y menos cos-
tosas, al menos entre estos paises.

En Argentina quien se encarga

A |

Ménica Royo, RAM Audio (Espaiia)

osé Roberto Rozini (Brasil)

'Samuel Monteiro, Studio R (Brasi
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de ayudar a los fabricantes en este
aspecto es CAIMAVI, la Camara Ar-
gentina de Instrumentos Musicales,
Audio, Video e Iluminacion.

Presente y futuro en Brasil
En Brasil, el panorama actual no es el
mas activo delos tltimos afios. Muchos
usuarios finales y duefios de tiendas
reportaron que las ventas bajaron sus-
tancialmente pero para los fabricantes
la situacién es otra, dependiendo del ni-
cho de mercado en el que estén actuan-
doylacalidad de sus productos locales.
Al mismo tiempo el mercado estd
pasando por transformaciones cultu-
rales y econdmicas, con exigencias de
una administracion cada vez mds pro-
fesional para satisfacer la demanda de
usuarios cada vez mas preparados, y de
productos que ademads de su eficiencia,
tengan mas posicionamiento, disefio y
estatus. Con esto, el desarrollo de nue-
vos productos y el trabajo de concep-
tuar la marca son fundamentales para
establecerse en el pafs, mds atin con las
turbulencias e inseguridades econémi-
cas que esta pasando Brasil. Y la mayo-
rfa de las empresas concordé en que no
se veran cambios en la industria hasta
que pasen las elecciones presidenciales
en octubre de este afo.

_
Carlos Maiocchi, Equaphon (Argentina)

Samuel Monteiro de Studio R djjo:
“En los ultimos dos afios ampliamos
nuestra linea de productos con cajas
activas y line arrays y tuvimos mucha
aceptacion, ya que era un segmento
que no estaba bien atendido y pudimos
ofrecer una opcién mds competitiva.
No creo que haya cambios significan-
tes en los préximos meses hasta que
salgan los resultados de las elecciones”.

Acordeons Leticce fue otro de los
fabricantes que estd atravesando por
un momento activo debido a su pre-
sencia y crecimiento del uso de acor-
deones en otros géneros musicales.
“Hoy el mercado para nosotros estd
muy animado, ya que nuestros instru-
mentos se empezaron a usar en los rit-
mos sertanejo y MPB, entre otros. Pero
sabemos que el pais, en general, esta
pasando por un momento de inestabi-
lidad, inseguridad, debido al escenario
politico”, explicé Marileide Azevedo.

Orion Cymbals viene en una cur-
va diferente del mercado, creciendo
un 40% en los ultimos tres afos. “El
mercado posee espacios considerables
para crecer, pero requiere alta planifi-
cacion e identificacién de nuevas opor-
tunidades. Tenemos un publico final
con mas criterio que juzga y posiciona
su marca. También tendremos en los

& -

Edwin Gomez, Vogel (Ecuadbr)
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Instrumentos Cheaib
Ubicacién: Luque

y Lambare, Paraguay
Marcas: Cheaib

(guitarras, arpas y requintos)
Fabrica desde el afio: 2008
Sitio web:
WWW.grupoimcg.com

Equaphon Sistemas
de Sonido

Ubicacién: Buenos
Aires, Argentina
Marcas: STS Touring
Series (altavoces
profesionales de refuerzo sonoro)
Fabrica desde el aio: 1973
Sitio web: www.equaphon.com.ar

*
GUIL . =
Ubicacién: EJ l - Ei
LAlcudia, ™ W K~
Espafa ' L
Marcas: B T M
GUIL

(escenarios, tarimas, torres, trusses,
elevadores, y otros)

Fabrica desde el afo: 1983
Sitio web: www.guil.es

Musicson S.L

~gpri i m dveiat

""'""-',“fi"rir‘“i' om0 0 R

Ubicacion: Valencia, Espana
Marcas: MUSICSON (sonido
profesional, torres de elevacion y
estructuras de aluminio)
Fabrica desde el afo: 1954
Sitio web: www.musicson.com

RAM Audio

Ubicacion: Valencia, Espana
Marcas: RAM Audio
(amplificadores de potenciay
procesadores de senal)
Fabrica desde el afio: 1982

Sitio web: www.ramaudio.com
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ultimos meses las elecciones presiden-
cias, gubernamentales y del senado,
donde el impacto caerda sobre todos
los sectores, principalmente en lo eco-
noémico, siendo que el segmento no es
de commodities sino de un mercado de
alto deseo”, aclaré con precision Adria-
no Santos, gerente de marketing.

Ya para Auratec, fabricante de es-
tructuras, la situacion es otra. Petrénio
Junior, director comercial, comento:
“Vemos a nuestra industria en un es-
tancamiento total. Como la gran ma-
yoria de los sectores en Brasil, creo que
enfrentaremos dificultades por la eco-
nomia parada. Especificamente en el
mercado de estructuras, creo que sera
el momento en cual el mercado separa-
rd ‘la paja del trigo, beneficiando a las
empresas que sean mas solidas”.

El fabricante de pedales para instru-
mentos musicales Furhman también
estuvo de acuerdo. “El mercado esta
muy mal. Hace meses que la industria
estd en retraccion y las familias brasile-
fias endeudadas, sin hablar del aumen-
to de las tasas de intereses inhibiendo
de esa forma el crédito. En un horizonte
a corto plazo, no tenemos perspectiva
de mejorfa, sino que creo que la situa-
cién actual va a empeorar”, analizo Jor-
ge Furhman, CEO de la empresa.

Adriano Krwiecien, propietario
del fabricante de equipos para audio
profesional Boombastic, se sumo:
“No visualizamos un aumento en
las ventas, creo que la estabilizacion
serd medio débil, debido también a
las grandes y nuevas tasas impuestas
por el gobierno que hacen inviable
nuestro mercado”.

Baquetas Alba se presenta mds
optimista, segtin las palabras de Rob-
son Caffé: “Creemos que el panorama
que se viene instalando en el mercado
nacional tiende a cambiar, ya que las
personas han aumentado su poder ad-
quisitivo y consecuentemente, refinado
sus criterios de eleccion de productos”.

Por ultimo Rozini - instrumentos de

Robson Caffé, Baquetas Alba (Brasil)

g
Produccion de acordeones Leticce (Brasil)

cuerdas acusticos - también plantea un
aumento en el mercado. “Para Rozini, el
mercado se viene activando constante-
mente desde hace afios, que llegd hasta
abril de este afio. Apenas estos ultimos
meses sentimos una caida. En nuestro
segmento, tradicionalmente, el segun-
do semestre es el mas agitado, sin em-
bargo, en un aflo electoral, con todo lo
que estd sucediendo, es muy dificil ha-
cer previsiones’, concluyd José Roberto
Rozini, presidente de la compaiifa.

Hoy y mainana en Argentina

A pesar de los contratiempos, las empre-
sas tienen en cuenta que la fabricacion
local ayud6 a mejorar los tiempos de
entrega y no tener que hacer grandes
inversiones en stock con anticipacién.

-

Si se cuentan con proveedores locales,
se pueden obtener plazos de pagos ma-
yores, lo cual también estd beneficiando
los bolsillos de los inversores argentinos.

La situacion sigue dificil respecto a
las dividas y al cambio monetario; yala
recesion y la cuestion de que “para im-
portar hay que fabricar y exportar” no
ayudan con el panorama.

Ezequiel Borger, gerente de ventas
de Kol-Ram, fue optimista respecto al
futuro: “El estado del mercado en nues-
tro pais es recesivo ya que la gente prio-
riza los articulos de primera necesidad
y lo nuestro paso a ser suntuario. Pero
tenemos la esperanza de que el mer-
cado en los proximos meses va a tener
una lenta reactivacion”.

El fabricante de sistemas de soni-
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do Equaphon también ve un panorama
alentador, especialmente en el segmento
del refuerzo de sonido que se encuentra
en expansion, ya que los artistas para ga-
nar dinero deben actuar en vivo y para
eso se requiere este tipo de productos.

“Siempre la tendencia en los mer-
cados en expansion es el crecimiento.
Se pueden tener circunstancias par-
ticulares de baja actividad, pero éstas
son coyunturales. A mediano plazo el
crecimiento sucede”, acotd el gerente
general Carlos Maiocchi.

Finalmente Prind-co fue mds rea-
lista respecto a los productos y la im-
portacién. “Es una situacion extrafia,
no hay muchos productos importados
para ofrecer, y a los que se fabrican lo-
calmente siempre les falta un compo-
nente importado, lo que no permite que
tenga una rotacién frecuente o normal
de stock y al tener una alta inflacion,
cuando ingresan los productos, es mas
dificil venderlos. Segtin mi evaluacion,
y el comentario de varios colegas, se-
guird esta situacién al menos un afio
mas”, analiz6 Guillermo Promesti.

La actualidad en otros paises
En muchos otros paises la situacion
no varfa mucho de la planteada ante-
riormente, si bien la industria de fabri-
cacién para nuestro mercado es me-
nor y no estd tan desarrollada como
en Brasil y en Argentina.

Ya hablando sobre Espaiia, la situa-
cion es diferente pues no necesitan mu-
cho de las importaciones, en muchos ca-
$08, ya que cuentan con recursos dentro
del mismo pafs, y respecto a las exporta-
ciones, el territorio tiene una larga histo-
ria de produccion y envio de sus produc-
tos al resto del mundo, lo cual se podria
decir que se convirtié en “una costum-
bre’, sin mayores inconvenientes pero
también, sin gran apoyo del gobierno.

Comencemos el
recorrido con Venezuela
En este pais, la situacién para algunos

fabricantes de instrumentos musicales
es un poco agridulce. Muchos fabrican-
tes, a pesar de ciertas dificultades en
algunos momentos, por ejemplo pueden
contar con los accesorios para las guita-
rras, pero no con el material de carpinte-
rfa, el cual es complicado de conseguir.

En materia de exportacién e im-
portacién, la mayoria prefiere traba-
jar con el mercado a nivel nacional
debido a la situacion econdémica, que
no sélo afecta al pafs, sino al mercado
general en el exterior.

Sin embargo, se conoce que no hay
una regulacion en los precios naciona-
les que manejan los proveedores, por lo
que las tiendas trabajan con los precios
que utilizan los proveedores mayoris-
tas a su preferencia, afectando, de esta
manera, a los precios que las tiendas
ofrecerdn a sus clientes.

A pesar de que hay entes estatales
que regulan los precios de las tiendas,
algunos comerciantes comentaron
que estos entes no regulan los precios
de los proveedores mayoristas, por lo
que se crea una especie de iniquidad
a la hora de regular y. finalmente.
ofrecer el precio justo.

Las tiendas se ven obligadas a bajar
sus precios, mientras que ellas siguen
obteniendo el producto a un precio in-
justo, basado en la conveniencia y pre-
ferencia de sus proveedores.

La situacion en Colombia

En Colombia uno de los factores con
los que se debe tratar a la hora de im-
portar y exportar con los altos costos
logisticos, para lo cual actualmente
el gobierno colombiano se encuentra
realizando varios tratados de libre
comercio que, se piensa, beneficiaran
la importacion de accesorios y mate-
rias primas a un mejor precio.

Si un fabricante y comercializa-
dor a nivel nacional no conoce las
diferentes normas, impuestos y de-
safios que conlleva importar o expor-
tar, se puede contar con la colabora-

Lynx Pro Audio S.L
Ubicacién: Valencia, Espana
Marcas: [ ynx Pro Audio (bafles
autoamplificados, line arrays, bafles
activos y pasivos, amplificadores y
procesadores de control)

Fabrica desde el afio: 2010
Sitio web: www.lynxproaudio.com

Guitars Vogel Cia. Ltda. *
Ubicacion: Quito, Ecuador
Marcas: Voguel Guitars
(guitarras eléctricas electro-
acusticas, electro-clasicas,
bajos y requintos)

Fabrica desde el aio: 1994
Sitio web:
www.vogelguitars.com

Auratec ~
Ubicacién: Betim, x|
Minas Gerais, Brasil

Marcas: Auratec (estructuras
metalicas para eventos en acero
galvanizado y aluminio)

Fabrica desde el aino: 2007
Sitio web: www.auratec.com.br

Baquetas Alba
Ubicacion: Maringé,
Parang, Brasil
Marcas: Baquetas
Alba (baquetasy

e~ -
accesorios para /
percusion y bateria) //
Fabrica desde //

el ano: 2004
Sitio web: www.baquetasalba.com.br

Fuhrmann Ind. de
Equip. Eletronicos Ltda.
Ubicacién: Penapolis,
San Pablo, Brasil q
Marcas: Fuhrmann
(pedales de efecto
parainstrumentos
musicalesy
amplificadores "
valvulares para

guitarra)

Fabrica desde el afio: 2006
Sitio web: www.fuhrmann.com.br
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ci6én de organismos como
diferentes Céamaras de
Comercio y asesores in-
dependientes especiali-
zados para ayudar a su-
perar estas barreras.

El pais también cuen-
ta con un organismo pro-
motor de exportaciones
llamado PROEXPORT que
puede suministrar toda
la informacién referente
a tratados e impuestos de
salida para cada producto.

Los productos inter-

nacionales siguen tenien-
do una tendencia muy
alta a nivel nacional, con
casi un 95% de presencia.

“A pesar de que la in-
dustria nacional cuenta
con muy poca presencia
en el mercado de audio,
Colombia se ha estado
posicionando como un
laboratorio de innovacion
y tecnologia. Esto le per-
mitird a empresas como
la nuestra buscar mejores
plazas con el fin de gene-
rar nuevas oportunidades tanto en el
mercado nacional como en el mercado
internacional”, comentd Pedro Pablo
Septlveda, gerente general de la em-
presa fabricante de sistemas de audio
Audiosystem’s pps Ltda.

En este momento la empresa no
estd exportando sus productos, pero
se encuentra en la btisqueda de aliados
estratégicos para el desarrollo de este
proyecto en las principales ciudades de
Latinoamérica y Miami.

Fabricacion de

sonido en México

Meéxico es uno de los paises con ma-
yor nimero de tratados comerciales
firmados en el mundo: TLCAN, UE,
tratados regionales, entre otros, lo que
definitivamente ayuda con la impor-

[Adriano Santos, Orion (Brasil)

tacién y exportacion. Sin embargo,
existen adn limitaciones intangibles,
sobre todo en paises con politicas co-
merciales proteccionistas.

Arath Palomera Mena, direc-
tor comercial del fabricante Bunker
Electronics, explicé que actualmente
la economia mexicana se puede decir
que esta detenida. “Por un lado exis-
ten muchas promesas por parte del
gobierno respecto a los beneficios que
nos traerd la aprobacion de reformas
estructurales como la energética, po-
litica, financiera, etc., y por otro lado
la Reforma Hacendaria ha provoca-
do efectos de recesién en el pais, al
aumentar las tasas impositivas con
practicamente la misma base de con-
tribuyentes, es decir que no ayuda al
desarrollo econdmico, de hecho lo

Javier Matali, Lynx Pro Audio (Espaia)

estd frenando, como las ci-
fras macro econémicas asi
lo indican”.

En cuanto a la importa-
cién de componentes elec-
tronicos, lo que mas esta
afectando a la empresa son
los largos tiempos de entre-
ga de algunas compailias
de semiconductores, y en
cuanto a la exportacion, las
barreras comerciales que
siguen existiendo al comer-
cio exterior como papeleo
excesivo, certificados de
origen, e impuestos locales
proteccionistas.

“Con ingenio y, en mu-
chas ocasiones, con pacien-
cia. Hemos visto que en los
ultimos aflos la globaliza-
cién ha ayudado a romper
estas barreras, sin embargo
siempre hay obstaculos que
hay que sortear”, agrego.

Para hacerlo Bunker
cuenta con un departa-
mento de logistica interna-
cional que se especializa en
estos temas, sin embargo
también han obtenido informacién a
través de cursos, pldticas, y de forma
autodidacta. Sobre el futuro, Arath co-
menta: “Existen expectativas de cre-
cimiento, pero desafortunadamente
estas expectativas estan ligadas a
factores y politicas que no estan bajo
nuestro control”.

Lutheria desde Ecuador
Vogel Guitars es una fabrica de guita-
rras artesanales que actua desde Qui-
to y en el caso de ellos las principales
dificultades que encuentran son los
costos, procesos y falta de créditos de
importacién ya que traen piezas de Ja-
pon, Estados Unidos y Corea.
Respecto a las exportaciones, los
costos de ingreso al pais para algo envia-
do desde Estados Unidos son muy bajos,
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pero en el caso de Latinoamérica existen
aranceles altos, si bien existen diferentes
acuerdos latinos que los ayudan.

En el pafs existe Pro Ecuador - Ins-
tituto de Promocion de Exportaciones
e Inversiones, parte del Ministerio de
Comercio Exterior - que estd ayudan-
do a que el pais sea exportador... “El
problema es que no toman en cuenta
a nuestro producto’, comenté Edwin
Gomez, gerente de Vogel Guitars.

El desarrollo de
nuevos productos
y el trabajo de
conceptuar

la marca son
fundamentales
para establecerse
en el pais.

Para solucionar los obstaculos con
las importaciones, en Vogel buscan
realizar sus compras de partes anual-
mente para conseguir mejores precios,
y respecto a las exportaciones hacen
envios directos al cliente.

Edwin dijo sobre la situacién en
general: “El pais ha mejorado en la ac-
tualidad notablemente. Han entrado
marcas mds caras y hemos fabricado
productos de gama alta y todo se ven-
de. Nuestra marca es costosa por los
elementos que ocupamos y aun asf las
personas estdn adquiriendo nuestro
producto. Estoy seguro que la tenden-
cia de crecimiento seguird, especial-
mente en Latinoamérica’.

Paraguay con artesanales

e importados

En Paraguay, la fabricacion se movili-
za lentamente y los productos locales

no llegan a afectar de ninguna forma
a la industria de importaciones. Los
importadores traen sus productos y
venden con grandes marcas represen-
tantes sin ninglin inconveniente.

Ivan Cheaib, director de Instru-
mentos Cheaib, cuenta que comen-
zaron con la fabricacion propia de
guitarras hace poco mds de cinco
afios. “La mayor dificultad que en-
contramos es hacer contactos en el
exterior e inversionistas interesados
en este rubro que cada vez es mas
activo. Aportamos calidad pero no
podemos exportar calidad atn. Es un
rubro donde se puede crecer y si con-
seguimos exportar, podremos lograr
buenas referencias mundiales”, dijo.

En Paraguay, los impuestos son pa-
gados de acuerdo ala cantidad de ventas
que se realicen, por lo tanto la empresa
se maneja de acuerdo al movimiento
cultural que existe actualmente.

Instrumentos Cheaib atin no cuen-
ta con exportacion pero creen que en
poco tiempo logrardn dar ese gran
paso. Lo que estdn haciendo ahora es
actuar a través de amigos, quienes lle-
van uno o dos instrumentos para uso
propio y los hacen conocer en algunos
rincones de Latinoameérica.

“La situacion del mercado en Pa-
raguay estd complicada, pero creo
que avanzaremos de acuerdo a como
se presente la necesidad de las perso-
nas’, concluy6 Ivan.

Mas Corporacion
actuando en Guatemala
Més Corporacién desarrolla y fabrica
equipos de audio profesional a través
de sus dos marcas GTX y YUMAN,
destacando la importancia de contar
con respaldo y garantia locales para
los clientes y usuarios, pero también
exportando a México y Centroamérica.
“En nuestro pafs aun prevalece la
importacién de productos y por el mo-
mento los fabricantes somos una mino-
rfa’, comenzd diciendo Cristel Yuman,

Acordeons
Leticce
Ubicacion:
Penapolis, San
Pablo, Brasil
Marcas: Leticce
(acordeones)
Fabrica desde el aino: 2003
Sitio web: www.leticce.com.br

Orion Cymbals

Produccién de platillos Orion (Brasil)

Ubicacién: San Pablo, Brasil
Marcas: Orion Cymbals (platillos
para baterfas y bandas de marcha)
Fabrica desde el afno: 2000
Sitio web: orioncymbals.com.br

Rozini Instrumentos
Musicais

Ubicacién: San

Pablo, Brasil

Marcas: Rozini
(instrumentos de cuerdas
acusticos como guitarras,
violas, cavacos, banjosy
bandolines)

Fabrica desde el ano: 1995
Sitio web: rozini.com.br

Studio R / Nashville

Ubicacién: San Pablo, Brasil
Marcas: Studio Ry Nashville
(amplificadores de audio,
cajas acusticas y sistemas
procesados profesionales)
Fabrica desde el aino: 1988

Sitio web: www.studior.com.br
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gerente administrativa y de logistica,
quien explicé que Guatemala cuenta
con tratados de libre comercio con Es-
tados Unidos y Centroamérica, lo cual
les ha permitido ser una opcién mas ac-
cesible para muchos clientes y usuarios
que se encuentran en estas regiones y,
por supuesto, brinda ventajas en temas
arancelarios de los productos.

Buscando excelencia en sus pro-
ductos, la empresa no ha dudado en
recurrir al mercado internacional para
obtener las mejores materias primas e
insumos, lo que los lleva a depender de
la fluctuacién de las monedas a nivel
internacional. “Nuestra moneda puede
describirse débil ante mercados como el
de Europa y Estados Unidos, asi que la
mayor dificultad son justamente nues-
tras diferencias econdmicas, no obstan-
te esta aparente dificultad se convierte
en un beneficio al momento de exportar
nuestros productos”, agrego.

Para evitar cambios drésticos en
los costos de produccion, la empresa
opta por realizar una rigurosa plani-
ficacidn en temas de abastecimiento
de suministros y logistica en coordi-
nacién con los proveedores. Ya para
las exportaciones las realizan a tra-
vés de agencias especializadas pero
sin mayores inconvenientes.

“El mercado es altamente compe-
titivo, pero creemos que la diferencia-
cion, el buen servicio y el soporte si-
guen siendo importantes para abrirnos
camino. Al igual que en la teorfa evolu-
tiva, podria resumir que las empresas
con mayor capacidad adaptativa serdn
las que prevalezcan’, concluy9 Cristel.

Exportacion por mérito
propio en Espana

La fabricacion local en Espafia no es
algo nuevo. Este sistema se implantd
entre las décadas del ‘60 y "70, cuando
el gobierno espafiol era extremada-
mente proteccionista y dificultaba las
importaciones, de modo que la indus-
trialocal era capaz de producir todo lo

|Adriano Alecssandro Krwiecien,
Boosmastic (Brasil)

que se necesitaba, llenando un hueco
de mercado muy grande donde no po-
dfan llegar los productos de importa-
cién, y dandoles una gran experiencia
que a muchos de los paises del resto
del mundo les gustaria tener.

Segun los datos reunidos a través
de nuestros entrevistados, en este pais
europeo los incentivos o ayudas del
gobierno para la exportacién son muy
escasos y cada vez menores.

Las empresas se manejan mas con
Sus propios recursos y experiencias y
los esfuerzos provistos por su propia
investigacion y desarrollo.

Tanto en la importacién o expor-
tacion de piezas y productos, la ma-
yor complicacién que se encuentra

IArath Palomera, Bunker Audio (México)

son las necesidades burocrdticas y
fiscales. En algunos paises esas ba-
rreras son tan grandes que se hace
casi imposible trabajar con ellos.

Sin embargo, tener la fabricacion
en su propio pais ayuda con el control
total del proceso de fabricacién y ve-
rificacion de los equipos, ademads de
hacer el proceso de fabricacién mu-
cho mas flexible y capaz de reaccio-
nar rapidamente a picos altos de pro-
duccioén con gran parte de la materia
prima conseguida localmente.

Por otro lado, tratando con el Ins-
tituto Espafiol de Comercio Exterior,
ICEX, se pueden obtener ciertas ayudas
en la participacion de ferias internacio-
nes, en el desarrollo de productos inno-
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vadores para la exportacion o en viajes
de introspecciéon a nuevos mercados,
pero desafortunadamente esas ayudas
tienden hoy a ser casi inexistentes.

Juan Carlos Benavent, gerente ge-
neral del fabricante MUSICSON S.L
que exporta mds de 70% de su volu-
men de productos, comentd: “En nues-
tro pafs, el mayor problema reside en
la falta de liquidez del mercado y, por
lo tanto, de nuestros clientes poten-
ciales, que unido a la falta de crédito
concedido por las instituciones finan-
cieras hacen casi imposible la compra
de nuevos equipos”.

Eduardo Hinarejos Chinchilla, di-
rector comercial de GUIL, declaré que,
después de 31 aflos en la industria y con
mas del 89% de su produccion exporta-
da, este proceso se volvié muy facil para
la empresa, sin embargo “El mercado se
estd moviendo al 30% de sus posibili-
dades, y eso nos obliga a los fabricantes
agudizar cada vez mds el ingenio y de-
sarrollar productos de mas tecnologia
y menor precio, sin olvidar ofrecer un
servicio mucho mds rpido y efectivo”.

RAM Audio es una de las empresas
que no necesita importar ninguna pie-
za, ya que todo lo adquieren en Espaiia.
“Gracias a eso, no tenemos ninguin tipo
de dificultad en las importaciones. Ya
con las exportaciones de nuestros pro-
ductos, en estos momentos, las mayo-
res dificultades estan relacionadas con
los certificados de seguridad eléctricay
compatibilidad electromagnética que
muchos paises estan pidiendo como re-
quisito indispensable para entrar pro-

Censo latinoamericano

ductos extranjeros por sus fronteras.
En Espafia, poco a poco la situacién
economica y la confianza de la gente
ird creciendo y la industria espafiola
podré ir remontando, pero va a ir lento
y mientras tanto la tinica solucién de
las empresas fabricantes espaiiolas es
la exportacion’, exclamé Ménica Royo,
manager de ventas de la empresa.

Finalmente, Javier Matali, direc-
tor de marketing de Lynx Pro Audio,
contd que la empresa exporta sus
productos a los cinco continentes, y
las empresas espafiolas pueden con-
tar con diferentes apoyos del gobier-
no para rebajar el costo de la interna-
cionalizacion de la compaiifa, desde
asesoramiento hasta subvenciones.

“Pero tengo que admitir que el mer-
cado en Esparia ha cambiado mucho en
los tltimos afios, no sélo por la llegada
de la crisis econémica sino por la evolu-
ci6én del propio mercado. En general, hay
menos movimiento que hace 10 afios, y
en Lynx Pro Audio nos estamos adap-
tando a los cambios. {Personalmente soy
optimista con el futuro!”, finalizo.

Asi y todo, a pesar de las adversi-
dades y obstaculos que puedan surgir,
los fabricantes estan demostrando su
potencial y ganas de seguir creciendo
para posicionarse en cada mercado lo-
cal. Lo importante serd siempre adap-
tarse a las reglas del juego y buscar
soluciones para no quedarse afuera.
Tendremos que esperar para ver qué
nos trae el futuro en los préximos me-
ses, sin perder el optimismo de tener y
hacer una industria mejor. ®

Para continuar sondeando nuestro mercado, descubrir con mayor
profundidad las caracteristicas de las empresas de la region y ofr sus
preocupacionesy opiniones, Musica & Mercado estaré realizando el
19 Censo Latinoamericano de la Industria de Instrumentos Musicales,
lluminacion, Sonido y Afines a través de nuestro sitio.

iParticipe de esta investigacion y ayudenos a crear el mapa de
negocios del mercado en nuestra region! www.musicaymercado.org

¥ @musicaymercado

KOL-RAM

Ubicacién: Buenos Aires, Argentina
Marcas: GBR (sonido e
iluminacion profesional)

Fabrica desde el aino: 1980
Sitio web: www.kolram.com.ar

Mas Corporacion S.A

Ubicacion: Ciudad San

Cristobal, Guatemala

Marcas: GTX Pro Audio (audio
profesional para instalaciones fijas
en recintos pequenos y medianos)
y YUMAN Pro Audio Systems
(audio para touring y eventos de
tamano grande)

Fabrica desde el aino: 2007
Sitio web: ymsoundsystems.com

Boombastic Audio

& Design Ltda.
Ubicacién: Pomerode, Santa
Catarina, Brasil

Marcas: Boombastic (audio
profesional, sistemas de line
array, PA'y backline)

Fabrica desde el ano: 2003

Sitio web: boombastic.com.br
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PUNTO DE VENTA

Por Marck Krauze

Socio-fun

elareac

commercey
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La importancia de la
relacion con el consum|dor en
la “nueva venta al por menor”

CUANDO PENSAMOS EN LA VENTA MINORISTA, COLOCANDONOS
EN EL PAPEL DE CONSUMIDORES, ¢ CUALES SON NUESTRAS MAYORES
EXPECTATIVAS EN RELACION A LAS MARCAS Y SUS PRODUCTOS?

VEA AQUIVARIOS DATOS PARA TENER EN CUENTAY APLICAR EN SUNEGOCIO

i relacionamos la pregunta
anterior con nuestro pensa-
miento, sin la pretensién de

establecer un orden de importancia,
tendremos, entre otros puntos: precio
justo, calidad, variedad, disefio, aten-
cion, garantia, seguridad, oferta, marca,
nivel de servicio, facilidad/convenien-
cia, status y experiencia diferenciada.

Sucede que la mayoria de esas ex-
pectativas, se volvié imprescindible y
no son vistas como diferenciales, pero
si, lo “minimo” para que una marca/
tienda consiga establecerse de forma
relativamente competente.

Ahora, si organizamos las expec-
tativas de otra forma, podremos ob-
servar a la venta al por menor con sus
marcas y tiendas actuando en niveles
diferentes. Todos presentan, venden y
cobran por productos, pero la forma
en la cual cada uno lo hace, la manera
como cada uno se relaciona con sus
consumidores, es diferente:

Volumen
« Precio justo
« Variedad
- Garantfa
« Oferta
- Facilidad/Conveniencia
« Seguridad
(Por ejemplo, tiendas de 1,99, tiendas
populares, autoservicio, etc.)

f,a\ | VICTORINOX

GODIVA

xerox g\

d

. nnmgll<
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\
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Diferenciado
- Calidad superior
« Nivel de servicio
« Atencién (Por ejemplo, tiendas de sho-
pping, marcas en crecimiento de diver-
80s sectores como instrumentos musi-
cales, moda, calzados, regalos, etc.)

Exclusivo
«Disefio +Marca - Status
- Experiencia diferenciada
(Por ejemplo, Fender, Gibson,
Salvatore Ferragamo, Apple, etc.)

Crear nivel y
status diferenciado
Las marcas fuertes, reconocidas por el
publico mas exigente, que son aclama-
das e inspiran deseo, logicamente son
las que satisfacen todas las expectativas
listadas arriba de forma absolutamente
competente y siempre procuran agregar
algo que haga que se destaquen, que las
diferencien atin mas de las otras.

No por casualidad, esas marcas son
las que mas invierten en investigacion,
disefio, calidad, desarrollo y presenta-
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cién de sus productos
en tiendas cada vez
mas inteligentes y
sofisticadas.
Elresultado de
todo ese trabajo es
el status realmente
diferenciado
obtenido ante los
consumidores. La
marca en si, muchas
veces mas que sus
proprios productos,
se vuelve objeto de deseo.
Es simple, pregunte a un
guitarrista cudl es su mo-
delo preferido y él citard
Gibson, Fender y unas dos
o0 tres marcas mas, o sea, la imagen
de lo ideal, del instrumento perfecto,
no estd vinculada exclusivamente al
producto, sino a la experiencia con la
marca. Estar, ver y ser visto con una de
esas guitarras coloca al musico en un
nivel diferenciado. Vean, no estamos
hablando de talento, sino del status
que esos instrumentos donan a sus
usuarios. Es como tener una experien-
cia glamorosa, forma parte del proce-
so de realizacion personal. Es casi un
ritual, y marca toda la diferencia.
Pero el hecho es que, incluso entre
las marcas que ya llegaron a ese nivel
ante los consumidores, la competencia
es cada vez mas feroz y asi como todas
las otras, es necesario movilizarse, por
eso, es fundamental que exista una
buisqueda constante por algo que haga
que al consumidor optar por ella en su
primer eleccién o continuar fiel en una
préxima compra y eso, sucede en todos
los niveles de la venta al por menor.

Establecer conexiones

con el cliente

Es aqui donde comenzamos a enten-
der la importancia de establecer una

relacion més duradera con el consu-
midor, una conexién mas profunda,
siempre intentando hacerlo notar que
su marca hace mds por él.

Se trata de una tendencia clara,
desde que el consumidor descubrid el
poder y la importancia que tiene para
la supervivencia de las marcas, él no
se contenta mas so6lo con el mejor pro-
ducto. El est4 siempre en btisqueda de
algo mds, algo que lo convenza, que lo
haga sentirse especial, por lo tanto, es-
tar conectado con ese consumidor es
vital por innumerables razones, no sélo
para garantizar un buen nivel de ventas
como podria pensarse en un analisis
superficial, va mucho maés alla de eso.

Unamarca que sepa relacionarse bien
con sus clientes, que sepa como seducir-
los, recibird a cambio cosas infinitamente
mas valiosas, tales como opiniones direc-
tas y sinceras, nuevos puntos de vista, la
“visién de la calle”, el entendimiento de
que es lo que la marca estd pudiendo ex-
presar para su publico, fidelidad, nuevos
seguidores, entre otros puntos.

Hablando con ejemplos practicos,
¢;imagine lo que significa para un aficio-
nado por instrumentos musicales poder

conocer y probar una nueva
linea o incluso opinar en el
desarrollo de nuevos pro-
ductos? Claramente, se
sentirfa importante, valo-
rizado y reconocido como
un cliente preferencial y
privilegiado.
JEl  resultado de
esto? Fidelidad, adora-
cién, divulgacién en las
redes sociales, boca a boca,
mas imagen positiva para la
marca y, por supuesto, mas ventas.
2Y si en vez de ofrecer un des-
cuento diéramos un regalo?

Algunas marcas mantienen
sus tiendas siempre en movimien-
to creando situaciones que atraigan
y llamen a sus mejores clientes todo
el tiempo. Muchas veces, lo tinico que
ofrecen es un pequerio regalo, nada que
tenga un valor alto, sino que demuestre
la buena voluntad de la tienda/marca
en agradarlos. O entonces, trabajan de
forma competente unaregla derelacién
cultivando el contacto en ocasiones es-
peciales para sus clientes.

Como resultado, los consumido-
res no se sienten presionados a ir a
la tienda para comprar, no tienen la
percepcion de estar siendo abordados
para generar facturacién, sino por ser
reconocidos como clientes especiales,
con un status diferenciado, van e in-
variablemente acaban aprovechando
la visita y comprando algo, y eso sir-
ve para todos los sectores de la venta
minorista, desde la musica a la moda
y electrénicos. Podria citar innume-
rables ejemplos en los mas variados
segmentos, pero el hecho es que cada
marca debe entender cudl es el nivel de
relacién que estd apta para trabar con
sus consumidores y tener la conscien-
cia de que cuanto mas profundo ella
fuera, mejores serdn los resultados. ®
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DE LAS PRINCIPALES REDES SOCIALES DE LAACTUALIDAD

arevista internacional Entrepre-
L neur publicé en su sitio web un

interesante articulo sobre redes
sociales. En €, hizo un breve analisis de
las mayores redes sociales y del ptiblico
que participa de cada una; sabiendo eso,
la eleccién de la red donde su ptblico
‘habita’ puede ser menos compleja.

El articulo fue inspirado por el li-
bro de Scott Levy, Tweet Naked (Tweet
Desnudo, en traduccion libre), que trae
informacion relevante para los em-
prendedores que desean que su pre-
sencia sea notada en internet. O sea,
itodo el mundo!

El escritor, que es duefio de una
agencia de marketing digital con foco
en redes sociales y SEO, presenta,
bajo su competente vision critica, los
pros y contras de las redes sociales
mas conocidas. Y, asi como en el ma-
rketing, en esas paginas, su empresa
no tendrd la misma performance y
resultados en todas ellas.

Lo mismo sucede cuando anuncia-
mos en diferentes medios, o segmenta-
mos diferentes ptiblicos y/o regiones. Por
lo tanto, la recomendacion del especia-
lista es ser muy bueno en una de ellas y

MARKETING Y NEGOCIOS

ALESSANDRO SAADE
es baterista, administrador de empresas, posgraduado en Marketing
de la ESPM, maestria en Comunicacion y Mercados de la Casper Libero
y especialista en Espiritu Empresarial de la Babson School. Profesory

coordinador del Master en Gerenciay Administracion de la BSP, es autory
colaborador en diversos libros. Sitio: www.empreendedorescompulsivos.com.br

¢Usted sabe cual es
la mejor red social
para su hegocio?

APRENDA A ELEGIR EL MEJOR SITIO WEB PARA ESTAR MAS PROXIMO
A SU CONSUMIDOR CONOCIENDO LOS PUBLICOS Y HERRAMIENTAS

bl

usar las demdas como soporte, como sus-
tentacion a la red social trabajada con
mas eficiencia. Vamos a ellas.

Pinterest
pinterest.com

Con audiencia predomi-
nantemente femenina, Pinterest es
un servicio cobrado como content-

P

-sharing, que permite a los miembros
publicar o marcar (pin) fotos, videos
y otras imdgenes en sus cuadros de
fotos. Por la caracteristica, es ideal
para negocios en que el apelo visual
es lo mds demandado, como moda,
decoracién o culinaria; pero si desea,
usted puede colocar sus productos en
ella, con una buena produccién. Esa
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red tiene su propio nicho de mercadoy
atiende muy bien a esa demanda.

LinkedIn
linkedin.com
iEslared definitiva! Y1la mas

perfecta y eficaz. Incluso antes de que el
término ‘medios sociales se volviera co-
nocido, ya existia el networking social’
Es lo que define bien LinkedIn. Su forma
de aumentar el ntimero de conexiones y
de usarlas de acuerdo a cada necesidad
es extremadamente eficaz. Exclusiva-
mente corporativa y enfocada en ese tipo
de relacion. Es muy utilizada en los pro-
cesos de seleccion por los RRHHs.
twitter.com

Q Twitter es unared de comu-

nicacion instantanea, rapida y directa.
Pero puede volverse perecedera si no tu-
viera audiencia en el momento. Por otro
lado, es la herramienta mds eficiente

Twitter

para interaccion en tiempo real, sea en-
tre amigos o entre personas y empresas.
Aln asi, si usted no tiene mucho para
decir todo el tiempo, Twitter no tendra
mucha utilidad en su caso. Muchas em-
presas, inclusive, integran la cuenta de
Twitter con la de Facebook, permitiendo
una duracién mayor de la noticia, del he-
cho o del mensaje que se desea divulgar.

(8 YouTube
youtube.com

iEs una poderosa herra-
mienta visual! Democrdtica, intuitiva
y agil, permite publicar desde videos
caseros hasta videos institucionales
de empresas y clips de bandas. Actual-
mente viene siendo muy utilizado por
las empresas para divulgar productos y
servicios como complemento a las ac-
ciones en los demds canales de comuni-
cacion. Barato, participativo y con gran
audiencia, es el camino natural para el
marketing de bajo costo y alto impacto.

Facebook

facebook.com

En Facebook usted encuen-
tratodoyatodo elmundo. Literalmente.
Usted puede crear su pdgina personal, la
de su empresa, la de su producto y hasta
una temporaria, de una promocién, por
ejemplo. Ciertamente llegara a su publi-
co. Pero exactamente por causa de su
tamarfio, requiere un trabajo mayor de
segmentacion y activacion de los posts,
buscando generar mayor eficiencia.

Conclusion

Scott Levy termina su articulo afirman-
do que no es facil estar en todas las pla-
taformas. Por lo tanto, elija las tres que
mas se adecuen al perfil de su negocio y
de su estrategia y monitoréelas bien de
cerca - o contrate a alguien para hacerlo.
Recuerde: las redes sociales sélo funcio-
nan si usted permanece involucrado y
activo. Hasta la proxima edicion! m
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<Como mejorar el flu

Por Flora Richards-Gustafson
Traduc o ia Florencia Lavorato
Texto publicado

O

N WWW.€

de efectivo en su negocio?

UN FLUJO DE CAJA POBRE EN UN NEGOCIO SIGNIFICA QUE LOS GASTOS SON MAYORES O ESTAN
CERCA DE LOS INGRESOS QUE OBTIENEN. PARA TENER EXITO, UNA EMPRESA DEBE TENER

UNFLUJO DE CAJAPOSITIVO

i bien las técnicas para mejorar
el flujo de efectivo en un negocio
son simples, necesitan planifica-
cion, tiempo, seguimiento y persistencia.

Conocer tu valor neto

El valor neto de tu empresa es la suma
de tus activos menos tus pasivos. Los
activos incluyen la cantidad de dinero
que tu empresa tiene en el banco, mien-
tras que los pasivos son las deudas. Al
conocer el patrimonio de tu empresa y
la cantidad de deuda que tienes, puedes
trabajar para eliminar las deudas, me-
jorando el flujo de efectivo.

Conocer los patrones de gasto
Crea una lista con los ingresos y gas-
tos de la empresa durante los dltimos
tres meses. Examinando esta lista, po-
drés observar la evolucion de los gas-
tos frivolos, como comidas de nego-
cios innecesarias o la compra de cafés
gourmet cuando existen alternativas
mas baratas. Al saber cémo y dénde
gasta su dinero la empresa, podras en-
contrar maneras de reducir los gastos
y mejorar el flujo de caja.

Presupuesto

Crea un presupuesto usando la lista de
gastos de tu empresa para identificar
areas en las que la empresa necesita
controlar el gasto. En el presupuesto,
incluye los gastos fijos importantes, ta-
les como el alquiler y la némina, y deja
de lado dinero para limitar el gasto en

~4
o

otras dreas. Por ejemplo, el presupuesto
podria incluir una cuota para material
de oficina, aperitivos para la habitaciéon
de recreo o combustible. Con el tiempo,
encontrards que estos cambios en los
habitos de consumo van a mejorar el
flujo de efectivo en un negocio.

Eliminar el uso de

la tarjeta de crédito

Si tu empresa paga sus cuentas de tar-
jetas de crédito en su totalidad cada
mes, el uso de tarjetas de crédito no
puede ser un problema. Sin embargo, el
flujo de caja de tu empresa podria estar
en problemas si la empresa sélo paga el
saldo minimo. Por no pagar una factura
de tarjeta de crédito en su totalidad, las
deudas de la empresa comienzan a acu-

mular intereses, haciendo compras mas
caras que su precio original. Pagando en
efectivo los articulos, tu empresa evita la
acumulacion de deudas perjudiciales.

Reduccion de personal

Si bien la reduccién de personal no es
una situacién ideal para los empleados
de tu empresa, puede ser una solucién
necesaria para mejorar el flujo de caja.
En algunos casos, contratar trabaja-
dores cuando los necesitas puede ser
mas rentable que contratarlos a tiempo
completo o tiempo parcial, ya que co-
bran sélo por el tiempo que dedican a
trabajar para ti. Los trabajadores a los
que puedes contratar incluyen recep-
cionistas, especialistas en T1, consulto-
res de marketing y redactores.
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Obtener mayores ingresos

Al obtener mas negocios de los clientes
actuales o mediante la adquisicién de
nuevos negocios, mejoras el flujo de caja
de tu negocio. Para obtener mds nego-
cios de los clientes existentes, hablales
de nuevos productos o servicios que la
empresa oftece. Para obtener nuevos
negocios, una idea a considerar es pedir
referencias a los clientes existentes. Otra
forma de obtener més ingresos es au-
mentar el costo de los bienes y servicios.

Revision de pélizas de seguros
La informacién incorrecta en una poli-
za de seguro comercial puede aumen-
tar el costo de la pdliza. Programa una
cita anual con tu agente de seguros co-
merciales para asegurarte de que toda
la informacidén acerca de tu empresa es
correcta y que estds recibiendo todos
los descuentos disponibles. Ademas,
notifica a tu agente cada vez que haya
un cambio en tu empresa, tales como el
numero de empleados contratados, los
ingresos o la situacion fiscal.

Reduccion de las

cuentas por cobrar

Esperar los pagos de clientes puede atar
el dinero en efectivo que tu empresa ne-
cesita. Para ayudar a fomentar el pronto
pago y a tiempo, puedes ofrecer un des-
cuento del 2% a los clientes que te pagan
dentro de los 15 dias de facturacién o
puedes examinar los historiales de pago
de tus clientes para cudles son aquellos
que mas tardan en pagar o cronicamen-
te hacen pagos atrasados y elaborar un
plan de pago con ellos para ayudar a me-
jorar el flujo de caja de tu negocio.

Pasos para crear un flujo
constante de efectivo
para su negocio
Mira dentro delaindustria del ne-
gocio que estas empezando. Pide
a los jefes de empresas o inverso-
res en empresas relacionadas que ayuden
econdmicamente a tu negocio incipiente.

Pregunta en una entidad fi-

nanciera local, como un ban-

co o cooperativa de crédito,
sobre los préstamos comerciales que se
pueden dispersar en intervalos regula-
res y no en una suma global.

Mantén una estrecha vigi-

lancia sobre tus gastos. ;Hay

areas en las que puedes redu-
cirlos gastos? ;Puedes aumentar las ven-
tas olos precios? Ten en cuenta todas las
areas sobre las que tienes un control ya
que todo lleva de nuevo al flujo de caja.

Calcula el valor y el costo de

cada cliente, si te basas en

clientes o consumidores. ;La
cantidad que gastas para conseguir el
nuevo cliente supera el valor de éste?
Utiliza esta informacién para determi-
nar los clientes que debes seguir.

Haz contactos en seminarios

de negocios pequefios para

aprender donde encontraron
inversores los otros empresarios.

Si tu negocio estd impulsa-

do por los clientes, crea una

politica de servicio al clien-
te fuerte y un plan de marketing. Los
clientes que regresan son la verdadera
clave para un negocio exitoso.

Lleva a cabo un analisis de flu-

jo de efectivo sobre una base

mensual durante el primer afio
del negocio para saber de dénde viene
tu dinero y hacia dénde va. También es
bueno tener a mano estos analisis a la
hora de presentar a los inversores.

Ten cuidado con los présta-

mos que parecen demasiado

buenos para ser verdad. Pro-
bablemente lo son. No quieres tomar
una gran cantidad de préstamos contra
un negocio que atin no esta obteniendo
beneficios suficientes. m
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PAISES: PUERTO RICO

GJM Sound & Music Corp

GJM SOUND & MUSIC CORP NACIO EN 2008 COMO RESPUESTA A LA NECESIDAD DE LOS
CONSUMIDORES DE CONSEGUIR RECONOCIDOS PRODUCTOS EN LA INDUSTRIA DE LA
MUSICA A LOS MEJORES PRECIOS, FUNDADA POR JUAN NIEVES, SU ESPOSA E HIJOS

sta empresa familiar estd loca-
E liza en el area oeste de la isla

de Puerto Rico y actualmente
cuenta con una sola sucursal “A la cual
le hemos dedicado todo nuestro tiem-
po y empefio para asi poder brindarle
la mejor atencion a nuestros clientes y
amigos... pero no descartamos la posi-
bilidad de abrir otro local en el futuro’,
comento su propietario Juan Nieves.

La historia comenzd en un peque-
fio local de unos 90 metros cuadrados,
y hasta la fecha han realizado tres ex-
pansiones, preparando la cuarta en
breve. El crecimiento de la empresa ha
sido exponencial y desde el comienzo
se abrieron muchas puertas para tra-
bajar con grandes nombres en la in-
dustria de la musica, convirtiéndose
en una de las tiendas favoritas de los
musicos, tanto amateurs como profe-
sionales, en Puerto Rico.

Como una tienda dirigida al mad-
sico y técnico de sonido profesional,
GJM comercializa marcas de re-
nombre a nivel internacional como
Mackie, Shure, Martin & Co., Fender,
Orange, Gretsch, Zildjian, Paste, Cér-
doba, Alvarez, Ampeg, Roland, Boss, T.
C. Electronic, Strymon Pedals, Sonor,
Mapex, Crush Drums, Gator Cases,
Levy’s, Carvin, Tascam y Kickport.

Ademads, cuentan con servicio de
reparacion y calibracion de instrumen-
tos y equipos electronicos, y ofrecen
servicio de evaluacién y montaje de
equipos de sonido a iglesias y diversas
organizaciones, cotizaciones libre de
costo, planes de “Lay-Away” y “backli-
nes” para conciertos en toda la isla.

Guitarras y amplificédores en exposicion

“Creemos que lo que hace la dife-
rencia es el buen trato, el servicio y la
integridad, asi que en eso nos enfoca-
mos’, dijo Juan.

Promocién dedicada
Siendo participes de la era de la infor-
matica y la tecnologia, la realidad no
es diferente para GJM, quienes apro-
vechan las redes sociales como una
plataforma de exposicion y alcance
a gran escala. “Sin embargo, nada se
compara con el trato personalizado
que reciben nuestros clientes al llegar
a nuestra tienda’, agregd Juan.

Sin duda alguna, la mejor promo-
cion con la que una empresa puede
contar es aquella provista por sus
propios clientes, y ése es el caso de
esta tienda de Puerto Rico. “Clientes

complacidos con nuestros productos,
precios, servicios y trato no sélo nos
dan a conocer a través de la Isla, sino
que luego vuelven con sus familias y
amigos, los cuales a su vez se convier-
ten en nuevos clientes”, conto.

Ademads de los servicios de asesoria
en todo lo que comprende a sonido — o
en inglés conocido como “sound rein-
forcement” — GJM colabora con com-
pafifas como Shure para brindar a los
clientes seminarios que den a conocer
los nuevos productos que salen al mer-
cado, sus aplicaciones y usos.

La industria en la Isla

Juan explicé que en Puerto Rico, el estu-
dio de la mtisica forma parte de los pro-
gramas de enseflanza en las escuelas
desde muy temprana edad, afirmando
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PRESENTAMOS
LAS NUEVAS
CANAS D'ADDARIO
RESERVE

Las cafas han sido redisefadas.
Fabricadas con cafna natural de
EHEEEha ycmn pTDEEﬁﬂi
totalmente digitales, las canas
D'Addario Reserve ofrecen

un sonido ¥ consistencia
incomparables.

bt —
/Amplia linea de pe

que la musica forma parte
integral de la identidad
cultural local y es por ello

que la industria musical es DIGITAL
; «' WIRELESS |
sumamente importante. Voo AL ‘“‘

REsamnEm

“Por tal razon, nos
hemos dedicado a proveer-
le acceso a los productos
de la més alta calidad en
la industria internacional
a los consumidores de la
[sla, promoviendo tanto el
desarrollo de la economia
local como el de la indus-
tria musical, al sentar el
precedente de vender a
precios de catalogos (MAP)
y asi competir directamente
con los grandes Tetailers’
internacionales”, destacd
el propietario de GJM y finaliz6 diciendo que “Como empresa, creemos que
una buena ética de trabajo y la competencia honesta es valida y necesaria para
el sostenimiento y crecimiento de la industria musical en nuestra Isla”. m
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PRE-FERIA

Expomusic prepara

su 312 edicion

LA FERIA BRASILENA DE INSTRUMENTOS MUSICALES, SONIDO, ILUMINACION
Y ACCESORIOS SERA REALIZADA DEL 17 AL 21 DE SEPTIEMBRE EN SAN PABLO
Y PROMETE IMPULSAR EL MERCADO DURANTE EL SEGUNDO SEMESTRE DEL ANO

xpomusic - la tercera mayor
E feria de instrumentos musi-

cales y accesorios del mundo
- se llevard a cabo en el Expo Center
Norte de San Pablo con promocién de
Abemisica (Asociacion Brasilenia de la
Musica) y Francal Ferias.

El evento, que moviliza el ca-
lendario del mercado y es esperado
ansiosamente por los amantes de la
musica, retine a cerca de 200 exposi-
tores en un espacio de 34.000 metros
cuadrados que presentaran todos los
instrumentos musicales conocidos,
accesorios, sonido profesional, edi-
ciones musicales y estructuras de es-
cenarios e iluminacién.

La expo también contendrd una
extensa agenda de shows, talleres,
sesiones de autdgrafos con musicos
reconocidos y la programacion oficial

del Music Hall, espacio que ofrece
una oportunidad para que bandas,
orquestas, instrumentistas, cantan-
tes y alumnos de escuelas de musica
muestren su trabajo.

Durante los dias de realizacion,
duefios de tiendas, musicos, profe-
sionales del sector, escuelas y publi-
co en general tendran acceso a casi
mil novedades, en un universo que
también cuenta con nuevos softwa-
re, sofisticados afinadores de instru-
mentos, auriculares y pedales, todo
desarrollado con alta tecnologia, e
innovadores productos para limpie-
za, mantenimiento y proteccién de
instrumentos musicales.

La feria generd aproximadamente
125 millones de délares en negocios
en la edicién del afio pasado y reci-
bi6 a mas de 53.000 visitantes y 7.000

compradores. Teniendo en cuenta el
escenario de este afio, el presidente de
Abemtisica, Synésio Batista da Costa,
apuesta en la politica para impulsar el
mercado: “El afio electoral ayuda a ven-
der toda la cadena, desde micréfonos
hasta sistemas de PA y cajas actisticas”.
El presidente de Francal, Abdala
Jamil Abdala, por su lado, alimenta
su optimismo para este 2014 apo-
yando la vocacién de la feria para la
realizacion de negocios: “Expomusic
logra fidelizar tanto a los profesiona-
les minoristas, atraidos por sus nove-
dades, como al ptblico en general”.

Abemusica y la musica

en las escuelas

La asociaciéon anuncié que mantie-
ne una linea abierta de conversacion
con el gobierno brasilefio para ade-
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YERS

expositores mostraran sus productos| I

cuar las compras de instrumentos
musicales para las escuelas.

Con 170.000 escuelas en el pais y
23 millones de alumnos como poten-
ciales usuarios a través de la inicia-
cion musical, el sector, via Abemusi-
ca, ha participado activamente de las
audiencias publicas promovidas por
el Ministerio de Educacion, a través
del Fondo Nacional de Desarrollo de
la Educacion (FNDE), con el objetivo
de dar subsidios para la definicién de
especificaciones técnicas de los ins-
trumentos musicales mds adecuados
para cada edad escolar.

De acuerdo con el presidente de la
entidad, Synésio Batista da Costa, el

MAS INFORMACION

www.expomusic.com.br

sector consiguid junto al gobierno ase-
gurar ventaja competitiva en las com-
pras publicas con un margen para la
industria nacional de orden de 25%.

Abemtsica también sugerird au-
diencias publicas para el debate acer-
ca de los métodos de ensefianza de
musica en las escuelas, por causa de
la diversidad del pafs, y para licitar
profesores para regiones que nece-
siten de ellos para la implantacién
de la musica en el programa. La re-
comendacion de la entidad observa
un maximo de 30 alumnos por clase
para la iniciacién musical, clasifica-
das por edades de 3 a 7 afios, 8 a 13
aflos y de 14 a 16 afios.
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PRE-FERIA

Edicion 2014 de
Music China contara
con nueve halls

JUNTO CON PROLIGHT+SOUND SHANGHA, SE LLEVARA A CABO DEL 8 AL 11 DE OCTUBRE EN EL
SHANGHAI NEW INTERNATIONAL EXPO CENTRE (SNIEC), LOCALIZADO EN LAMODERNA CIUDAD
DE SHANGHAI, CHINA, DONDE SE PRESENTARAN TODO TIPO DE INSTRUMENTOS MUSICALES,
SISTEMAS DE AUDIO, ILUMINACION, VIDEO, ACCESORIOS Y SOF TWARE PARA MUSICA

1 evento es organizado por Chi-
E na Music Instrument Associa-

tion (CMIA), INTEX Shanghai
Co. Ltd. y Messe Frankfurt (HK) Ltd.,
teniendo a NAMM como socio inter-
nacional, a Shanghai Association of
Music Instrument como co-organi-
zador y contando con el soporte de
Shanghai Municipal Administration
of Culture, Radio, Film & TV.

El afio pasado, Music China con-
té con mds de 68.000 visitantes, 1680
expositores de 29 paises y regiones di-
ferentes que ocuparon mas de 92.000
metros cuadrados en ocho halls.

Para 2014, Music China se expan-
de con un noveno hall siendo el mayor
show de la historia en el pais, ampliando
su cobertura a 98.000 metros cuadrados.

Fiona Chiew, manager general de
Messe Frankfurt, dijo al respecto: “Mu-
sic China ha crecido en los ultimos 13
aflos y se convirtio en una plataforma de
negocios reconocida para el mercado de
Asia Pacifico. Estamos felices en anun-
ciar que el 99% de los expositores del afio
pasado han expresado la intencién de
regresar al piso de exposicién para 2014.
Debido a la respuesta positiva, especial-
mente del sector de productos de viento
e instrumentos de metal, estamos agre-
gando un hall més a la exposicién”.

tE(LSEFRRERNS
E1 -E6

ot

Casi 24.000 personas visitaron la edicién 2013

También este afio se contard con
los pabellones especiales de los paises
Belgica, Repuiblica Checa, Finlandia,
Francia, Alemania, Italia, Japdn, Paises
Bajos, Espafia, Taiwan y Reino Unido.

Noticia 1: Gobierno chino

baja tarifas de importacion
Segtin un reporte de tarifas de impor-
tacion del gobierno chino, las mismas
tendrdn una reduccién significan-

te para determinados instrumentos
musicales durante el afio 2014. Estas
bajaron de 17,5% a 1% para pianos de
cola, instrumentos de arco, instru-
mentos de metal y de viento. La tarifa
de importacion para electronica en te-
clados y refuerzo sonoro bajé de 30% a
15%, y los accesorios y partes para ins-
trumentos eléctricos de 17,5% a 10%.
Ademads, paises como Indonesia, Ma-
lasia, Singapur, Tailandia y Vietnam
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estaran exentos de las
tarifas de importacion.

Junto con la condicién
econdémica favorable de
China de una proporcién
de crecimiento proyectada
por el gobierno de 8% a lo
largo de los préximos 20
afios, el pafs continuard
siendo un mercado de consumo va-
lioso para la industria de instrumen-
tos musicales de todo el mundo.

Noticia 2: Music China
obtiene destacado premio
La contribucion del show a la indus-
tria de instrumentos musicales fue re-
conocida en abril pasado con el titulo
“Exposiciéon Mds Innovadora’, presen-
tado durante el 12° Foro China Events
Fortune organizado por la revista de
comercio lider del pais ‘Events Fortune'.
Un panel de 600 expertos y lideres

Music China ha crecido en
los ultimos 13 anos y se
convirtiéo en una plataforma
de negocios reconocida para
el mercado de Asia Pacifico

en la industria de exposiciones evalud
mas de 50 ferias realizadas en China
basdndose en la escala, contribucién
a la industria, nivel internacional,
productos y diversidad de programa
complementario. “El premio refleja el
rol lider en la industria de Music China
como un puente entre el mercado chino
y el mundo’, dijeron los organizadores.

Show paralelo:
Prolight+Sound Shanghai

En 2013, la expo reunié a mds de 500
marcas lideres con 23.869 visitantes de

79 paises y regiones y los orga-
nizadores - Messe Frankfurt e
INTEX Shanghai Co Ltd - es-
peran un crecimiento progre-
sivo para la edicion de 2014.
Para mejorar la locali-
zacion de productos, se ex-
pandif la clasificacién de los
mismos dejando a los provee-
dores de iluminacién profesional y pa-
neles de LED en el sector Lighting en
el Hall W4. Mientras tanto las marcas
principales del exterior y las domésti-
cas de audio profesional y sistemas de
medios estaran en el Hall W5, y los ex-
positores de audio y demostraciones
de producto bajo control de volumen
serdn contenidos en el Hall W3. m

MAS INFORMACION

musikmesse-china.com
prolightsound-shanghai.com
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~ de cuerdas Darco. Disponibles en un amplio rango
de calibres para guitarra eléctrica y acustica, bajo,
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VISION DE PROFESIONAL

Musica electronica iluminada

por Eduardo Valverde

CON UNA CARRERA DE MAS DE 20 ANOS, EL "

ESPANOL EDUARDO VALVERDE HA TRABAJADO SL
EN TODOS LOS CAMPOS DE LA ILUMINACION o
COMO DISENADOR, OPERADOR Y PROGRAMADOR. & &
SU FUERTE ACTUALMENTE SON LOS SHOWS DE
MUSICA ELECTRONICA Y EN ESTAENTREVISTA 1'1 b
NOS CUENTA MAS SOBRE ESTE SEGMENTO
PARTICULAR Y LA TECNOLOGIA A USAR )

a historia profesional de Eduar-
L do comenzo en 1992 en el drea

de iluminacion de los estudios
del canal de TV Telecinco, y con el afdn
de continuar creciendo y aprendiendo
sobre otros aspectos - no soélo en ilumi-
nacién sino también en escenograffa y
video -, se convirtid en freelance parti-
cipando de grandes giras y eventos con
diferentes compaiifas del sector.

Luego de obtener experiencia en
operacién y programacion de conso-
las de iluminacién, empez6 a realizar
sus propios disefios para artistas como
HombresG y El Canto del Loco, Ra-
phael, Luz Casal y Carlos Jean. Asi llegd
avincularse mas con eventos de musica
electrénica, trabajando en algunos de
los mas importantes de Espafia, como
Goa, la apertura y cierre de temporada
del famoso club nocturno Space Ibiza, el
Festival Space of Sound, Klubbers Day,
Infinita, Aquasella y Sonar, por sélo
nombrar algunos. Hoy, ademds de la
iluminacion, crea contenidos de video
para TV, giras y eventos especiales.

¢Como decidiste especializarte en

iluminacién para misica electrénica?
“No es algo que haya elegido, ni me haya
propuesto. Hago todo tipo de eventos,
desde corporativos a giras con bandas

2
v
Las luces y
los efectos
son el nexo
de union
entre el DJ

y la audiencia

de rock, pero cada vez mas las produc-
toras y promotores conffan en mi para
realizar estos eventos, desde fiestas pe-
queiias en clubes a grandes formatos,
creando la totalidad del disefio, luces,
escenario, efectos de video, etc. o sélo
para que haga la programacion y ejecute
el show. Quiero comentar también que
uno de los grupos con el que giro habi-
tualmente es Fuel Fandango, una banda
espafiola que mezcla diferentes estilos
musicales con musica electrénica’.

“La musica electrénica para mi es
algo mas que musica. Desde finales de
los ‘80 siempre he estado muy encima,
e incluso hice alguna produccion con el
fasttracker, (uno de los primeros secuen-
ciadores basados en MS2). Mi interés
desde entonces no ha decaido, lo que me
ayuda a comprender bien las sesiones de
los DJs, tanto en lo artistico como en lo
técnico. Me explico, no creo los mismos

Sl
Eduardo Valverde: iluminacion, escenografia y video

ambientes para un DJ de Deep House
que para uno de EDM, por ejemplo, y
en la parte técnica si conoces los estilos,
sabes cuando la musica sube, cuando
baja, cuando entra, etc. Hay que estar
muy pendiente de los hits de cada artis-
ta para tratarlos de manera especial, o
cuando pincha un clésico que sabes que
la audiencia se va a ir arriba’.

¢Qué diferencia

a este tipo de iluminacion?

“Yo creo que la principal diferencia es
que no solo te cifies al escenario, tienes
que hacer participe al publico, tienes que
meterlo dentro de la sesion. Las luces y
los efectos son el nexo de unién entre el
DJ y la audiencia, son la extension de la
musica. Es una parte mas fisica que el
sonido, las luces tienen que envolver a la
gente, por este motivo se montan equi-
pos no sélo en el escenario donde est4 el
DJ sino también por todo el recinto. Esta
préctica es casi habitual en los eventos
en interiores. En los que son al aire li-
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bre, por motivos evidentes, no siempre
se puede poner equipo fuera’.

“En los escenarios habitualmente
sélo tenemos al DJ, por lo que hay que
construir escenarios vistosos que es-
tén vivos, que se vayan transformando
seglin transcurre el evento. En algunas
ocasiones tenemos equipo de perfor-
mances. A mi particularmente, si éstas
estan bien realizadas y son numeros
atractivos en lo visual o en lo artistico,
estoy encantado de poderlas enriquecer
con las luces. Hay eventos que le dan
mucha importancia a estas performan-
ces y realmente son muy buenas, como
en Goa Madrid y en Space Ibiza, pero en
otros eventos no siempre son asf .

éUtilizas alguna técnica especial
para estos eventos?

“Para iluminar este tipo de eventos hay
que evaluar varios puntos, entre ellos el
lugar, si es en interiores o exteriores, en
el tltimo caso ver si el show empieza de
dia 0 no, y, dependiendo de estos puntos,
elaboras un rider adecuado. Si empieza
de dia tienes que instalar luminarias
muy potentes tipo jarag o de LED tipo
wash que se puedan ver de dia, y tener
reservados los mdviles para cuando cae
la noche. Si por el contrario el evento es
en interiores, el rider serd distinto”.

“A la hora de ejecutar es muy di-
ferente a un show normal, ya que no
sabes qué temas van a pinchar, tienes
que estar improvisando todo el tiempo.
Mi técnica consiste en grabar todos los
efectos por separado, efectos de colores
por un lado, efectos de gobos, efectos
de intensidades y que a todos éstos se
les pueda variar el offset y la velocidad.
Después los voy mezclando en tiempo
real y asi las combinaciones son infi-
nitas, pero tienes que tener un control
muy claro de lo que estds haciendo y de
la consola que estas usando”.

&Qué nos puedes decir sobre
la evolucion de la iluminacién
desde que comenzaste en la

lluminacion en evento de Space Ibiza para la apertura de la temporada de verano

industria hasta hoy?

“sEvolucion? {Toda! Cuando yo empecé
acababan de salir los Golden Scan de
Clay Paky y en un mega show monta-
bamos 12 y alucindbamos”.

¢Extranas algan producto o

tecnologia que ya no existe?

“Del pasado no echo nada de menos a
nivel tecnoldgico. En la tecnologia no
existe lo vintage, lo antiguo no sirve.
Igual que ya no usamos los procesadores
486DX2, ya no usamos un Golden Scan’”.

&Qué aparato de iluminacion

es tu preferido hoy?

“Pues desde la aparicién de los traza-
dores, nunca los saco de mis riders. Mis
preferidos son los Clay Paky Sharpy y los
ROBIN Pointe de Robe. Si pudiésemos
hacer una mezcla entre los dos serfa un
aparato perfecto para estos shows. El
B-eye de Clay Paky me parece alucinan-
te, y el MAC Aura de Martin es también
uno de mis preferidos. El aparato que
siempre incluyo es el estrobo Atomic
3000 de Martin, jcuantos mas mejor!".

¢Qué consola, software y otras
herramientas usas normalmente?
“En los afios que llevo operando he
usado muchas, pero actualmente uso
Chamsys o MA, dependiendo del tipo
de evento. Para shows de musica elec-
trénica desde que empecé a trabajar
con MagicQ no la he soltado, es sin
duda la mas rapida de programar y de

editar en tiempo real. Lanzas un efecto,
lo copias, lo modificas, lo paras, etc. sélo
con muy pocas pulsaciones. El cambio
de aparato es muy bueno. Me gustd
tanto que me compré una MQI00, esto
me permite trabajar en el estudio e ir
al show con mucho trabajo avanzado.
Nunca empiezo de cero, cuando voy al
show ya llevo parte del trabajo lista”.
“También uso el software Wysiwyg
de Cast-Soft, tanto para disefiar como
para programar. Hace unos dias instalé
la nueva versién R33 y la simulacién en
tiempo real es alucinante. La gente de
Cast cada dfa estd mejorando este soft”.

&Y qué crees que vendra en la
iluminacion para este segmento?
“La linea que separa qué es iluminacién
y qué no estd desapareciendo. Cada vez
mas, me encuentro que tengo mas ele-
mentos en mis manos, Luces, pantallas
de video, laser, cafiones de CO2, motores
variables, etc. El futuro es la integracion
de todo lo visual para poder conseguir
algo homogéneo. Y también va todo en-
focado a la interaccion entre la audien-
cia y/o el DJ con los distintos elementos,
video, efectos de luces... Se estan desa-
rrollando software de captura de movi-
miento y esas capturas se traducen en
imdgenes o estados de luz, etc., o incluso
se desarrollan apps para que la audiencia
pueda interactuar con los elementos. Ha-
bitualmente, colaboro con Geométrica
Studio que, entre otras cosas, se dedica a
desarrollar este tipo de software”. m
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Dualo du-touch

ESTE INSTRUMENTO PORTATIL ES UN CONTROLADOR/SINTETIZADOR/SECUENCIADOR
PARA TOCAR INSTINTIVAMENTE. SIMPLEMENTE SE CONECTA AUN AMPLIFICADOR O
SE PUEDE TOCAR DIRECTAMENTE A TRAVES DE LOS AURICULARES Y YA HA GANADO
UN PREMIO AL MEJOR DISENO OTORGADO POR EL INSTITUTO DE DISENO FRANCES

cés Jules Hotrique, quien luego se unié a Bruno Ver-

brugghe, especialista en instrumentos electrénicos y
juegos de video musicales, y a Frédéric Simon, disefiador y
fundador de Nimos Design, junto con Ancre Noire, creador
del logo de dualo, para establecer la compaiifa en 2011.

du-touch fue pensado para musicos profesionales
pero también para amateurs e incluso para aquellos
que no saben nada de musica. Estd equipado con una
serie de notas llamadas “el principio dualo”, en el
cual las que suenan bien estan dispuestas una al
lado de la otra para poder encontrarlas directa-
mente con los dedos, sin tener que saber nin-
gun tipo de escala musical u orden. De hecho,
los acordes o escalas estdn representados
con formas simples faciles de recordar.
du-touch es liviano, mévil e indepen-

diente, se puede transportar en cualquier
tipo de bolso y es potenciado a baterfa. Po-
see sensores de presion bajo las teclas y controla-
dores de movimiento para controlar el sonido con
s6lo tocar, golpear o mover el aparato.

Posee un sintetizador interno con un banco de
mas de 100 sonidos diferentes, ademéas de un loo-
per/secuenciador incorporado con el cual se puede
tocar y grabar baterfa, luego bajo, y luego cualquier
otro tipo de instrumento deseado para componer
una pieza musical. Para los musicos experimenta-
dos que usan un software sintetizador, posee puer-
tos MIDI y USB, y se puede usar con programas
como Ableton Live, Cubase y otros.

Para aquellos que no son musicos, posee una in-
terface interactiva que usa el formato de juegos de
video como Guitar Hero y un aparato luminoso bajo las teclas. Asi, se
pueden bajar partituras desde el sitio web del instrumento y simple- MAS INFORMACION
mente seguir las teclas coloridas en el du-touch, proveyendo un méto-
do de ensefianza musical facil y divertido. m

E | concepto fue creado por el matemdtico y musico fran-

en.dualo.org
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PRODUCTOS

MEYER SOUND
MJF-210

El monitor activo MJF-210
fue pensado en los rigurosos requisitos de

las aplicaciones para giras de la actualidad. La correccién
de fase de 55 Hz a un rango de frecuencia de 18 kHz,
asegura que las voces y los instrumentos se reproduzcan
con baja distorsion y sin coloracion de la sefial. Los drivers
son potenciados por un amplificador clase D de 3 canales.
La fuente de alimentacién Intelligent AC proporciona una
seleccién de voltaje automatica, filtro EMI, encendido de
corriente suave y supresion de sobretensiones.

Contacto: www.meyersound.com

SHURE

QLX-D

Este sistema inaldmbrico
digital ofrece
construccion
completamente de [
metal y audio digital
de 24 bits. Ademas,
entre sus caracteristicas destacan: funciones de control
enred a través de la aplicacién mévil ShurePlus para
dispositivos 10S, Wireless Workbench 6.10 y sistemas de
terceros, incluidos AMX y Crestron; codificacién estandar
AES-256, uso mas eficaz de los canales disponibles al aire,
facil localizacion y asignacién de frecuencias abiertas con
escaneo automatico de canal y sincronizacion infrarroja.
Contacto: www.es.shure.com

REEVES AMPLIFICATION
Space Cowboy

Reeves Amplification
presenta un preamplifi-
cador ligeramente modificado del muy respetado
Custom 50, con dos perillas de control de reverberacién
e impulso ajustable. El nuevo Space Cowboy ofrece los
tonos clasicos por los que la marca es conocida, pero

con algunas mejoras para hacerlo atin mas versatil.
Todos los amplificadores de R eeves presentan cajas con
varias capas de madera, chasis de acero de calibre 16,
transformadores Heyboer personalizados y construccién
robusta para resistir las dificultades de los viajes.
Contacto: www.reevesamps.com

ADAM HALL
Rolling Stones
Cable

Al disetiar estos cables, se le ha dado prioridad a
obtener un sonido puro y una gran durabilidad. Los
versatiles y robustos cables de micréfono y de guitarra
Rolling Stones tienen doble pantalla de malla de cobre
y aluminio. En colaboracién con NEUTRIK, se ha
disefiado toda una serie de conectores dorados Rolling
Stones XLR yjacks de 6,35 mm, y también una version
exclusiva de conectores silentPLUG.

Contacto: www.adamhall.com

ProGrid

El sistema

ProGrid es descrito
por la compaiifa como
un ‘enfoque modular _
versatil” que facilita usos

a la medida de su sistema, _
basado en una produccién y

presupuesto especifico.

ProGrid tiene capacidades de diagndstico y manejo
completo a través de las plataformas Optocore y Sane,

y en adicién al transmissor A/V, la caja puede realizar
enrutamiento y conversion de formato.

Contacto: www.clearcom.com

CLEAR-COM

TASKER
TSK 160,
TSK 161,
TSK 162

La nueva linea de cables permite la interconexion entre
A/Vyunidades equipadas con USB. Actualmente la gama
estd compuesta por dos cables USB 2.0, el TSK 1160 y el TSK
1161, junto ala variante USB 3.0 TSK 1162. Los tres cables
cumplen con lanorma UL AWM STYLE 2725 y cada uno
esta disponible en carretes de 50 y 100 metros de longitud.
Contacto: www.taskercables.com
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CROWN
DCi

Los amplificadores DCi estan disponibles en
configuracién analdgica de 4y 2 canales: DCi4|1250 y
DCi2|1250, y en modelos conectables en red: DCi4{1250N y
DCi2|1250N (de 2 canales). Todos los modelos comparten
las mismas especificaciones, a excepcién de los modelos
terminados en “N”, que admiten conectividad via
Ethernet, permitiendo su integracién en redes via

cable RJ-45 y el transporte de audio digital BLU link.
También permiten monitoreo y control en red a través del
Architect System Software de Harman Audio.

Contacto: www.crownaudio.com

DBX
AFS2

Diseniado para eliminar completamente el feedback de
los sistemas de PA, este procesador ofrece caracteristicas
mejoradas que incluyen la funcién de auto configuracién
Wizard, un médulo de Supresion Avanzada de Feedback
yun LCD de amplia visualizacién. El AFS2 brinda modos
de filtro seleccionable en vivo y fijo (sonido instalado),
filtro de tiempos de elevacion seleccionables, filtro de
elevacion en directo y mucho mds. Puede ser usado en
modo de canal estéreo o dual, e incluye entradas y salidas
XLRy TRS, y un conector USB.

Contacto: www.dbxpro.com

AIRMUSIC
TECHNOLOGY

Advance Music Production Suite

Esta es una coleccién comprensiva de diferentes
software reconocidos en la industria para crear,
mezclar y masterizar tu musica. Advance Music
Production Suite posee mas de 70 titulos vanguardistas,
instrumentos virtuales, efectos, pistas y mas de

20.000 instrumentos, parches y samples, tutoriales,
entrenamiento y herramientas de colaboracion.
Contacto: www.airmusictech.com

VUE AUDIOTECHNIK
al-4-sb

Su compacta caja de abedul cuenta
con manijas y ruedas empotradas
para facilitar el transporte y su
almacenamiento. Ademds, hardware
integrado permite montaje rapido de
arrays apilados sobre el piso, mientras
que un enchufe de 20 mm acomoda
hasta cuatro elementos actisticos

al-4 en un poste con soporte en U
opcional. En el corazén del al-4-sb se encuentran
dos transductores de 15" que presentan imanes de
neodimio y bobinas de voz de 4° de didmetro para
manejar la alta potencia y reducir la compresion.
Contacto: www.vueaudio.com

SCENEX LIGHTING
AirDMX

El hardware para el sistema
de control de iluminacién
AirDMX consiste en un
receptor DMX inaldmbrico y
compacto. Como utiliza Wi-Fi, no hay
necesidad de emplear cajas transmisoras
adicionales, u otro hardware mas alld de la interface de
usuario del iPad. El software de la aplicacion es descargado
gratuitamente desde la App Store al dispositivo iPad.

El AirDMX puede controlar luces méviles, efectos LED,
dimmers y cualquier otro producto controlado por DMX.
Contacto: germanlightproducts.com/scene-x-lighting

ELATION

Rayzor Q12

La luminaria Rayzor

Q12 tiene 12 LEDs RGBW

de 15 W para mezclar una
gama de matices de colores y
obtener wash con colores sin
sombras. Su rango de zoom
varia de 7° a 14°, efectos de
chase por zona, y display de
ment reversible de 180° con
panel de control tactil de

6 botones. Ademas posee
movimiento de alta velocidad
de 16 bit y motores de 3 facetas.
Contacto: www.elationlighting.com
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PRODUCTOS

CHAUVET
PROFESSIONAL

Rogue Series
La Rogue Series esta
compuesta por spots 'y
beams automatizados
que incluyen
caracteristicas como
gobos rotatorios,
rotacion multi-
prisma, entre otras. Pensada en uso para una amplia
gama de aplicaciones gracias a diversas opciones de
brillo, colores, efectos y rdpido movimiento. La Rogue
Series estd compuesta por: Rogue R1 Spot, Rogue R1
Beam, Rogue R2 Spot y Rogue R2 Beam.

Contacto: www.chauvetlighting.com

SABIAN = o
Hoop Crahser ‘ -~
Jojo Mayer = = .:9'
Disefiado por Jojo Mayer, ~ l =

el platillo de efectos de doble

anillo Hoop Crasher, ofrece una enorme versatilidad

y una gran paleta de sonido. Fabricados a partir de un
conjunto Premium de hi-hats Bronze B20, el aro flotante
superior estd perforado con 32 orificios para su ligereza
y ascenso, mientras que el aro inferior, y mas pesado,
estd disefiado con un borde X-Celerator Air-Wave para
eliminar las bolsas de aire y minimizar la superficie de
contacto con el parche del snare (redoblante).
Contacto: www.sabian.com

LEVY'S

MG25

La MG25es la
nueva version
de lujo de la
correa 1950s
rock-n-roll con 5/8 pulgadas de ancho de
Levy’s. La MG25 es ajustable pasando de
48 a 55 pulgadas, presenta un acolchado
cubierto por una suave prenda de cuero para
ofrecer extra comodidad y la parte principal de
la correa es de cuero resistente veg-tan. Sélo estd
disponible en negro.

Contacto: www.levysleathers.com

WASHBURN GUITARS
WCG66SCE

La guitarra cuenta con una cubierta sélida de
cedro, mientras sus costados y parte posterior
estdn hechos de arce, y su cuerpo y clavijero de
caoba/arce. La WCG66SCE es una guitarra con
un gran sonido actstico por si misma,
aunque la adicion de la electrénica
premium de Fishman hace que sea una
guitarra ideal para la puesta en escena.
El Presys + de Fishman es un sistema
de sintonizacion/preamplificador
integrado para una configuracion
tonal amplificada.

Contacto: www.washburn.com

SEYMOUR DUNCAN
Nazgiil y Pegasus
El pickup Nazgil fue
desarrollado para quienes
tocan el metal extremo

y requerian de un tono
fuerte y agresivo, pero que
atin mantuviera bastante articulacion, mientras que

el Pegasus fue desarrollado para los musicos del metal
moderno y progresivo, que necesitaban suficiente
agresividad, pero requerian una dindmica mejorada,
mads riqueza en la armoénica, y una separacion de las
cuerdas definidas, de manera que las notas individuales
no se pierdan en la mezcla.

Contacto: www.seymourduncan.com

GIBSON
ES-Les Paul

Con su parte superior de arce laminado,
costados y parte posterior en la construccién
semi-acustica de la ES-335, y un sélido
bloque central de caoba para lograr un
sostenido mejorado, ademds de la reduccién
de feedback, la ES-Les Paul mezcla las
principales caracteristicas de estas dos
guitarras de Gibson. Si elimina los orificios
en forma de “f”, el aspecto es puramente
el de una Les Paul, ya que posee el cuello
de caoba con diapasdn de palo de rosa

e incrustaciones trapezoidales clasicas,
ademads de un clavijero estilo LP.
Contacto: www.gibson.com
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ROBE LIGHTING

PARFect 100
Este PARLED usa
12 x LEDs RGBW
de 15 Wy posee

un angulo de haz de
7° con la opcion de difusores
adicionales para lograr 109, 20°
y 45°. Un conector de entrada y salida Powercon permite
que 12 6 6 unidades (Europa y EEUU respectivamente)
puedan ser conectadas en cadena, y accesorios
opcionales incluyen barn-doors y frame para gelatina.
Ademas de la version RGBW, se lanzardn en breve el
SmartWhite PARFect, ajustable entre 2700 Ky 6500 K, y
un aparato de luz de dia de 6200 K.

Contacto: www.robe.cz/es

ELECTRO-HARMONIX
B9 Organ Machine

El conmutador de nueve
posiciones del B9 Organ

le permite al musico
seleccionar entre diferentes
y populares tipos de 6rganos.
La perilla de control de
volumen controla el volumen
general de la configuracion,
mientras que el volumen Dry, controla el nivel del volumen
del instrumento sin tratar en el conector de salida del B9
Organ. Esto le permite al musico mezclar el sonido de su
instrumento original con el drgano para crear exuberantes
capas, o silenciarlo completamente.

Contacto: www.ehx.com

CORDOBA GUITARS
GK Pro Maple

Los laterales y parte posterior de la GK
Pro Maple estdn hechos de arce sélido,
combinados con una tapa sélida de abeto
europeo. La GK Pro Maple posee un cuello
con un angulo més plano, ofreciendo
tacilidad a la hora de tocar. Las pastillas
Prefix ProBlend de Fishman hacen
de esta guitarra una buena opcién
para los musicos que disfrutan tocar

flamenco, rock, jazz, blues y otros

géneros de musica.

Contacto: cordobaguitars.com

d

TANGLEDWOOD GUITARS
TWJD y TWJD-CE

Uno es un modelo acustico, mientras que el
otro es un modelo electro-actstico, ambos
con pastillas Sonitone de Fishman y un
tope de cedro macizo. Los respaldos de
tres partes se componen de piezas
exteriores de madera amara, con
su patron de grano vibrante y
color rico, centrado por una cufia
de mango con abertura de oro.

El acabado de las guitarras es

de brillo natural y vienen con
cuerdas EXP16 de D'Addario.
Contacto: tanglewoodguitars.com

HIGH END SYSTEMS
Espejos digitales MMS

El sistema de espejo movil
MMS le permite a

los proyectores ser
manipulados en su
posicion natural,

con el espejo realizando
todo el trabajo de forma
remota y transformar
cualquier superficie con
una proyeccion. La gama MMS es controlada a través de
Art-Net y DMXy cuenta con dos versiones: el MMS-100
que incluye un servidor de medios Axon HD y el MMS-
200 el cual es solamente un espejo.

Contacto: www.highend.com

PANGOLIN SYSTEM
ScannerMax

ScannerMax es una nueva
familia de sistemas de escaner
creada por Pangolin Systems. Los
sistemas de escaner (galvandmetros)
como éstos se utilizan para desviar
o cambiar rdpidamente un solo rayo
laser para crear patrones o efectos. La industria

de shows de laser requiere especialmente de soluciones
profesionales y de escaneres precisos, por lo que para crear
juegos de luces laser, es esencial cambiar el rayo del laser
extremadamente rapido, de forma que los patrones, graficos
e imdgenes proyectadas no parezcan vacilantes.
Contacto: www.pangolin.com
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CONOZCA LOS SERVICIOS OFRECIDOS POR MUSICA & MERCADO
Y COMO HACER PARA ACCEDER A ELLOS.

Nosotros amamos 21 paises reciben Musica & Mercado

lo que hacemos

Musica & Mercado tiene un personal dedicado
a usted, lector. Nuestro trabajo es informar
para crear mercado y ensenar las mejores
practicas parala administracion y mercadeo
de las empresas. Si usted cree en el mercado,
esta revista estd hecha a su medida.

Recibala con comodidad
Suscribase al plan Premium de M&M'y
reciba su revista antes que los demas.
Musica & Mercado lanzé un sistema de
entrega con confirmacion, diferente al
de suscripcion gratis.

El mismo es ideal para |a persona

gue vive mas lejos, tiene problemas
constantes con su correo, o sélo desea |
recibir la revista antes que los demas.
Con el sistema de “correo registrado”,
usted tendra la seguridad

de ser el Unico que tomara su revista.

Primer afo (6 ediciones)....US$ 40
Dos afios (12 ediciones)....... US$ 55

Aceptamos tarjetas MasterCard

y VISA / depdsito bancario.

Ambas opciones se pueden abonar

en dos pagos separados. Llame al

+55 (11) 3567-3022 o envie un email a
suscripciones@musicaemercado.com.br

Reciba nuestro NEWSLETTER

M&M publica semanalmente las principales

noticias del rubro para estar actualizados en el mercado.
Para recibir nuestro newsletter por email, visite nuestra
pagina web y suscribase: www.musicaymercado.com

Escribanos Envie su texto o un resumen de la
historia de su tienda a Musica & Mercado, la cual permite
colaboraciones una vez que el departamento editorial las
apruebe. También tenemos secciones especificas para
comunicar los acontecimientos ocurridos en su tienda.
Contacte a texto@musicaemercado.com.br
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SUEMCS SE HACEN PEALIDAD
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LAS EMPRESAS LISTADAS ABAJO SON LOS AUSPICIANTES DE ESTA EDICION,
USE ESTOS CONTACTOS PARA OBTENER INFORMACION SOBRE COMPRAS Y PRODUCTOS.
MENCIONE MUSICA & MERCADO COMO REFERENCIA,

Instrumentos ELIXIR o izzousa.com - 5
CORT e, cortgutarscom- 17 PENNELCOM oo penn-elcom.com.br- 59
MARTIN GUITARS oo swinstrademusiccom- 19,25 STAY MUSIC oo staymusic.com.br- 49

TASKER s taskert- 33, 55
Amplificadores / Audio Profesional
BEYMA oo veymacon-37  Tiendas [ Distribuidoras
CELESTION s, celestioncom -7 STUDIO SOUND INTERNATIONAL ......studiosoundinticom - 73
DIGICO o digicobiz- 76
EMINENCE s emnencecom-9 Bateria [/ Percusion
FBT ELETRONICA SPA oo 1t- 2 DIXON oo playdixon.com - 65
FOCUSRITE-NOVATION ... focusrite.com / novationmusiceom =57 ISTANBUL .o istanbulcymbals.com - 53
JTS PROFESSIONAL oo focomiw3  SABIAN oo sabiancom- 13
MARTIN AUDIO oo martin-audiocom-35  TYCOON PERCUSSION .o tycoonpercussion.com - 21
PROEL oo roelcom- 11 VICFIRTH oo vicfrthcom- 75
SAE AUDIO oo sacaudio.com- 27

Ferias / Eventos / Asociacion
Accesorios EXPOMUSIC oo expomusic.com.br+ 4
AUDIO-TECHNICA o audio-technicacom-29  MUSIC CHINA oo muskmesse-china.com - 6
DADDARIO o Gaddariocom 39 NAMM oo nammorg- 15
1ZZ0 MUSICAL o zzousacom-5  PROLIGHT+SOUND o prolightsound-shanghaicom- 23
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CINCO PREGUNTAS

Motivacion de empleados

TANTO EN PEQUENAS COMO EN MEDIANAS O GRANDES EMPRESAS,
LAVOLUNTAD DE TRABAJAR DE LOS EMPLEADOS ES UN FACTOR

EXTREMADAMENTE VITAL PARA UN BUEN DESARROLLO DE
LAS ACTIVIDADES DIARIAS, POR ESO ES MUY IMPORTANTE

MANTENERLOS MOTIVADOS Y CUIDAR DE SU ESTADO EMOCIONAL

o solo se trata de tener un buen
N trabajo, o proveer un buen sala-

rio. Se trata también de propor-
cionar un excelente clima laboral, de pre-
ocuparse por los incentivos y problemas
de los empleados, de cuidar de la salud
mental y emocional de cada una de las
personas que nos ayuda a mantenernos
en el mercado y continuar creciendo.

Por eso, muchas empresas han co-
menzado a actuar al respecto y buscar
nuevos métodos para motivar a los em-
pleados con ideas creativas, como la par-
ticipacion de la familia en el ambiente
laboral, el “casamiento colectivo” y otras
opciones que explica aquf la Dra. Tatia-
ne Garcia Pereira, psicdloga de recursos
humanos del Grupo Pioneiro.

¢Qué acciones usan en general
las empresas para motivar

a los empleados?

Cuando hablamos de acciones para mo-
tivar, existen innumerables précticas y
politicas que son ofrecidas o reforzadas.
De forma general, las mas utilizadas
son de incentivo a desarrollo profesional
(pago parcial o total de cursos, especia-
lizaciones y actualizaciones), oferta de
entrenamiento diverso (de motivacion,
técnico, especifico), remuneracion ac-
tualizada y aplicada de acuerdo con la
competencia o actividad, proporcionar
seguridad y promover acciones de inte-
gracion entre sectores, colaboradores,
familiares y sociedad. Ejemplo de eso son
las fiestas de confraternizacion o cele-
bracion de fechas especiales.

éCuales son las acciones

de motivacion creativas

que usted propone?

Acciones que se encuentren con la ne-

cesidad de nuestros colaboradores, que
surgen de la escucha e investigacion del
clima o de los canales de escucha interna
o monitoreo ofrecidos a ellos. Con esos
resultados, promovemos acciones de in-
tegracion, premiacion y reconocimiento
que contemplen al colaborador y propor-
cionen mayor identificacién con la empre-
sa. Por ejemplo, el casamiento colectivo.

éDe qué se trata este tltimo

y como puede ayudar?

El casamiento colectivo surgié a partir
de mi percepcién de cudnto nuestros
colaboradores se constrefifan cuando
tenfan que responder sobre su estado ci-
vil - muchos bajaban la cabeza, se enco-
glan y tenian recelo o vergiienza de res-
ponder que vivian en pareja. Promover
acciones como ésas, mas alla de inspirar
y motivar a las personas, aproxima a las
personas de la empresa, trayendo satis-
faccién y promocién de valores. Una de
las consecuencias de esto es la identifi-
cacion con la institucion y el comprome-
timiento generado en los colaboradores,
por pertenecer a un lugar que valoriza e
invierte en sus suenos.

éPor qué es importante

tener en cuenta la “salud
psicologica” en el trabajo?
Cuando pensamos en el origen de la pa-
labra trabajo, siempre lo relacionamos
a algo punitivo. Ademas, en el ambiente
de trabajo y en la vida, muchas veces, en-
frentamos innumerables conflictos, prin-
cipalmente los relacionales, porque cada
uno tiene una historia, educacion y cultu-
ra. Las empresas necesitan actualizarse y
anticiparse a esos problemas presentados
en el ambiente laboral que, en general,
vienen de sus vidas particulares (proble-

mas familiares, de salud o sociales). Te-
ner un espacio abierto y disponible para
el colaborador, da oportunidad para que
ese individuo sea acogido, oido y motiva-
do para resolver su problema. Ejemplo:
muchas veces el colaborador sufre algiin
tipo de violencia o negligencia en casa y
acaba culpando al trabajo o la empresa.
Ofr su historia y hacer la lectura correc-
ta de su vision, contexto y vida los auxi-
lia a encontrar un sentido en el trabajo y
transformarlo de agente pasivo a agente
activo y transformador de su realidad.

¢Es importante incluir a las
familias en el ambiente laboral?
Si. En un mundo de incertidumbres e
instabilidades, encontrar en el lugar de
trabajo seguridad y confianza y poder
extender eso a sus familiares, se vuelve
inmensurable. Sélo podremos sobre-
vivir en el mercado si somos sensibles
a las necesidades basicas de nuestros
colaboradores y promover, siempre que
sea posible, esa interconexion y apro-
ximacién. Ejemplo de esto es uno de
nuestros programas, Puertas Abiertas,
en el cual los familiares e individuos
de la comunidad pueden agendar y co-
nocer nuestro complejo industrial, asi
como nuestro proceso productivo. La
mayor parte de nuestros visitantes son
alumnos de escuelas y facultades ptibli-
cas y privadas, siendo que parte de ese
grupo tiene o tuvo un pariente o amigo
que trabaja aqui. Esas visitas quiebran
muchos paradigmas y mitos, agregan
valor y conocimiento a esos visitantes y
alos colaboradores del grupo. m
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Ora. Tatiane Garcia Pereira, psiciloga de recursos humanos del Grupo Ploneiro —
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