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ALTEROS, NUEVA EMPRESA
DE AUDIO-TECHNICA

A-T lanz6 una compania subsidiaria
para encargarse de soluciones
inalambricas. Conocela en la réc.3s

EL FAMOSO SM58
CUMPLE 50 ANOS

Shure esta de celebraciones con una edicion
especial y novedades en el mercado ric.40

LA FABRICA DE TYCOON

Comenzando como fabricante OEM,
la empresa hoy realiza percusion
dey para todo el mundo ric.3

ESTILO ITALIANO ILUMINA DTS | NOVIEMBRE Y DICIEMBRE 2016 | N° 67 UK [H A LT\ 1]

Silvano Latteo,
presidente de DTS

Y ADEMAS
Celestion, dBTechnologies,

Expomusic, FBT, SAE Audio,
Clay Paky y mucho mas

Stiloitalianc

@ " Wy

“Mlumina DTS

La empresa esta localizada en Misano Adriatico (Rimini) y ya lleva

mas de 25 anos creando aparatos de iluminacion para diferentes
aplicaciones. Presente en mas de 70 paises sus productos son usados por
profesionales en todo tipo de eventos. En esta entrevista, podras conocer
mas sobre su nueva estrategia y cambios en el catalogo de la mano de
uno de sus fundadores y actual presidente Silvano Latteo eac.us




CUBIERTO | Los nuevos sistemas de microfonia para instrumentos ATM350a (Gl Es————

Sea cual sea tu instrumento, Audio-Technica tiene un sistema de microfonia ATM350a para garantizar un sonido espectacular.

Este condensador cardioide no solo viene con una amplia selecciéon de opciones de montaje (en muchos casos con flexo redisefado
y robusto, fabricado para que permanezca en el lugar que desees), sino que ofrece una respuesta clara y bien balanceada (incluso a
niveles de presion sonora elevados). Asi es que no importa qué, dénde y como toques, el sistema ATM350a tiene lo que necesitas.

audio-technica.com

6 ‘ " 3?. Ay »audio-technica

instrumentos piano universal baterfa instrumentos siempre escuchando
de viento de cuerda



VIVA LA POTENCIA DE EMOTION

CAUTIVE A SU AUDIENCIA CON LA PROYECCION DIGITAL

EnvoeTtion

CREATIVITY IN MOTION

- M S e

+ Proyector de 4000 lumenes con + Combinacién de bordes sin costuras
tecnologia DLP + Obturador para supresion total de luz

+ Servidor Axon con SSHD de 64gb + Entrada USB para tarjeta de

+ 255 Gobos - 255 archivos de video captura VGA

+ Control de medios doble capa + Estuche doble disponible

LLEVE SU VISION AL EXTREMO.

SEDE MUNDIAL (EE.UU.) ELATION PROFESSIONAL EUROPE SR

L X N (. _PROFESSIONAL
www.elationlighting.com info@elationlighting.eu > L_//
info@elationlighting.com +31 45 546 85 66 GeT Socia

+1.323.582.3322 Y | f | YD
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Active Line Array system in Class D Active Subwoofer system in Class D

1800W PEAK / 900W RMS 2400W PEAK / 1200W RMS F .
135 dB SPL 140 dB SPL

2-way, 2x10" LF, 2x1" HF 2x18" LF, 30 Hz - 120 Hz
DSP with 8 EQ presets DSP with 6 EQ presets Made in Italy

"
www.fot.it . ' i
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JTS"

JTS PROFESSIONAL CO., LTD.

\

RE-B850LTE

JTS My

Ri-80MDE

RG-8011DB - RG-8012DB

UHF PLL Single / Dual Channel Diversity System

Go Wireless With JTS |

RU-8011DB and RU-8012DB are designed with JTS 2'° generation wireless technology.
It provides full features including long operation distance, outstanding audio and various
innovative functions. Yet the RU series still offers very affordable prices.

<

AUTO-OFF

JTS Patented REMOSET U Quick Mute ON / OFF

Avuto Power Off

Ultrasonic Synchronizing Technology switch
Easily sends the channel / group and Auto Power Off feature can be set OFF or The mute function can be easily switch
other data setting to transmitter by ON with selection of 1, 10 and 30 minutes. ON or OFF by the user.
pushing a button. This will save battery life and avoid over
discharge.

- JTS _
JTS PROFESSIONAL CO.,LTD  [=]dg[E]

No.148, Gongye 9th Rd., Dali Dist., Taichung City 41280, Taiwan (R.O.C.) P
TEL : 886-4-24938803  FAX : 886-4-24914890  E-mail : jis@jts.com.tw  www.jts.com.tw [=] ke



b.1966) Shure SM58 (b.2016) Shure SM58 (b.1966;

Edicién 50 Aniversario The Derek Trucks Ban
=scenario elegido por la Modelo conmemorativo con acabado plateado Aplastado por el autobis d
itora ganadora de premios para celebrar el micréfono mas popular de blues surefio. (El micré

del mundo. funcionando, pero ya no s
ta Ya se encuentra disponible Cortesia del artista

Micréfono vocal SM58®. 50 afios de actuaciones legendarias. SIHURIE




CONOCE A LA FAMILIA
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il CLASSICAL

NUEVO LOOK. SEIS SOBRES. TONO DURADERO.

LAS MISMAS CUERDAS MARTIN DE LAS QUE
TE ENAMORASTE DESDE EL PRIMER MOMENTQO.

arting
@ETNNGS?O-)

P eqs . . . 64&7- EG?‘
Conoce mas sobre la familia de cuerdas Martin en martinstrings.com. /TONE \‘-
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DANIELA NEVES
s i
“Cuando estaba en la escuelg, la computadora
era algo que daba mucho miedo. Las
personas hablaban de desafiar esa maquina

del mal que estaba siempre haciendo

cuentas que no parecian correctas. Y
nadie penso en ella como una herramlenta poderosa”.

— Bill Gates*

Siempre un
paso nuevo para
hacer negocios

La tecnologia llego para cambiar todo y dificilmente sobrard un modelo de
negocio que quedard sin la interferencia de ella. ;Ya has notado cémo lees las no-
ticias actualmente? Incluso si eres la excepcion, la mayor parte de la lectura en
los dias de hoy es hecha por celular o inclusive por links en Facebook. La compra
de la nueva generacion viene siendo a través de aplicaciones, la venta también.

¢Cual sera el modelo de negocio para el alquiler de equipos de sonido y luz?
Por mds que exista la conversion digital del modelo mas mecdnico del acto de hacer
compras, el servicio contintda siendo el punto alto de la distincién de las empresas.

¢Ha cambiado rapidamente el producto con defecto? jPunto positivo! ;Ha
dado la informacion correcta? jMejor atn! El mundo de las creencias esta aca-
bando. La era es de la informacion.

De esta forma, hemos pensado en Miisica & Mercado como un punto de re-
ferencia para informacién relevante de los sectores de audio, iluminacién e ins-
trumentos musicales, siempre del punto de vista del negocio del entretenimiento.

En esta edicion, leeras interesantes articulos de empresas reconocidas como
FBT, Celestion, Elation, Shure, Tycoon, db Technologies y SAE, sin olvidar a DTS
Lighting, que es la destacada de esta edicién, entre muchas otras. ;Te lo vas a
perder? Buena lectura.

DANIEL NEVES

CEO & PUBLISHER DE MUSICA & MERCADO

TWITTER/DANIEL_NEVES

BAJANUESTRA APP EN: WWW.MUSICAYMERCADO.ORG/IPAD-10S-ANDROID/

*(1955-) Magnata, filantropo y autor norteamericano,
que se hizo conocido por fundar Microsoft, junto a Paul Allen.

b



L;tiq{fa Familia S de Zildjian redefinira tus expectativas en cuanto a lo que los platillos con
alea_ci'én B12 pueden proveer. Hemos invertido anos de investigacion y disefio creando estos
platillos desde el principio. Donde la tecnologia no existia, la inventamos. Con una respuesta
er{ frecuencia balanceada, un sustain largo y un amplia variedad de modelos para elegir,

tendras todo lo que necesitas para abrirte paso.
A_Ei"que sé g_udaz. Sé expresivo. Y que
puedan }lr como realmente suenas.

) #SeExpre;'!vo\\ -
Para sabiér mas sobre fa Familia S y oir los diferentes

modelos, ve a Zildjian.com/SFamily

Mike Fuentes / Pierce the Veil



UPDATE

Cover Story: Italian style illuminates changes in DTS
Those who work with
lighting already know

DTS, an Italian company
that manufactures and
distributes lighting effects
and devices in more than
70 countries, which are
used both in entertainment
and architecture. Their
LED and conventional
moving heads, LED bars,
blinders, controllers, dimmers, and others are found

in all kind of event, concerts, TV studios, theaters and
nightclubes, just to name a few. DTS president, Silvano
Latteo, tells more on the journey the company went
through to become what they are today. PaGe 46
Management: Audio-Technica launches Alteros
Audio-Technica
announced the creation
of a new subsidiary
company, called Alteros,
which is dedicated to the
development, research
and sales of technology
products focused on wireless applications. paGe 38
Distribution: Disco Pro has
direct strategy for Celestion
Argentine distribuidor is
carrying out a detailed

work for Celestion in

the country, following

a different promotion

approach using the “word

of mouth” technique among

users and prospects. PAGE 30

Representation: Todomusica elevates the
dBTechnologies brand in the territory

Argentine distributor has been working hard with the
Italian brand focussing on the relationship between both
companies and local users. They have also visited dB's
factory to learn on new products. PAGE 36

Lighting: Elation firmly

grows in Latin America

The lighting brand has had

a good year in several latin
countries, planning to work
harder in another territories
next year. See a general overview
on the region on PAGE 26

Market: Activities bring FBT and
Mas Masika closer to clients

As part of its
positioning strategy,
Mas Musika has
done several events
to promote FBT’s
technologies in
Ecuador. Learn how

the Italian manufacturer is doing there on pace 28
Balance: New alliances for SAE in Latin America

SAE Audio continues its work in the region, reinforcing
its collaboration with active distributors and looking for
new partnerships in the rest of the Latin countries. pace 42
Anniversary: 50th anniversary for Shure’s SM58
microphone AR .
The company
presented a
commemorative
edition of the
famous and still
widely used SM58, after five decades since its original

launch. See more in this interview with José Rivas. paGe 40

Manufacture: World percussion in Tycoon's factory
The Tycoon brand was launched 22 years ago, after
manufacturing OEM guitars for different companies
and absolutely changing its product mix. Do you
want to know how they manufacture percussion

instruments today? Go to paGEe 32
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istema Line Array Vertical
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'SOLUCIONES PARA TOURING E !NSTAL{IC!&N
QUE SATISFACEN REQUERIMIENTOS MAXIMOS
Driver personalizado de Faital, Beyma y BMS

Supera 146 dB SPL (max.). Potencia programa hasta 2400 W

Tecnologia de fase OHAC patentada asegura excelente sonido
mid-hi y consistencia

Datos de simulacion disponibles para EASE, EASE FOCUS y CLF

Sistema "Plug and play” disponible para facilidad de aplicacién

prolight+sound |

prolight+sound |

Stand No.: D16, Pasillo N1
Octubre 26-29, 2016

Stand No.: A02, Pasillo 3.2
Febrero 22-25, 2017

nB www.facebook.com/audiocenter.ac.pro
www.twitter.com/audiocenternews

www.audiocenter.net
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NEWS

ARGENTINA

Importante: jFama Music tiene Gibson!

a

mugib

Después de trabajar durante algunos afios con Import
Music, la distribucién de la reconocida marca de instru-
mentos de cuerda Gibson pasé a manos de Fama Music, la
cual se encargard del territorio desde Buenos Aires. ;Qué
cambios traerd esto en el mercado?

GLOBAL

Evans Drumheads se asocia con SJC
Custom Shop

e Y

En asociacion
OEM exclusiva, SJC
Custom Drums
ahora usara exclu-
sivamente Evans
Drumheads en
todos sus kits de
bateria personalizados, los cuales seran enviados desde su
fabrica con los modelos EMAD y G2, junto a los parches
Calftone recién lanzados. Mike Ciprari, co-fundador de
SJC Custom Drums explicé: “Evans es un gran socio que no
sdlo nos ayudard a crecer, sino también comparte nuestra
vision del futuro de la industria de la musica”.

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

MEXICO

Veerkamp inaugura
Academia en Zentralia

La distribuidora mexicana abrié un nuevo centro de ense-
flanza y aprendizaje con su Academia de Musica sucursal
Zentralia. Durante los primeros meses estuvieron ofre-
ciendo 50% de descuento en las clases de esta nueva filial
para aumentar el interés de los alumnos y promover la mu-
sica entre los usuarios locales.

GLOBAL

Se crea Ashdown USA LLC

—m———

Por primera vez en la historia de la compaiia, se ha esta-
blecido Ashdown USA LLC en California, conteniendo un
centro de logistica de almacenamiento e instalaciones de
servicio para asegurar los mejores niveles de servicio téc-
nico y al cliente, distribucién y soporte. También se ha de-
signado a Jon Gold como presidente de ventas en Estados
Unidos, luego de haber trabajado 12 afios en Fender. Ahora
que trataran directamente con el mercado, Ashdown sera
capaz de traer su propia personalidad a la comunidad de
bajos americana, ofreciendo todo el soporte que se necesite.

14 www.musicaymercado.org M @musicaymercado s fb.com/musicaymercado




ARGENTINA

iSG Strings llego a I-\rgentlna'

SG Strings — mar-
cade cuerdas dela
brasilefia [zzo — ya
tiene distribuidor en
Argentina. Se trata de
la empresa Italmusic
de Buenos Aires, cuyos
representantes Edgar-
do e Ignacio Italiano
se acercaron a la feria
Expomusic para com-
binar los tiltimos
detalles de la primera importacién realizada para el pafs.

GLOBAL

IBox se
enfoca
enel

mercado internacional

IBOX acaba de lanzar su nuevo sitio web totalmente en in-
glés, que forma parte del conjunto de acciones para la inter-
nacionalizacion de la marca. Con el apoyo de sus colegas, la
empresa lanzard en breve la versién en espaiiol - que estd
siendo desarrollada - y también ya estd cerrando varias
asociaciones con misicos y empresas fuera de Brasil. “Que-
remos llevar la calidad de los productos brasilefios para que
el mundo los conozca, ya que Brasil tiene un parque indus-
trial envidiable y recursos naturales inestimables”, comenté
Adriano Moretti, director de IBOX. www.iboxmusical.com

GLOBAL

Mitchell Nollman entra
a C.F Martin & Co.

Mitchell estara ahora en el cargo
de vicepresidente de ventas
mundiales, reemplazando a
Steve Carletti, quien se retira luego de mas de 16 afios de ser-
vicio ala comparfifa. Su misién como VP de ventas mundiales
serd la de supervisar todos los esfuerzos de ventas domésti-
cas e internacionales yla gestion de clientes de las divisiones
Martin Guitar y Strings, reportandose directamente a Jackie
Renner, presidente de Martin Guitar.

EVENTOS
PARAGUAY

The BOSS
of the
Guitar se
realizo en
Folklore
Musical

La final de The
BOSS of the
Guitar, concurso patrocinado por Boss, fue realizada en la
tienda Folklore Musical, localizada en la ciudad de Encar-
nacion en Paraguay. El concurso apuntaba a elegir al me-
jor solo de guitarra eléctrica con el uso de la pedalera Boss
MESO, siendo el ganador Julio Medina, llevandose el titulo
de The BOSS of the guitar y la pedalera ME80. El concurso
fue auspiciado por la marca de pedales Boss de Roland, a
través de Audiomusica de Chile, quienes son los distribui-
dores para Paraguay y otros paises de Latinoamérica.

SUDAMERICA

Zildjian tour con
Aaron Spears

La gira latina del baterista Aa-
ron Spears junto con Zildjian
se presentd en diferentes paises
del continente con los distribui-
dores locales de la marca, como
por ejemplo Argentina (Teve-
lam) y Perti (Music Market).

PERU

Sonotec
contuvo
evento
de PRS
El seminario
de PRS Gui-
tars fue desa-
rrollado en

el showroom de Sonotec localizado en Miraflores, Lima, y
conto con el apoyo de José Chaure, enviado especial de PRS
USA, con una audiencia entusiasmada por conocer mas
sobre los instrumentos de cuerda.

b fb.com c ; wsicaymercado.org 15



GLOBAL

Monacor Iberia es el
distribuidor exclusivo de GLP

PRODUCTS

——since 1994 ———

Monacor Iberia, empresa que suministra equipos profesio-
nales para eventos, es ahora el distribuidor exclusivo de los
productos de iluminacién GLP en Espafia. Udo Kiinzler, di-
rector general de GLP, declaré: “Era importante tener una
presencia en el mercado espaiiol, y hacerlo con un socio
profesional que entienda las necesidades del mercado lo-
cal. Luego de discutirlo un poco, fue claro que Monacor era
el socio ideal para este desarrollo”.

BRASIL

Rock in Rio presento Amazonla lee
con K-array 8 :

Amazonia Live
de Rock in Rio,
que tiene como
objetivo llamar
la atencién de

la urgencia de
involucrarse en el
combate a los
cambios climaticos, se llevard a cabo en diversos lugares del
mundo hasta 2019. Durante su primera edicion, el evento
contd con la presentacion de Placido Domingo, la Orquesta
Filarménica de Amazonas con el Coro de Amazonas, Ivete
Sangalo, Placido Domingo Jr. (hijo del tenor), el tenor Saulo
Laucas y el guitarrista Andreas Kisser. El evento se realizd
en el corazon de la selva amazdnica en Manaus, Brasil, en
un escenario flotante que conté con el respaldo de la recono-
cida compaiifa de produccion de audio profesional y rental
Gabisom, encargada de proporcionar dos sistemas portati-
les KR202 de K-array para lograr el balance de potencia y
rendimiento necesarios para la audiencia asistente.

Escenario flotante

- ——

ESPANA

D.A.S. Audio recibe la visita
de distribuidores europeos

D.A.S. Audio ha despertado bastante interés en Europa gra-
cias a sus productos mas novedosos. La lista de diferentes
empresas que los visitaron desde todo el continente euro-
peo es: Enea Electronics (Albania), Geovoice (Georgia), In-
digo Music (Ucrania), Megaevent (Grecia), Melomani (Tur-
qufa), Sound & Llight Services (Polonia), Velleman (Bélgica)
y Vortice (Reino Unido). Todos ellos han sido debidamente
atendidos por los miembros del departamento comercial de
D.A.S. Audio Jack Palacio e Ignacio Chulid, asi como por los
miembros del departamento de ingenieria de la compaiifa
Eva Argandofia y Victor Catald. Durante la visita, tuvieron
la oportunidad de observar con detalle los procesos de di-
sefo, desarrollo y fabricacién de los diferentes sistemas que
componen el catdlogo de D.A.S. Audio, asi como realizar una
prueba de los mismos, acompanadas con diferentes exposi-
ciones técnicas en el auditorio de la sede de D.A.S.

BRASIL

Celestion anuncia primer distribuidor

=l CELESTION

La empresa
inglesa de
altoparlantes
anuncié un
acuerdo de
distribucién
exclusiva
para Brasil
con ProShows, siendo la primera vez que Celestion tiene un
distribuidor en este pafs. Nigel, de Celestion, resalto: “Esta-
mos felices de poder contar con ProShows como nuestro
distribuidor en Brasil, ya que se trata de una empresa li-
der en el pais en su segmento”. Al mismo tiempo se corren
rumores de que otro nombre grande distribuido por ProS-
hows estaria saliendo de su catdlogo.

Som e lluminag¢ao Profissional

ado wds fb.con



MEXICO

SGM llena
deluzel
Cosmopol

Parailuminar los 400 metros de fachada del centro comer-
cial Cosmopol, uno de mayores en el DF mexicano, el gru-
po corporativo GDI contact6 a la agencia Mantenimiento
Arquitecténico Integral (MAI). El distribuidor exclusivo de
SGM en México, Representaciones de Audio, instalé varias
luminarias en el lugar para demostrar el output luminico,
la consistencia cromatica y la amplia apertura a medias
distancias del P-5, utilizando lentes de 43°. Gracias al éxito
en su demostracion, las luminarias elegidas para el pro-
yecto fueron los washes P-5 RGBW de SGM, empleando 31
unidades para la fachada a unos 15 metros de distancia.

Exterior del centro comercial Cosmopol

ECUADOR

Nexo

en Expo
Masica
Parala terce-
ra edicion de
Expo Musica,
que se llevé a cabo en Quito, Nexo estuvo presente con
su serie STM de line arrays modulares. El STM M28 fue
usado para el taller de actualizacién y conceptos técnicos
de equipos Nexo dirigido por Roberto Tschopp. Para la
demostracion, el equipo de Mejor Sonido colgd doce M28
por lado, con seis B112 alineados detrds de cada alineacién
principal y 26 subwoofers para piso, ubicados debajo.

PUERTO RICO

d&b audiotechnik
con Skillet Music

Labanda americana Skillet
Music se present6 en el An-
fiteatro Tito Puente, de San
Juan, Puerto Rico usando
sistemas d&b audiotechnik.
La instalacion fue realizada
por Caribbean Audio Group
(C.A.G.) usando diversos equipos de d&b. Para PA fueron
empleados 12 x V8 4 V12, para outfill 8 x V8, para frontfill 4
x Y7P, para sidefill 4 x Vsubs con 8 x Y8. Ya en monitores el
modelo elegido fue el M4 con amplificadores D80.

ARGENTINA

Nueva edicion
de WorkShow
de Exosound

Durante dos dfas en el mes de septiembre se llevd a cabo la
edicién 2017 de este evento que viene marcando la cartele-
ra de la industria en Buenos Aires. Exosound present6 no
sélo exposicién de productos de las marcas que distribuye
sino también interesantes conferencias con diversos profe-
sionales del medio hablando sobre sus experiencias y pro-
yectos usando Audio-Technica, ADAM Audio, Solid State
Logic y L-Acoustics. Se contd también con la presencia de
representantes internacionales de dichas marcas.

de las marcas representadas

COLOMBIA
Clinica
PreSonus
en Yamaki

Diversas clinicas
de PreSonus fueron
presentadas en distintas ciudades de Colombia junto al dis-
tribuidor local, Yamaki. Las mismas fueron dictadas por el
director de ventas para América Latina de PreSonus Audio
Electronics, Gus Lozada junto al desarrollador de mercado
y productor musical Andres Ibarra Lobo de Yamaki, quieren
detallaron cémo interacttian los equipos PreSonus por me-
dio de Active Integration. Se hicieron dos presentaciones en
Bogotd, una en Cali y otras dos en Barranquilla.

R
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Gus en una de las presentaciones h
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Elation en "y N
el Mad Cool v
Festival de _—

Madrid o
Los paneles de
video Cuepix de
Elation Professional formaron parte de la inauguracién
del Mad Cool Festival en Madrid, un nuevo festival de rock
y pop de tres dias de duracion. PRG fue la compaiiia en-
cargada de la produccién audiovisual para los tres esce-
narios principales e incorporaron los paneles Cuepix LED
de Elation en el disefio para el Escenario Tres. A la cabeza
de la iluminacién en este escenario estuvo Gonzalo Plecel,
quien cred el look de iluminacion y trabajé como operador
de control de iluminacién para algunas de las bandas.

Video sobre el escenario




ULTIMAS

NEWS

MEXICO
El CIUb M‘I Wa\l lluminacion italiana en accion
cuenta con luces DTS

My Way se ha convertido en un centro popular en México y
una referencia, gracias a su nivel de audio, video y sistemas
de iluminacién instalados. El proyecto, realizado por Ricardo
Flores, director de la compaiifa Leds4Skys, — contando con
la programacion de iluminacién de Luis Diaz — integré cin-
co zonas: el bar, el “cubo’, la disco, las terrazas y el drea VIP,
cada una con equipos de iluminacion especificos. Una amplia
gama de cabezales méviles de DTS fue la encargada de ilumi-
nar las dreas principales, usando 30 Jack para el perimetro del
“cubo’, 23 Max y 10 Nick NRG 1201 colgando sobre la discote-
ca para dar color a toda el drea y a la pista de baile.

URUGUAY

La Triple i

Nelson Labandayla filarménica-con FBT. :
conmemora con FBT

El grupo de rock uruguayo celebrd su 18° aniversario con
un show especial en el Teatro Solis de Montevideo, contan-
do con provision de equipos de Alcatraz y Freedom Pro-
ducciones. En esta oportunidad, FBT fue la opcion elegida
porque se ajustaban mejor a las dimensiones y caracteris-
ticas de la sala. Para el show fue realizada prediccion me-
diante Ease Focus 2 y se determin el uso de 12 sistemas
Muse 210A como main, 4 Subline 218A en configuracion
cardioide y 2 Muse 210A como frontfill cubriendo las pri-
meras filas, con una consola de mezcla CL5 Yamaha.

INTERNACIONAL

Nuevas instalaciones de MIUSIC
Shenzhen Innovation en China

Music
Group
(Behringer,
Midas,
Klark Tek-
nik y otras) ’
inaugurd un nuevo Centro de Innovacién de Alta Tecnologia
en Shenzhen, China, localizado en Dream City. Se lo consi-
derala version china de Silicon Valley, tiene mas de 4500 m?
y albergara las operaciones de la empresa en este pafs.

CAMBIOS E INCORPORACIONES

ECUADOR

Miguel Arteaga se
une a Mas Musika

Mas Musika, distribuidor de Powersoft y otras marcas en
Ecuador, anuncio la contratacion del técnico de sonido Mi-
guel Arteaga como Especialista de Marca. Arteaga, quien
cuenta con 10 aflos de experiencia en la industria, ingresa al
staff de Mas Musika para dar soporte a los clientes actuales
y potenciales con los amplificadores Powersoft, ademas de
ayudar a aumentar el conocimiento de la marca y explicar
su tecnologia a los profesionales locales.

ONLINE

GLOBAL

El blog de
Prolight+Sound se renueva

Con las preparaciones para la proxima Prolight+Sound 2017,
el nuevo blog promete mantener informado a los visitantes
con todo lo que tiene que ver con el evento que se realizara en
Frankfurt del préximo 4 al 7 de abril. En sus inicios el blog sélo
ofrecfa contenido sobre reportajes en vivo de la feria, pero a par-
tir de 2013 comenzaron a mantener al ptblico informado con
temas interesantes y las tendencias del evento durante todo el
aflo, en inglés y aleman. blogprolight-sound.messefrankfurt.com

GLOBAL

Tracktion hace
equipo con
CloudBounce

CloudBounce, un startup técnico fundado por el programa
Abbey Road Red, se ha unido a Tracktion Corporation para
ofrecer una capacidad de masterizacion integrada para el
DAW T7. Como el primer DAW en ofrecer la plataforma Clou-
dBounce, los usuarios del T7 pueden tener acceso directo en
la aplicacién basada en la nube a 490 délares por HD mas-
ter 0 29.90 por mes por HD masters infinitos. Dave Rowland,
lider de desarrollo DAW de Tracktion; Anssi Uimonen, CEO
de CloudBounce y Pekka Jdaskeldinen, CTO de CloudBoun-
ce; colaboraron en armonia para desarrollar una integracion
completamente personalizable en la DAW T7. Los usuarios de
Tracktion ganan acceso a la masterizacion con sélo seleccio-
nar la opcién “Master With CloudBounce” dentro de la inter-
faz de usuario del T7. www.cloudbounce.com/tracktion




Osram

Clay

CORPORATIVO

Paky adquieren
operaciones de ADB

Osram esta expandiendo su posicion de lider de mercado
en el sector de entretenimiento. Ahora ha adquirido ciertas acciones
de ADB TTV SAS y continuara sus operaciones comerciales

a transaccion fue
completada el dia
3 de agosto de 2016

y el negocio adquirido serd
parte integral de Clay Paky,
subsidiaria de Osram. “Con
la adquisicién comercial
de ADBTTV SASylamar-
ca ADB de alta reputa-
ci6n, expandiremos nues-
tra posicion en el mercado
de iluminacién para en-
tretenimiento  dirigido
por la innovacién’, dijo
Hans-Joachim Schwabe,
CEO delaunidad de nego-
cios de [luminacién Especial de Osram.

ADB es actualmente una empre-
sa francesa con fabricaciéon en Saint
Quentin, que se especializa en ilumina-
cién para teatros y estudios de TV, pero
fue fundada originalmente en Bélgica
en 1920. La misma ha mantenido una
alta posicion por décadas como provee-
dor principal de soluciones de ilumi-
nacion para los segmentos nombrados
anteriormente y su catdlogo de produc-
tos incluye luminarias, dimmers y me-
sas para control de iluminacion.

Los productos de la compaiifa son
vendidos en todo el mundo a través
de una red de distribuidores indepen-
dientes calificados. Algunas de las

aplicaciones donde han sido usados sus
equipos han incluido varios prestigio-
sos teatros, tales como el Gran Teatro
Nacional en Beijing, la Opera Garnier
en Paris y el Teatro alla Scala en Milan.
“ADB trae una riqueza de experien-
cia en iluminacion para escenarios y es-
tudios y una gama comprensiva de pro-
ductos que complementan totalmente a
los nuestros. Al unir fuerzas, podremos
fusionar este enfoque tnico de aplica-
cion con nuestro liderazgo en tecnolo-
gfa e innovacién. Como resultado, po-
dremos disefiar la préxima generacion
de productos que dirigiran la evolucion
del demandante mercado teatral”, ex-
plica Pio Nahum, CEO de Clay Paky.

AN OSRAM BUSINESS

L|rﬁa‘r|r 1g Technolc

“Estoy orgulloso de haber encon-
trado una casa nuevay segura paralas
actividades de ADB”, coment6 Chris-
tian Léonard, propietario y CEO de
ADB TTV SAS desde 2002. “Osram y
Clay Paky inyectaran recursos y cono-
cimiento que le daran a la marca ADB
un futuro brillante, con productos ex-
celentes e innovadores, continuidad
de soporte y servicio para nuestros
leales clientes y serenidad para nues-
tros empleados y socios”. B

MAS INFORMACION

www.claypaky.it
www.adblighting.com
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Vendiendo tu mix

Hemos seleccionado algunos Con el simbolo $ indicamos en qué gama de precios se encuentra cada

articulos para que puedas

proponerlos acompariando la

venta de otros productos

uno de los productos (econémico, normal o elevado dentro de su gama).
Recuerda que éstas son sdlo algunas sugerencias para ayudarte a
pensar en posibles combinaciones que pueden hacer que vendas masy
mejor. Inspirate con los productos que ya tienes en tu stock y ja vender!

Instrumentos de
viento para orquesta
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Fagot Profesional 685
$$%

.

C.G.Conn
Tuba 5)W
Symphony
$$

Selmer

Clarinete Step-Up
Model CL211 Bb
$%

Vincent Bach
Trombon Tenor

4 AL7MLR Profesional
——
oL 4 4
s R = s ——
4

e
lft)) Y
Yamaha v

Trompeta Xeno Artist Model “New York" Bb
$9%

L] - - - L]
Mantenimiento Guitarras electricas
& Limpieza _ ..
Cort < Fender
— Sunset 4 American
Conn Selmer Nylectric Elite
Kit de cuidado o B e (Black) Stratocaster
parafagot S T, %o, % (Sky Burst
$$ - S Metallic)
D 55
Gewa | YHEEE 40§
-~ Limpiador
e para
trompeta
y trompa
$$
. .
. Slide-o-Mix Gibson IF"  schecter [
.= Lubricante para 5G Thwaite |8
trombon Rapid Supreme Solo-Il [
Comfort % | _2916 (Ultra £
$ e | Limited Violet)  fu
Reka e | (Cherry) -
Limpiador smmr | $%% =
para T u
boquillas i

$

Duiey
SRAE Came x;

Ultra Pure £
Kit de limpieza .
paratuba > '
$$ .
g Ibanez
£ YAMAHA | RG927WFXZC
o b . Premium
: (Natural Flat)
$9%
Yamaha _
Kit de limpieza Epiphone
para clarinete Les Paul Tradition Pro Il
$$ (Wine Red)
$$

20 www sicaymercado.org W @musicay

ad b.con sicaymercado



TR
e

-

gy T

et T
e L b

no 20 BRONEES . . A
Aceustic Bultar Strings “:I‘)II_?‘; 'ﬁ-s
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3 por el preciode 2
Bonus Packs de Elixir Strings

Cantidades limitadas disponibles

Obtén mas de algo bueno por menos.
Mientras estén disponibles, estaremos
ofreciendo Bonus Packs que incluyen dos
juegos de cuerdas Elixir Strings - mas un
juego adicional de cortesia para
complementar tu masica durante mas tiempo.

Si eres es un fanatico de Elixir Strings, ahora
es el mejor momento para llenar tu estuche.
Y para aquellos que las estan usando por
primera vez, es una oportunidad ideal para
probar Elixir Strings -la marca conocida por
un gran tono y una larga vida.

Ordénelo Hoy

GORE, ELIXIR, NANOWEB, POLYWEB, GREAT TONE - LONG LIFE, “e” icon, and other designs are trademarks of W. L. Gore & Associates. ©2015 W. L. Gore & Associates, Inc. ﬂ ELX-540-R1-ADV-LA-AUG16



Los equipos de Deftones

Con el lanzamiento este aflo de su mas reciente album, Gore, le daremos
un vistazo a los instrumentos que usan los miembros de Deftones

abanda californiana de metal al-

ternativo formada en 1988, esta

compuesta por Chino Moreno,
Stephen Carpenter, Abe Cunningham,
Frank Delgado y Sergio Vega. En esta edi-
cién veremos qué instrumentos tocan.

VIO

Conocido por sus potentes gritos y voz tenor, Moreno se respalda con los micréfonos Shure,
empleando el Beta 58A para presentaciones en vivo desde 2011

Guitarras: En esta area cuenta con una Gibson 1961 SG, tres Fender. Mustang, Jaguary
Stratocaster (personalizada con pastillas EMG single active), una ESP Viper 301, otra Ephiphone
G-400vy de Knaggs Guitars, la Keya T2.

Amplificadores y cajas: Orange Music Electronic Company lo acompana con su amplificador
KT88 de 180 Wy cajas 4x12. A Orange se le une Marshall con su caja 1960B 4X12 v los
subwoofers para guitarra \Vector SL de 600 Wy 15" de ISP Technologies. Para los efectos,
destacan los pedales de Boss CE5 Chorus y DD6 Delay,
junto a otra gama de pedales de la misma marcay
pedales de efectos MXR.

22 ( Y
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Desde sus inicios en Deftones, Stef comenzo
tocando la tradicional guitarra de seis cuerdas,
avanzando a la guitarra de siete y escribiendo
los Gltimos albumes de |la banda con una
guitarra de ocho cuerdas.
Guitarra: Actualmente Carpenter es
endorser de las marcas ESP Guitars, Marshall
Amplifiers, Engl Amplifiers, GuitarRigy las
pastillas Fishman Fluence Signature. Como
endorser de ESP desde mediados de los '90
lleva en su haber seis modelos signature
(@hora descontinuados) v siete modelos
de ocho cuerdas y baritono en produccion.
Carpenter usa las cuerdas para guitarra
de Dunlop, calibre 011-.069. También
usa pastillas de 1 mm Tortex
de la misma marca, con un logo
personalizado. Su equipo actual
esta compuesto por un sistema
de audio Fractal Audio Axe-FX1l,
ademas de un pedal amplificador
de potencia para sus monitores
Electro-Harmonix .22 Calibre.

Frank Delgado

(Teclado, sintetizador y turntables)

Dentro de su equipo de teclados y
sintetizadores, Frank ha declarado poseer

un Clavia Nord Lead 2 y un Moog Minimoog
\Voyager. Parte de sus herramientas como D)
estan compuestas por KAOSS Pad 3 de Korg,
de Pioneer el procesador de efectos para
EFX-500v el CDJ CD player, un mezclador
TTM 56 de Rane y la mesa giradiscos SL
1200 MKII de Technics. Frank también

Desde 2009 hasta P T
ahora, su kit actual .f.Lu ‘\_
paragiras esta \ - ]
compuesto por la ‘\%;;W:,/
bateria Tama Starclassic

Bubinga v los platillos Zildjian.

Bateria: Compuesta por Sky Blue Sparkle
Finish 12x8" Tom, 14x9" Tom, 16x16" Floor
Tom, 18x16" Floor Tom, bombo 22x20",
14x6" ACT46 Signature Brass (principal) y
13x7" TAMA Maple Starclassic Snare.
Platillos Zildjian: 15" A Custom
Mastersound Hi-Hats, 22" A Custom Ride,
20" A Custom Rezo Crash, 19" A Custom
Rezo Crash, 20" Avedis MediumThin crash,
20" Oriental China Trash, 21" K Crashride,

8" A Custom Splashy 10" A Custom

Splash. En el caso de los parches, usalos
Remo, de la siguiente manera: Toms: (12,
14",16" 18") Clear Ambassadors para la
parte superior e inferior.

Bombos: (22") PowerStroke 4 (con/
Remo FalamSlam) parte posterior,
Standard Tama Head parte frontal.
Snare: (14") Coated Emperors —
superior, Clear Ambassadors inferior

Las baquetas que emplea son las de
Pro-Mark, su modelo autografiado Abe
Cunningham TX916W.

cuentacon Tl
suYamaha Vega, quien toca el bajo con una pla, Jend
RS 7000 con Deftones ha tocado exclusivamente e
También usa los bajos Jaguar de Fender, ‘."!
un Novation acompanandose de un amplificador m
ReMote SL Ampeg SVT Classic Reissue. n
con Ableton Efectos y otros: Entre sus efectos ,;
Live. -

SansAmp Bass Driver Dide Tech
21.Vega tambien usa un Fractal
Axe-FX I, un amplificador de

se incluyen el software Native =
Instruments Guitar Rig 3y un ]

potencia Matrix GTT000FX
y dos cajas para altavoz
Orange 8x10 que usa para
su amplificacion

* $9db meno
: del PA'en el es

n Hiper-cardioide

¢ Autopotenciado

Directividad deseada,
Mejor respuesta
de impulso

WWW.K-array.com



MUNDO DIGITAL

Por Raphael Ferrari

ctor de Sanders Estrategia Digita

El uso de las campanas

de e-mail (Parte 2)

Aprende cinco pasos para aplicar y tener en cuenta
en tu proximo envio de e-mails promocionales

n la edicién anterior, explica-
E mos diversos conceptos que

deben ser considerados cuan-
do hablamos de camparias de e-mail.
A continuacién, veras cinco ideas para
poder aplicar esos conceptos de forma
eficiente y ver los resultados que esta
técnica puede proporcionar.

Recuperacion de

carrito abandonado

Si, mandar e-mails de recupe-
racion de carrito es una técnica com-
portamental. Por mds comun que hoy
este concepto pueda parecer, ain son
pocas las personas que le dan el debido
valor o lo hacen de forma eficiente.

La empresa IBOPE e-commerce, es-
pecializada en investigacion relacionada
al comercio electrénico, apunté entre
las principales categorias del sector un
promedio de abandono de 76%. Imagina
cudntas oportunidades surgen al obser-
var este niimero con mds atencion. Si la
tienda logra recuperar, por ejemplo, 20%
de su abandono total, el incremento que
la facturacion puede tener es interesan-
te. Para alcanzar buenos resultados en
la recuperacion de los carritos es ne-
cesario estar atento, primeramente, al
timing del disparo, que no puede ser ni
muy rapido - pues el consumidor puede
haberse apenas alejado del computador
para resolver alguna otra cosa, por ejem-
plo, y ya regresarfa a la compra - pero
tampoco puede demorar mucho para no
correr el riesgo de que él pierda el interés

o entonces ya haber comprado en otro
lugar. Otro consejo valioso para crecer
en la recuperacion de carritos es siempre
ofrecer algtin beneficio, como un cupén
de descuento para incentivar al usuario a
cerrar la compra. Otra cosa muy impor-
tante es pasar confianza y seguridad en
el e-mail, mostrando una pieza con un la-
yout atractivo y dirigido a aquel usuario.

Campanas con

gatillos mentales

Los gatillos mentales son
excelentes recursos para aumentar el
interés de los consumidores. Con ellos
surgen condiciones de, inconsciente-
mente, influenciar a los consumidores
durante una campaia. Existen diversos
gatillos mentales que pueden ser utili-
zados para incentivar al consumidor,
por ejemplo: sentido de urgencia, esca-
sez, ventaja, oportunidad, etc. Sabiendo
usarlos de la forma y en el tiempo co-
rrectos, los resultados de la camparia
podran tomar rumbos sorprendentes
ya que serd posible controlar la dosis
de incentivo en el mejor momento para
que los clientes hagan las compras.

Descuentos

y ofertas

JA qué consumidor no le gus-
tan los descuentos? Ellos son grandes
motivadores para ayudar a convencer a
que tu consumidor compre. A pesar de
parecer un camino facil, es necesario
tomar cuidado para no dar un tiro en

el propio pie. Si no hubiera margen para
dar descuentos, la cuenta puede comen-
zar ano cerrar. Por este motivo, el primer
paso es saber exactamente qué produc-
tos pueden tener descuento y después
mapear cudndo conceder esos descuen-
tos. La mejor opcion es aliar esa posibi-
lidad a estrategias mas comprometidas.
Utilizar las estrategias de mapeamento
de comportamiento hace posible llevar
un producto de interés del consumidor
de vuelta a é] con un descuento especial.
También es posible intentar rescatar
a los usuarios que salieron de la tienda
ofreciendo un cupén de descuento vali-
do para el tltimo producto que visitaron
o0 para la categoria que mds visitaron.
Las posibilidades son muchas.

Claro que muchas veces no es el ta-
marfio del descuento lo que importa y si
como esa informacion es llevada hacia
el usuario. Por este motivo, es muy im-
portante probar todas las posibilidades
disponibles y ver cudl convierte mejor.

E-mails

Transaccionales

Abordar al consumidor de
forma personalizada durante los e-mai-
Is transaccionales puede aumentar el
compromiso y empatia con la tienda,
haciendo que el indice de recompra au-
mente y consecuentemente el LTV (Li-
fetime Value). Después de que el cliente
compra, todo lo que él quiere es sentirse
amparado por la tienda y tener la segu-
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ridad de que su producto est4 llegando.
Claro, eso la mayorfa ya lo sabe. Cuando
la tienda para de enviar “e-mails auto-
mdticos” para el cliente y comienza a
“conversar” con él, la experiencia pasa a
otro nivel. Es posible mandar un e-mail
personalizado de agradecimiento refe-
rente a un determinado producto ad-
quirido. Esa puede ser una éptima opor-
tunidad para, posteriormente, hacer
up-selling con aquel cliente de forma
natural y sin salir del contexto siguien-
do un flujo de comunicacién.

Recomendaciones

y Recordatorios

Cuando el cliente efecttia la
primera compra es natural que la tien-
da espere que él vuelva a comprar nue-
vamente. El e-commerce hoy solo es
sustentable si el cliente vuelve a com-
prar. Por eso, es importante mantenerlo
siempre vivo en tu base. Esa puede ser
la gran llave para el éxito. Llamamos a

eso de Lifetime Value (LTV). Para eso,
recomienda productos de acuerdo con
el comportamiento e interés, manda
e-mails en fechas especificas, recuerda
a tu cliente que él necesita reponer un
determinado producto. Esas son algu-
nas de las posibilidades que pueden ser
utilizadas para comprometer al cliente
de forma mas efectiva y aumentar la
conversion a través de los e-mails.

Conclusion
Es de extrema importancia entender
como el usuario se comporta no sdlo para
usar este conocimiento dentro de la tien-
da, sino también en camparias de e-mail.
Queda claro que conquistar la confianza
del cliente y mostrar que la tienda no es
un “Spammer” involucra estrategia, co-
nocimiento, trabajo duro y foco en el con-
sumidor, no solamente en las ventas.
Sabiendo de la importancia de en-
tender el comportamiento, los gatillos
de activacion, un asunto bien estruc-

turado, el contexto, las técnicas y, con
todo eso, usar la imaginacién, es posi-
ble obtener resultados sorprendentes
con las camparfias de e-mail marketing.
Si la tienda no tiene herramientas
de cloud marketing o si la herramienta
de e-commerce no contempla funcio-
nalidades de mapeamento y disparo
automatico para colocar esas ideas en
practica, basta comenzar con lo basico
utilizando planillas para un mapea-
mento de la base de clientes, segmen-
tandolos de acuerdo con las estrategias
pretendidas. Estoy seguro que el tiempo
invertido serd recompensado. Alimenta
siempre la base y mantenla en movi-
miento. La tienda sélo serd sustentable
silos clientes vuelven a comprar.
Finalmente, es importante tener
siempre en mente que el foco estd en
el cliente. Entender lo que él necesita y
llevarle una experiencia personalizada
es lo que va a definir si él abrird o no los
mensajes y si él vuelve o no a comprar. B
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ILUMINACION

Elation experimenta
crecimiento uniforme
en America Latina

La marca de iluminacion ha tenido un buen ano en varios paises

latinos, enfocandose con mas trabajo en otros durante el
proximo afio. Descubra el panorama general a continuacion

1 afio de 2016 se ha pre-
sentado como estable
para Elation en América

Latina con crecimiento parejo y
siguiendo el objetivo de proveer
productos de calidad a un precio
accesible. “He recibido muchos
elogios sobre nuestros productos
y la oferta de productos en toda
la regién’, comenz6 diciendo John
Lopez, manager de ventas para
América Latina.

Para la empresa, los merca-
dos més fuertes este afio han sido
México, Colombia, Ecuador, Costa
Rica, Guatemala, Perti, Republica
Dominicanay Puerto Rico. Comen-
zando por México, éste es el mayor
de todos los paises latinos con mas
de 10 estados desarrollados que ne-
cesitan equipamiento de calidad y,
de hecho, México y Colombia son los tini-
cos paises que poseen ferias dedicadas a
la industria de iluminacion, siendo ellas
Sound.check Expo y Tecnomultimedia
Infocomm respectivamente.

Colombia como un todo tiene una
economia muy avanzada, sin embar-
go hay sélo pocos estados claves de los
cuales Bogota es el mas fuerte. “Ya han
adoptado una politica de sélo usar tec-
nologia LED vy tienen un alto impuesto
sobre las ldmparas basadas en haldgeno.
Esto impulsa a Colombia a ser un pais

avanzado y estdn a la vanguardia de las
mas recientes tecnologias”, detalld John.

Por otro lado, aunque Ecuador ha
pasado por mucha agitacién en 2016,
Elation tiene una fuerte presencia en
el pais como proveedor de ilumina-
cién lider. Sin embargo, este afio la
calda econémica y un gran terremoto
dificultaron las cosas.

Ya Costa Rica y Guatemala pare-
cen tener las mas fuertes economias
en Centroamérica y con eso aparecen
clientes inteligentes deseosos por pagar

Los paises
en los que
necesitamos
enfocarnos
mas son
Argentina,
Boliviay
Chile, muy
buenos
mercados
con clientes
buscando
mejores
productos

Iglesia de la Comunidad Apostdlica Hosanna en Panama

un poco mas para tener una marca de
calidad y soporte de fabrica.

Perti ha pasado por un buen pe-
riodo de cinco afios de importaciones
de baja calidad y ha cobrado el precio,
como explic6 Lopez: “El cliente perua-
no ahora estd optando por un produc-
to de calidad con buen soporte”.

Finalmente tanto en Puerto Rico
como en Repuiblica Dominicana se ha
hecho un muy buen trabajo dando so-
porte a la marca Elation.

“Los paises en los que necesita-
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mos enfocarnos mds son Argentina,
Bolivia y Chile. Son grandes paises
con muy buenos mercados y clientes
buscando mejores productos”, acoté.

Con oficina especial
Otra novedad importante para 2016
fue el lanzamiento de Elation
Mexico en Ciudad de México.
Con el objetivo de dar mas so-
porte a este mercado fuerte para
la empresa, abrieron una oficina
dedicada en el pais latino.
Ahora Elation Mexico per-
mite ofrecer toda la gama de
productos de la marca ademas
de continuar proveyendo el va-
lor del Soporte Total Elation im-
plementado por la empresa.

Producto atractivo
Debido a que Elation posee una
amplia gama de productos
apuntados a diversos seg-
mentos del mercado, no es
facil decir que un producto
ha presentado mejores ven-
tas que otro. Sin embargo,

si podemos destacar que hay
una serie muy fuerte siendo
usada actualmente en Améri-
ca Latina: las cabezas mdviles
de la Serie Platinum.

Proyectos destacados

Con productos que abarcan diferentes segmentos del mercado, varios han sido las insta-
laciones y usos que se les esta dando a las lineas de Elation, incluyendo para renta, touring,
teatros, iglesias, estudios de TV y arquitectura. Algunos que podemos destacar son:

= Estudios de TV WAPA en Puerto Rico con mas de 100 luces de Ia serie TV

= Fuente de agua en Per( con mas de 100 aparatos SixBar 1000 con grado de proteccion [P

= Gira de Luis Miguel en México con mas de 60 x ACL 360 Matrix y mas de 60 paneles Cuepix
» Teatros dentro del Resort Moon Palace Cancin en México con mas de 100 aparatos
diferentes de Elation

= |glesia de la Comunidad Apostélica
Hosanna en Panama conteniendo
paneles de video LED EZ6, aparatos
Colour Pendant, SixPar Series, Opti
Tri White y Platinum Spot II.

“En 2016, la suma de las
ventas en América Latina estd
reflejando cerca del 10% de los
ingresos de la empresa, pero
esperamos mads crecimiento
parallegar a 20% en el préximo
aflo, para lo cual seguiremos traba-
jando incansablemente”, conclu-

y6 John con entusiasmo.

Se esperan mas novedades
interesantes de Elation para la
préxima edicion de la feria Pro-
light+Sound en Alemania. {No
te olvides de visitarlos! m

Elation Platinum FLX y Platinum Seven
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MERCADO

Actividades acercan
a FBT y Mas Musika

con los clientes

Como parte de su estrategia de posicionamiento, Mas Musika realizo
varios eventos para promover las tecnologias de FBT en Ecuador

uando Mds Musika comen-

20 a distribuir FBT en Ecua-

dor, hace mas de cinco afios,
los usuarios locales poco conocfan
de la marca, pues los productos eran
costosos cuando se adquirian desde
Miami y no muchos habian tenido la
oportunidad de probarlos.

En estos afios, lamarca ha evolucio-
nado de gran forma, ddndose a conocer
en todo el pais y convirtiéndose en un
referente de calidad. “Hay muchas his-
torias de éxito en espacios que sdlo se
pudieron realizar mediante FBT. Las
empresas de sonido tienen sus leyendas
urbanas acerca de cémo lograron cu-
brir eventos muy grandes con tan sélo
un par de Himaxx o un par de Promaxx
y sus subwoofers. jEs algo extraordina-
rio!”, comenté el ingeniero Xavier Le-
desma, director de compras, marketing

Sobre Mas Misika

e
] =5

& ventas de Mas Musika.

“Mds Musika es una de las empresas
mads antiguas en Ecuador en el campo
de la musica y el audio. Xavier Ledes-
ma padre y su hijo Xavier Ledesma Jr.

La empresa tiene 45 anos presente en el mercado, vendiendo instrumentos
musicales y representando a muchas marcas importantes. En la linea

de audio, también trabajan con todos los sectores como sonido en vivo,
grabacion y DJ. "Me atreveria a decir que el mercado de DJ lo desarrollamos
enteramente nosotros mediante la oferta de productos OEM cuando nadie
lo hacia en Latinoamérica’, contd Xavier. “Somos una empresa pionera en

el desarrollo de nuestras propias marcas locales, siempre siendo honestos,
responsables y serios por eso hemos permanecido presentes en el mercado
ecuatoriano por tantos anos. Hemos afrontado al menos cinco crisis
economicas importantes vy seguimos de forma estable, con capital propio”.

dirigen la compaifa apropiadamente,
pues tienen mucho conocimiento so-
bre el mercado ecuatoriano y también
sobre productos. Estamos felices con
su trabajo y estamos seguros que paso
a paso ganaremos mds mercado’, dijo
Luigi Paoloni, manager de exporta-
ciones de FBT. “Como deben saber, las
tasas de importacion en Ecuador son
muy altas y algunas de las nuevas leyes
no nos ayudan en absoluto para au-
mentar el negocio, pero juntos daremos
lo mejor para lograrlo’, explico.

Seminarios y demos

Recientemente ambas empresas orga-
nizaron diversos eventos en el pais. En
Quito se realizé un seminario y una
demo, mientras que en Guayaquil fue-
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ron dos de cada uno, con una
gran audiencia de profesiona-
les yusuarios que se acercaron
para conocer las tecnologias
de FBT. Los seminarios fueron
dictados por el ingeniero Alan
Wood — consultor de audio
pro externo de FBT vy distri-
buidor en Paraguay — junto
con el soporte técnico en Qui-
to del ingeniero Juan Carlos
Portugal y en Guayaquil del
especialista en producto Mi-
guel Arteaga, ambos parte del
staff de la empresa local.

En ambas ciudades las de-
mostraciones se enfocaron en
los sistemas line array curvos
activos y pasivos de la marca
italiana, teniendo el modelo
Muse210 especificamente con
los subwoofers de las series
Mitus y Subline, mostran-
do su tecnologia interna y
también el rendimiento de
cada equipo. También se
mostraron las lineas porta-
tiles Himaxx y Promaxx, y
la aplicacién Ease Focus.

Luigi, quien también
estuvo presente en estos
eventos, dijo: “Creo fuerte-
mente que este tipo de ac-
tividades ayuda mucho a la marca. Al
hablar con la gente notamos que cono-
cen otras marcas americanas pero no
tanto sobre nosotros, entonces estos
eventos acercan nuestros productos a
ellos. Es un muy buen modo de infor-
mar a los clientes sobre nuestra tec-
nologia y también recibir su feedback.
Tenemos un plan con muchos mas se-
minarios y demostraciones de FBT en
América Latina para 2017. Ademads de
esas actividades, nuestras ventas en la
regién aumentan cada afio”.

Por parte de Mas Musika, Xavier
agregd: “Los asistentes se pudieron per-
catar de la dimensién real de la calidad
ofertada por la marca y se aclararon

Staff de Mas Miisika y FBT abriendo la presentacion

En estos anos, la marca ha
evolucionado de gran forma,
dandose a conocer en todo
el pais y convirtiendose en
un referente de calidad

muchas dudas. Participd mucha gente
que quiere empezar con su negocio de
renta y también renovar equipos, y los
comentarios fueron tremendos, ya que
muchas personas coincidieron en que
el Muse210 es la mejor apuesta actual
ante las necesidades de los clientes
frente a la nueva realidad econémica
con un altisimo nivel de calidad puesto
que no hay nada en madera de abedul
baltico con componente B&C a ese ni-
vel de precio y, por supuesto, con una
gran calidad de sonido”.

Paso a paso
Continuando con el arduo trabajo rea-
lizado en el pais, Mas Musika seguird

fuerte usando las herramien-
tas digitales de marketing
como redes sociales, mailing,
buscadores, afiliaciéon para
el mundo online y sitio web
para posicionar la marca.

Offline manejan la estra-
tegia de seminarios, capacita-
cién, conexion y buenas prac-
ticas con las personas que
influencian el mercado. “Cla-
1o esta: tener el producto que
los clientes necesitan opor-
tunamente en el mercado
ayuda mucho’, dijo Ledesma.
“No todos los productos van
acorde con las preferencias de
la cultura latinoamericana.
Esto sucede mucho ya que los
productos son desarrollados
para satisfacer un mercado

primario, como Estados

Unidos o Europa en gene-

ral, por eso nos asegura-

mos de tener la oferta ade-
cuada para la demanda de
los clientes en Ecuador”.
Con esta premisa de
productos disponibles en
su stock, Ledesma también
conté que “El mercado de
audio en Ecuador deman-
da antes que nada confia-
bilidad (que el producto no se dafie con
facilidad), luego performance (que desa-
rrolle mucho SPL y que cumpla lo que
propone), calidad y, por supuesto, que
haya soporte técnico pronto a un coste
moderado”, explico.

“Nos sentimos orgullosos y afortu-
nados de poder ser parte de la familia
FBT. El trato con sus distribuidores es de
primer nivel, nunca nos han faltado y en
las épocas dificiles nos han apoyado. Es
un verdadero partner’, finalizé. m

MAS INFORMACION

WwWWw.masmusika.com
www.fbt.it

¥ @musicaymercado  sdsfb.con



DISTRIBUCION

Disco Pro tiene estrategia
directa para Celestion

La distribuidora argentina esta realizando un trabajo
detallado para Celestion en el pais, siguiendo una linea
diferente de promocion con €l “boca a boca” entre los usuarios

isco Pro International S.A. es
D parte del grupo Tevelam, que

retine empresas dedicadas a
la musica y el entretenimiento, tanto
de fabricacion local como de importa-
cién de reconocidas marcas interna-
cionales, entre ellas Celestion.

“Para todas las marcas representa-
das contamos con repuestos y servicio
técnico especializado”, comentd Fer-
nando Rovila, gerente de compras de
Disco Pro, empresa que acttia desde la
Zona Norte del Gran Buenos Aires.

Venta de altavoces
La relacién comercial entre ambas co-
menzo en 2009 tras una reunion previa
en Expomusic - exposicion de musica
de Brasil. Hasta entonces, Celestion ya
era una marca conocida en el pais, pero
sélo se encontraba en pocos lugares de-
dicados a instrumentos musicales. La
propuesta de Disco Pro fue ampliar ex-
ponencialmente la marca y sumar la li-
nea de audio profesional. Desde enton-
ces, loslazos comerciales han sido cada
afio mds fuertes. “El usuario argentino
es muy exigente en materia de audio y
analiza mucho la relacién precio/pro-
ducto. En esta relacion, Celestion calza
perfectamente, brindandole al usuario
un producto noble, de primer nivel, di-
seflado en Inglaterra y con precios muy
accesibles. Nuestra experiencia mues-
tra que el cliente que lo prueba no lo
deja nunca mas”, detallé Fernando.

“La estrategia de Celestion se basa

=i

TR

Staff comercial y administrativo de la emp}
en desarrollar una red de distribucién
mundial robusta y sostenible, proveyen-
do crecimiento consistente a largo plazo.
Creo que Disco Pro es el socio ideal para
ayudarnos a expandir nuestra penetra-
cién en este territorio y estoy seguro

esa argentinajgs

que puede asistirnos para lograr nues-
tra estrategia de distribucién principal
que es desarrollar y promover la marca
Celestion a lo largo de la region”, agregd
Stephen Frith, manager de ventas para
América Latina y Europa de Celestion.
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Fernando Rovila, gerente de compras de Disco Pro

Lineas disponibles

Si bien la linea de productos de

Celestion es muy extensa y se

divide en dos grupos muy mar-

cados — instrumentos musi-

cales y audio profesional — en

Argentina Disco Pro comercia-

liza ambos y mantiene stock constan-

te de casi todos los modelos, siendo los

mas solicitados los de la famosa linea

para amplificadores de guitarras, con

los modelos Greenback,‘ZIYfi:ilta:ge,}"

V-Type y Super 65. B
“Nuestra decisién de repre-

sentar la marca se basa en el

gran concepto y respeto que

tenemos por ella. Es la mas ele-

gida por nuestros ingenieros en

proyectos dificiles y provee con-

fianza, solidez y eficiencia, cosas

en las que siempre pensamos cuan-

do tenemos un producto Celestion en

nuestras manos’, dijo Fernando.

El mercado local
Con el cambio de gobierno en Argen-
tina, la situacion no es de las mejores
para las empresas locales. “Estamos
enfrentando un momento de recesion
indudablemente, algo que el nuevo
gobierno ya habfa avisado que se pro-
ducirfa. Sélo que pensamos que serfa
s6lo por seis meses, pero se estd pro-
longando, lo cual es légico, por la si-
tuacion econdmica y financiera en la
que el pafs se encontraba’, contd el ge-
rente de ventas argentino. “Han cam-
biado algunas reglas de juego y siem-
pre los cambios benefician a algunos y
perjudican a otros. Por ejemplo, se ha
abierto un poco mas la importacion,
lo que perjudica a los fabricantes lo-
cales. De cualquier manera considero
que es un momento todavia de ‘aco-
modamiento’ y que podremos hablar
de otra manera con todas las cartas
sobre la mesa recién en el afio 2017".
Por el lado de Celestion, Stephen
comentd: "América Latina comenzd a
ver algunas sefiales de mejoria, refle-

Stephen Frith, manager de ventas para América Latina y Europa de Celestion

jando las actuales condiciones exter-
nas y los cambios mundiales. Frente a
este fondo, las divisas principales en
América Latina han pasado por epi-
sodios de volatilidad a medida que la
entrada de capital revierte su camino
debido al desarrollo con las tasas de
interés americanas. Estos factores a
su vez limitaron a varios gobiernos en
la regién. Es delicado predecir qué su-
cederd en el futuro cercano”.

“Disco Pro tiene una trayectoria im-
portante en la industria de productos
de audio y valoramos su conocimiento,
profesionalismo y enfoque dindmico.
Esta asociacion es una parte importan-
te de nuestra estrategia general para
desarrollar una distribucion atin mas
fuerte y exitosa en América Latina y le
permitird a Celestion fortalecer signifi-
cativamente su presencia’, concluyo.

Para seguir creciendo

Enfrentando el periodo de inflacién en
el pais, Disco Pro contintia mejorando
su estrategia para no caer en el estanca-

miento. “Salir de esta situacién
va a depender de todos, del go-
bierno y de las empresas. Para
nosotros no hay afios malos.
Hay afos mejores que otros, y en
los que no lo son, buscamos las
alternativas y caminos posibles
para seguir creciendo. Es una muy bue-
na época para buscar nuevas oportuni-
dades”, dijo Fernando con optimismo.
Para lograrlo, la empresa estd ac-
tuando en diferentes dreas. Mas alla
de la publicidad tradicional en los
medios graficos, actualizando y
mostrando los nuevos produc-
tos, la idea que Disco Pro estd
siguiendo es la de trabajar
en la difusién directa, boca a
boca, logrando que el producto
sea recomendado por un usua-
rio satisfecho a un usuario po-
tencial. “Al principio pensamos que
esto no iba a ser posible por el tiempo
que lleva, pero nos sorprendimos mu-
cho pues nos dimos cuenta que los
usuarios se comunican mucho més de
lo que pensamos. Hoy las redes socia-
les ayudan muchisimo con este tipo
de difusién. Celestion es ideal para
este tipo de publicidad porque hay que
tener en cuenta que las principales
marcas del mundo de cajas acusticas
y amplificaciéon para instrumentos
como Fender, Marshall, Vox y Proel,
entre otras, utilizan Celestion como
componente principal”, concluyo.
Siguiendo esta linea, la empresa
programé seis grandes presentacio-
nes de productos en todo el pais, orga-
nizadas por los representantes locales
de cada provincia, incluyendo demos-
traciones al aire libre en grandes pre-
dios y con bandas locales. jEsperamos
mas fechas para el proximo afio! m

MAS INFORMACION
www.celestion.com

www.discopro.com.ar
“f DiscoPro “f Celestion




FABRICACION

Percusion mundial
en la fabrica de Tycoon

La marca Tycoon fue lanzada hace 22 anos, luego de haber hecho
guitarras OEM para diversas empresas y cambiando absolutamente
su mix de productos. Descubre aqui como son fabricados hoy

ycoon Music Co.
Ltd. fue estableci-
daenjunio de 1983

por Stephen Yu, quien dejé
su carrera lucrativa en el
comercio de materia prima
para combinar su pasién
por la musica y su suefio de
comenzar su propia compa-
fifa. Inicialmente, Tycoon
Music fuela primera y tinica
empresa fabricante de gui-
tarras en Tailandia y hacia
productos OEM para varias
marcas internacionales. Sin
embargo, eventualmente
luego de una década de éxi-
to, las guitarras hechas en
China mejoraron su calidad
a precios muy bajos, lo cual
dificultd la competencia de
los fabricantes tailandeses.
Durante ese mismo tiempo,
Stephen recibié muchos pe-
didos de sus clientes de
guitarras para fabricar
productos OEM de per-
cusion de mano.

Luego de una investi-
gacion inicial, descubrid
que todas las marcas
principales del mundo
en este tipo de percu-
sién, como LP, Meinl y
Toca, estaban siendo
fabricadas en Tailandia
por fabricantes terceri-

Stephen Yu, fundador de Tycoon

La empresa ofrece mas de
1.500 referencias en 39
categorias, con diferentes
series y niveles de precios,
cubriendo instrumentos
latinos, europeos y asiaticos

zados, lo cual atn sucede
hasta hoy pues las materias
primas mds importantes
usadas en la produccién de
estos productos (como por
ejemplo caucho o pieles de
bufalo de agua) son encon-
tradas en abundancia en
este pais. Poco tiempo des-
pués, Stephen tom¢ la de-
cision de incursionar en la
fabricacion de percusion de
mano, y al mismo tiempo
crear su propia marca para
salir del negocio OEM.
Stephen también crefa
que ser la Unica empresa de
percusién de mano en tener
su propia linea de fabricacion
le darfa a Tycoon muchas
ventajas sobre la competen-
cia, para poder dar nuevos
productos e innovaciones
mas rapido al mercado y ofre-
cer los productos a precios
imbatibles. En 1995, embar-
caron el primer container
de instrumentos bajo la
marca Tycoon Percussion
para el primer distribuidor
en Ameérica del Sur y desde
entonces no han parado.
Hoy, sus productos pue-
den ser encontrados en mas
de 70 paises, presentando
mayor crecimiento en la
ultima década. En 2006, es-
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tablecieron Tycoon
USA para ser su
propio brazo de dis-
tribucién en el mer-
cado americano ade-
mas de actuar como
ntcleo mundial para
los equipos de mar-
keting, publicidad y
relaciones con artis-
tas de la empresa, a
pesar de que los de-
rechos de distribu-
cién en este pais los
tenga Hal Leonard
Corporation  desde
finales de 2013.
Teniendo en cuen-
ta esta historia, pase-
mos a uno de los fac-
tores mds interesantes
de Tycoon: la fabrica-
cién de sus productos.
¢Quieres conocerla? Aqui vamos.

¢Donde son hechos?
Las oficinas centrales y de fabricacion
estdn localizadas en Samutprakarn,
Tailandia, a 35 quilémetros del cen-
tro de Bangkok. Stephen eligié esta
localizacion especificamente por su
proximidad con el puerto de Tailan-
dia, ideal para transportar containers.
La mayoria de los productos son fabri-
cados allf, con excepcién de los doum-
beks y darbukas turcos que se hacen
en Istambul, Turquia, y la linea de
instrumentos brasilefos (surdos, tam-
borines, pandeiros) que se realizan
en Brasil. “A medida que expandimos
nuestra oferta de instrumentos de
todo el mundo, creemos fundamental
tercerizar productos donde no tene-
mos suficiente experiencia para ga-
rantizar la calidad”, conté Quincy Yu,
vicepresidente senior de Tycoon.
Actualmente, la empresa ofrece
mas de 1.500 referencias en 39 cate-
gorias, con diferentes series y niveles

Trabajando en el aéabami‘ento

LEUEGETLELT

de precios, cubriendo instrumentos
latinos, europeos y asidticos.

¢Como son hechos?

Luego de la decision de pasar de fa-
bricar guitarras a percusion, logica-
mente la empresa invirtié en nuevas
tecnologfas y maquinaria. “Afortuna-
damente, Stephen posee conocimien-
tos de ingenierfa y él mismo disefio
muchas madquinas patentadas que
aun son esenciales en nuestra pro-
duccion’, comentd Quincy.

La empresa cuenta con 175 emplea-
dos en tres edificios (incluyendo ventas
y envios en una oficina separada en
el centro de Bangkok), con al menos
dos especialistas o team leaders para
cada departamento, que incluyen pre-
paracion de madera, construccion de
carcazas, lijado/pulido, acabamiento,
montaje, control de calidad y embalaje.
Los especialistas ayudan a entrenar a
nuevos miembros y también garantizar
que cada departamento cumpla con los
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niveles de calidad. Algunos de ellos lle-
van, en promedio, 20 afios trabajando
en la empresa. Por ejemplo, el director
de fabricacién ha estado en Tycoon por
28 afos y algunos otros desde el dfa que
la fdbrica abri6 en 1983. Todos ellos han
sido ahora promovidos como jefes de
departamento.

Apesar de contar con mé-
quinas especiales, los produc-
tos de la marca involucran la
asistencia constante de los
trabajadores y gran parte
del proceso de fabricacion es
hecho a mano, incluyendo el
montaje y acabamiento de los
instrumentos, garantizando
una imagen diferenciada.

Material clave:

la madera

En Tycoon, uno de los prin-
cipios base de la empresa
que Stephen ha inculcado
en todos los empleados es la filosofia
de fabricacién verde y la responsabi-
lidad con el medio ambiente. Como
parte de esos principios, la empresa
se asegura que toda la madera usada
provenga de fuentes de cosechas sus-
tentables. Por ejemplo, 80% de los ins-
trumentos son hechos usando roble
de Siam, mds conocida como madera
de caucho, proveniente de plantacio-
nes especiales en donde, cuando son
talados, nuevos arboles son planta-
dos. “Aprovechamos los arboles que
ya no producen caucho para usarlos
en nuestros instrumentos, eso asegu-
ra que ninguna de nuestras maderas
sea tomada de bosques antiguos para
necesidades de produccién”, detalld
Quincy.

Sobre las maderas mds exéticas que
provienen del exterior, especialmente
para los cajones, también garantizan
que el proveedor obtenga material de
bosques controlados ambientalmente.

Pero la filosofia verde no se limita sélo a
las maderas, sino también a lo largo de
toda la practica de produccién, contro-
lando los residuos como el aserrin o el
cuero crudo que son reusados.

Sobre el sonido de la madera, Quin-
cy explicé: “Cada vez que hacemos un
nuevo producto usualmente pasamos

Uno de los principios
base de la empresa que
Stephen ha inculcado en
todos los empleados es
la filosofia de fabricacion

verde y la responsabilidad

con el medio ambiente

por varias etapas de testeo de sonido
probando diferentes tipos de madera
para determinar cudl se adapta mejor a
las caracteristicas de ese instrumento
en particular. Debido a que cada espe-
cie de madera es logicamente diferente,
todas poseen ciertas cualidades y limi-
taciones sonoras que debemos unir al
instrumento correcto para utilizar me-
jor sus fortalezas y evitar sus defectos”.

Creacion y testeo

Cada aflo, Tycoon recibe muchas ideas
de disefio de productos, tanto del pro-
pio equipo de investigacion y desarro-
llo de la empresa como de disefiadores
independientes y del equipo de artistas
que trabaja con la marca en todo el
mundo. Si bien todas las ideas son bien-
venidas, varias preguntas son hechas
antes de llevarlas a la préctica. La pri-
mera es a qué tipo de necesidad apunta
dicha idea, sea desde un punto de ca-
lidad de sonido o de conveniencia, o
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sobre aplicacion, o todos esos aspectos.

“Mads que pensar en cuantas unida-
des podemos vender de cada produc-
to nuevo, preferimos mirarlo desde
el punto de vista de cémo beneficiara
a nuestro usuario final: los musicos”,
dijo el vicepresidente senior de Ty-
coon. Una vez que pasa esta incognita,
se buscan diferentes mate-
riales para su construccién
y las opciones disponibles
para cada componente
dentro del instrumento.

El siguiente paso es la
creacion de prototipos usan-
do las diversas opciones de
materiales para testeo. “Si
fue un artista quien envié
una idea, lo involucraremos
activamente a lo largo de
todo el proceso, lo que sig-
nifica que le enviamos pro-
totipos para que los pruebe
y nos de su opinién antes de
pasar a la proxima etapa donde se ha-
cen las modificaciones”, explicé Quin-
cy, diciendo que usualmente pasan
por entre 5 a 15 etapas de ajustes antes
de llegar al producto final.

El testeo es una parte enorme del
proceso antes de finalizar la idea de
un nuevo producto. Usualmente las
primeras pruebas son hechas en la fa-
brica por el propio equipo de especia-
listas y luego envian los prototipos a
los artistas. Generalmente Stephen es
quien da la aprobacién final sobre qué
productos son lanzados al mercado.

;Quieres saber mas? En nuestra
proxima edicién podras descubrir
todo sobre la actuacién de Tycoon en
el mercado y su foco en América Lati-
na. iNo te lo pierdas! m

MAS INFORMACION
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Todomusica eleva la
marca dBTechnologies
en el territorio

Marcelo Pedace,
director comercial g
de Todomusica

Gigvanni Barbieri,
director de ventas
Yy marketing de

El distribuidor argentino viene trabajando
dBTechnologies

arduamente con la marca italiana enfocandose en
la relacion entre las empresas y 1os usuarios locales

on un predio de 12.500 m” loca-
C lizado en la Ciudad de Buenos
Aires y dos tiendas de venta al

publico, que operan como unidades de
negocio independientes, Todomusica es
una de las principales distribuidoras del
pais, representando a mas de 30 marcas
internacionales de instrumentos y audio
profesional en Argentina en forma ex-
clusiva. Una de ellas es dBTechnologies,
con la cual comenzaron a trabajar en
2010 y a partir de ese afio desarrollaron
la marca en el mercado argentino, con
mucho trabajo de posicionamien-
to, eventos, capacitacion y entre-
namiento, programa de fidelidad,
cobertura regional y creando una
red de usuarios para poder intro-
ducir las diferentes lineas de pro-
ductos de forma apropiada.

“Todo esto fue gracias al gran
apoyo de todo el equipo de dB-
Technologies”, comenté Marcelo
Pedace, director comercial de To-
domusica S.A. “La recepcién de la
marca entre los profesionales lo-
cales es excelente, como también
la estrategia de desarrollo de la misma.
Muchas empresas de renta han decidido
invertiry apoyar esta marcay el mercado
de sonido profesional reconoce su com-
petitividad frente a los otros players”.

“En los tltimos afos, desarrolla-
mos una sociedad muy préspera con
Todomusica. La empresa no sélo es

Visitantes argentinos en la fabrica

Podemos afirmar sin
duda que el mercado
de Argentina es uno de
los mas desarrollados
para dBTechnologies

a nivel mundial

una de las principales en el mercado
de audio pro, sino que desde el co-
mienzo de nuestra colaboracién nos
dimos cuenta que su pasion y estrate-
gias eran las correctas para tener un
desarrollo sustancial de la marca en el
pais”, dijo Giovanni Barbieri, director
de ventas y marketing de dB.

Ademés de convertirse en
uno de los distribuidores mas
exitosos de la marca italiana en
América Latina y en el mundo,
Todomusica probo ser el socio
de negocios perfecto, tanto en el
desarrollo como en la diferencia-
cién de las ventas y el aumento
de la percepcion de la marca en
todo el pafs. "De hecho, no con-
sideramos al equipo de Todo-
musica simplemente como un

distribuidor, sino como una parte real
de la familia internacional de dBTech-
nologies. Ambas empresas se unieron
para crear una relacién diaria, que
eleva el flujo de informacién y lleva al
nacimiento de una comunidad activa
entre los usuarios de dBTechnologies
en Argentina’, concluy6 Giovanni.
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Opciones de productos
Todomusica dispone en el mercado de
toda la linea de productos de dBTech-
nologies, incluyendo DVA, los modelos
T12/T8/T4/Mini, ES 503 / 802 / LVX,
Ingenia, Opera, Cromo y todos los mo-
nitores de escenario. Como novedad, la
empresa estd recibiendo en breve las
nuevas lineas K5, VIO 210 y Minibox.

“Es una marca con un presente y fu-
turo solidos, con productos de presta-
ciones profesionales a un precio acorde
al mercado y es por ello que tuvo una
gran aceptacion en el mercado argen-
tino’, dijo Marcelo. “Sus directivos son
excelentes profesionales, que com-
prenden las distintas coyunturas que
atravesamos como pais, y nos brindan
siempre su apoyo incondicional”.

Ademads contd que el mercado ar-
gentino actual demanda productos
de calidad, en donde los profesiona-
les eligen marcas cuyas prestaciones
estén acordes a sus requerimientos
técnicos y econémicos.

“Desde el area de marketing, de-
sarrollamos una estrategia para con-
tinuar con el posicionamiento de la
marca en Argentina, y algunas accio-
nes son: publicidad en medios especia-
lizados, capacitacion para empresas
de renta, participacion en ferias (como
CAPER) y fortalecer la red de usuarios’,
agrego el director comercial.

Visita a la fabrica

En la segunda mitad del aflo, la em-
presa argentina tuvo la oportunidad
de visitar la sede de dBTechnologies en
Bologna, Italia, con un grupo de clien-
tes de la marca que pudieron ver cémo
se desarrollan los productos. Ademas,
hubo sesiones de demostracion de pro-
ducto en donde pudieron ver y escuchar
los nuevos lanzamientos. “Los usuarios
tomaron contacto con los técnicos de
dBTechnologies y pudieron capacitar-

i

se sobre todas las lineas de productos.
Fue una excelente jornada de relacio-
namiento’, opind Marcelo.

Elio Caia, manager de ventas para
América Latina de dBTechnologies,
agregd: “Personalmente estoy muy feliz
de como fue la visita. Los clientes esta-
ban muy contentos de poder visitar la
fabrica y ver/oir las novedades. El feed-
back sobre Ingenia y VIO ha sido exce-
lente. Ademads, los comentarios que nos
dieron sobre sus experiencias y expec-
tativas de la marca fueron preciosos”.

Y concluyé: “Es importante refor-
zar las relaciones entre nuestro equipo
y el personal de Todomusica, es decir,
compartir mas informacion y opinio-
nes. Vamos a hacer viajes con mds fre-
cuencia de representantes de nuestros
varios departimentos a Argentina.
Para 2017, me gustaria poder avanzar
en el desarrollo de actividades de mar-
keting juntos, incluyendo eventos de
lanzamiento oficiales de nuevos pro-
ductos, que puedan ser de beneficio
para toda laregion de América Latina.
Claramente seguiremos con activi-
dades que ya nos dan beneficio desde
hace aflos, como demostraciones, se-
minarios y visitas premio a nuestra
fabrica en Italia para seleccionar entre
los mejores clientes argentinos’”.

Instalaciones destacadas
Entre las varias instalaciones y pro-
yectos realizados en el pais usando
los productos de la marca italiana,
Todomusica destaca dos. La prime-
ra es una instalacion fija en el Teatro
Vorterix, localizado en la Av. Federico
Lacroze en Buenos Aires, usando los
modelos DVAT12, DVAT8, DVA S30,
DVXDMI15, DVXDMI12, Sigma S118,
Sigma 5215y Cromo 8.

La segunda se trata de la instala-
cién hecha en el Teatro ND, en la ca-
lle Paraguay 918 también en la Ciudad
de Buenos Aires. En esta oportunidad,
los productos utilizados fueron DVA
Mini, DVX DM15 y DVA S30.

“Podemos afirmar sin duda que el
mercado de Argentina es uno de los
mas desarrollados para dBTechnolo-
gies a nivel mundial. Todomusica logré
posicionar la marca a un nivel muy
elevado y el feedback que tenemos es
excelente. Estoy muy contento y orgu-
lloso de la operacién, nivel técnico y
calidad del trabajo de muchos usuarios
de nuestros productos”, finalizé Elio. m

MAS INFORMACION

todomusica.com.ar
dbtechnologies.com
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Audio-Technica lanza la
nueva compainia Alteros

Audio-Technica anuncio la formacion de una nueva compania
subsidiaria, llamada Alteros, 1a cual esta dedicada al desarrollo,
investigacion y venta de productos tecnologicos

a creacion de la nueva compa-
L fifa, Alteros, permitird una ac-

cién flexible y un enfoque dedi-
cado a proporcionar una amplia gama
de soluciones técnicamente avanza-
das que atiendan los problemas que
rodean al espectro de frecuencia, afec-
tando la operacién de productos ina-
lambricos usados en la produccion de
sonido en vivo, estudios de grabacion,
eventos deportivos, broadcast, teatros
y otras aplicaciones.

El anuncio de la formacién de
Alteros, una compaiifa de Audio-Te-
chnica, fue hecho por Philip Cajka,
presidente y CEO de Audio-Technica
U.S., yJackie Green, vicepresidente de
R&D/Ingenieria de Audio-Technica
U.S. y presidente y CTO de Alteros.

En adicién a Jackie Green, el equi-
po de gestion de Alteros incluye a Brian
Fair, vicepresidente ejecutivo de ingenie-
ria digital, y Bob Green, vicepresidente
ejecutivo de ingenierfa de producto.

Capitalizando en los aflos de Au-
dio-Technica de investigacion en tec-
nologia RF y banda ultra-ancha, Al-
teros cambiard las reglas sobre cémo
los profesionales de audio abordan el
continuo problema de asignacién de
frecuencias, distribucién de frecuen-
cia, coordinacion de frecuencia y mas.

Hace casi 10 afios, bajo la direc-
cion de Jackie Green, Audio-Technica
vislumbré hacia dénde estaba diri-
giéndose la industria y desarrollé la
primera implementacién en sonido

= !
Philip Cajka (Audio-Technica U.S) y Jackie Green (Audio-Technica U.S./Alteros)

comercial de la tecnologia de banda
ultra-ancha con su sistema de micré-
fono inaldmbrico SpectraPulse. Afios
de investigacién y refinamiento han
resultado en una plataforma tecno-
légica potente que permite libertad
inalambrica inclusive para los usua-
rios mds demandantes en los am-
bientes mas demandantes.

“Alteros representa la dedicacién
absoluta y compromiso de Audio-Tech-
nica en desarrollar herramientas técni-
cas de los niveles mas altos en soporte
al mercado de audio. Nuestro primer
producto aborda los problemas que
enfrentan los broadcasters y profesio-

nales de audio que operan en el mundo
inalambrico”, declard Phil Cajka.

“Jackie y su equipo han estado tra-
bajando de cerca con ingenieros de
broadcast lideres y sus técnicos, quienes
estan contribuyendo con ideas y opinio-
nes que daran como resultado una linea
de productos dirigida al mercado bajo
la marca Alteros. Este es un momento
muy emocionante para Audio-Technica
y esperamos grandes cosas de Alteros
en el futuro cercano”. m

MAS INFORMACION

audio-technica.com
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El SM58 de Shure esta

cumpliendo 50 anos

La empresa presentd una edicion e\

conmemorativa del famoso y aun i

ampliamente usado SMb8, después de cinco
decadas desde su lanzamiento original

na de las grandes atracciones

que la americana Shure lan-

z0 en 2016 fue el micréfono
SM58 50 Afios, una edicién especial
conmemorando la primera vez desde
que la empresa lanzo originalmente al
reconocido SM58. Esta edicion limita-
da de aniversario viene en color platea-
do con accesorios que reflejan su histo-
ria, como la ficha técnica original,
una carta firmada por la presi-
dente de la empresa y otros. “Para
nosotros es un orgullo porque
es un producto verdaderamente
icénico que todos respetamos y
contintia siendo lider en la indus-
tria’, dijo José Rivas, director general de
Shure en América Latina, quien cuenta
mads sobre los resultados de este afio
en la regién en esta breve entrevista.

¢Como fue este afo para

Shure en América Latina?

“No es un secreto para nadie que la ma-
yorfa de los paises de América Latina ha
estado viviendo ciertos retos econdmi-
cos y en algunos casos politicos también
pero hemos tenido muchas oportunida-
des. Hemos trabajado y apostado mas
fuerte debido a estas circunstancias.
Hemos apostado a traer productos con
valor agregado, a tener mds personas
calificadas para entrenar, para hablar de
nuestra tecnologia junto a la aplicaciéon
de nuestros productos y nos ha dado
buenos resultados. Nunca se trata de un
plan a corto plazo cuando tu trabajas en

América Latina.
Son metas a lar-
go plazo que se
irdn cumpliendo
con el tiempo y
dentro de los pa-
rdmetros que nos hemos puesto. Nues-
tro afio fiscal, que ya termind, muestra
que ha sido un afio exitoso”.

Nunca se trata de un plan

a corto plazo cuando ti

trabajas en América Latina

¢Qué cambios trajo la nueva adminis-
tracion de Christine Schyvinck?

“A partir del 1° de julio tenemos a Chris-
tine como nueva presidente. Ella no es
nueva dentro de la empresa, ya tenfa mu-
chos afios trabajando dentro de Shure
en cargos de gran responsabilidad, mas
recientemente como vicepresidente de
ventas y marketing. Por formacién es in-
geniero entonces trae un perfil muy inte-
resante porque conoce a la empresa com-
pletamente, desde la parte operativa, de
ingenierfa hasta ventas y marketing. Ella
viene para segmentar ain m4s las estra-
tegias que tenemos. Es un corto tiempo
desde su liderazgo pero ya se siente ese
cambio de energfa dentro de la empre-
sa. Al mismo tiempo, hay que agradecer
el liderazgo de Sandy Lamantia que fue
nuestro presidente por muchos afios y
también nos llevd a donde estamos hoy’”.

José (en el medio) con el equipo de Shure en Brasil

¢Qué les espera en la region
para el proximo ano?

“Nuestro plan es continuar creciendo
de una forma bien enfocada en cada
uno de los mercados verticales en
los que actuamos y tenemos gran-
des proyectos en América Latina.
México es un mercado importante
para Shure y alli tenemos un dis-
tribuidor de alto rango, como es

Representaciones de Audio, enfocado
en el mercado y en la parte educativa,
dando valor agregado a los productos. Si
empiezas a bajar de pais en pais, desde
Meéxico, Guatemala, Nicaragua, Hon-
duras, Costa Rica, Panamd, Colombia,
Venezuela, Ecuador, Perd, Chile, Para-
guay, Argentina, te dards cuenta que esa
concepcién de buenos productos a buen
precio con gente llevando ese producto y
desarrollando el mercado es lo que mas
se seguird encontrando. No somos una
marca que solo se enfoca en vender el
producto sino en vender soluciones y en
asegurarnos que tenemos profesionales
en el mercado dando soporte a esto”. m

MAS INFORMACION
www.shure.com

“f Shurelnc
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BALANCE

£l mas vendido: amplificador PQMI3

Nuevas alianzas para
SAE en América Latina

SAE Audio continua con su trabajo en la region, reforzando

su colaboracion con los distribuidores activos y

buscando nuevas asociaciones en los paises restantes

egin Josep Marfa Sans, mana-

ger de desarrollo de mercado de

SAE Audio, la valoracion de la
empresa en América Latina para 2016
serfa que “progresa adecuadamente.
Estamos contentos con los resultados
en la regién durante este afio. Paso a
paso estamos estableciendo nuevas
alianzas en la regién que nos permiten
incidir mejor en el mercado”.

Dentro del panorama de la empre-
sa, Argentina sigue siendo el pais #1,
gracias al trabajo de distribucién que
estd haciendo la reconocida Todomu-
sica. En Pert, han entrado con fuerza
y las ventas estdn creciendo notable-
mente a través del reciente acuerdo que
han hecho con L.O Electronics este afio.
También han empezado negociaciones
con un compafiia colombiana para la
distribucién de los amplificadores SAE
Audio. “Esperamos en breve poder pre-
sentarla oficialmente”, dijo.

Ya el desarrollo de la marca en Chi-
le, México y Centroamérica son asig-
naturas pendientes para la empresa,
pero esperan poder establecer alianzas
en estas dreas para consolidar mejor
la marca en el territorio. “La verdad es
que América Latina atin es un mercado
poco explotado por SAE, actualmente
tan sélo un 4% de las ventas se destinan
a esta region”, agregd Josep.

Sobre Brasil, la empresa reconoce
que es un mercado complicado de en-
trar debido a los altos impuestos que
sufre la importacion y al encarecimien-

Helipad Party en Guangzhou, China.
Verity Audio fue sponsor oficial de sonido

to del délar, pero atin asf han consegui-
do que algunos amplificadores llegaran
al pafs. “Tenemos pendiente encontrar
a una compaiifa que apueste decidida-
mente por nuestros productos y poder
desarrollar la marca juntos”.

Productos y planes

Teniendo en cuenta la situacién, SAE
anunci6 que este afio el amplificador de
alta gama PQM13 fue el mds vendido en
laregion latina. Se trata de un ampli para
touring con fuente switchada y cuatro
canales de hasta 2.500 W por canal.

Una novedad que la empresa lanzd
este afio es la marca Verity Audio. “Es
una marca joven que adn tiene mucho
recorrido por delante. En 2016, nos he-
mos centrado en establecer un punto
de distribucién y servicio basado en
Estados Unidos. Teniendo consolidada
esta filial americana dedicaremos mas
esfuerzos en desarrollar la marca en
América Latina’, conté Josep.

n

Ademds, la empresa ya
se encuentra negociando
acuerdos con distribuidores
en distintos paises de Amé-
rica Latina, con el objetivo
de seguir creciendo durante
2017. También tienen previsto lanzar un
nuevo amplificador muy asequible pero
con la misma calidad de los productos
SAE Audio “que resultara muy oportuno
para el mercado latinoamericano”.

Hablando de nuevos productos,
también encontramos la presentacién
de una nueva version mejorada del
Duo, un amplificador digital con pro-
cesador DSP incorporado.

Josep concluyd: “Para lograr nues-
tros objetivos, encontraremos com-
paiifas que apuesten por SAE Audio y
sus productos con las cuales establecer
alianzas de distribucion. Esto es fun-
damental para comprender las parti-
cularidades del mercado y asi poder
adaptar adecuadamente el producto y
los servicios que ofrecemos”. m

MAS INFORMACION

www.saeaudio.com
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Josep Maria Sans, manager de desarrollo de mercado
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Bose realiza cambios
en Ameérica del Sur

La empresa americana de sistemas de audio esta atravesando por una
etapa de mudanzas y crecimiento en varios paises, ademas de presentar

mas lineas de productos

ose contintia reforzando su
B trabajo con los distribuidores

y dealers que estan atendiendo
el mercado de portatil y el de instalacio-
nes. Si bien toda la region estd pasando
por una etapa de transicion, la marca
estd con novedades, tanto en su distri-
bucién como en sus nuevos productos.

Alexandro de Azevedo, gerente re-
gional para América del Sur de Bose,
quien se encarga de Brasil, Uruguay, Pa-
raguay, Chile, Perti y Argentina, cuenta:
“Estamos muy bien en estos paises, con
crecimiento en toda la region y veo que
paises como Pert y Chile siguen sien-
do muy fuertes para nosotros y donde
estamos teniendo mds crecimiento. Un
pals en especial en el que comenzamos
a hacer cambios es Argentina que esta
pasando por variaciones muy fuertes
en su economia y en su gobierno. Allf,
desde principios del afio pasado hemos
cambiado de distribuidor y tenemos
buenas expectativas”.

Ahora el distribuidor argentino de
Bose es la empresa Someco, con la cual
ya han hecho diferentes eventos en
Buenos Aires y estan planeando mds en
provincia - en Cérdoba o Santa Fe, atin
no fue definido - “pero estan haciendo
un buen trabajo”. En Chile también se
estdn haciendo eventos en las provin-
cias promocionados por Bose y en Perti

también, especialmente con la linea
portatil F1yL1. “La estrategia sigue sien-
do siempre estar presentes con nuestros
distribuidores, haciendo eventos y di-

" £ nuevo
line array
ShowMatch -

vulgando cada vez mas la marca y nues-
tros productos”, detalld Alexandro.

Otro pais en el que la empresa hizo
cambios es Brasil. Reconociendo el
momento dificil por el cual estd atra-
vesado el pafs, recientemente anun-
ciaron a Seegma como su nuevo dis-
tribuidor, desde San Pablo.

“Creo que todo el mundo se retrajo
para intentar sobrevivir a la crisis en-
tonces el mercado como un todo estd
sufriendo. Ahora con nuestro nuevo
distribuidor estamos teniendo un res-
piro, con una participacién mayor en el
pais”, dijo el gerente regional. “Nuestra
expectativa es tener una mayor capi-
laridad en todo el territorio y poder
atender a todas las tiendas que siempre
buscaron nuestros productos. Veo que
realmente es un afio que esta siendo
dificil pero somos muy optimistas con
los cambios que estamos haciendo y ya
comenzamos a ver resultados’, agregé.

1E
L

Stand de Bose con Seeéﬂm en Expomusic 2016

Novedad en producto
El destaque para este aflo es el nuevo
line array ShowMatch, que utiliza la tec-
nologia DeltaQ de Bose, la cual fue desa-
rrollada por la empresa a lo largo de los
ultimos 15 afios, aplicada primeramente
en 2011 con el Room Match que es el pri-
mer line array de porte grande de Bose,
con 42 patrones de cobertura diferentes.
ShowMatch llega para facilitar la
vida de aquellas empresas que trabajan
con renta, las cuales a veces necesitan
movilizar el equipo de un lado a otro.
ShowMatch es mucho més portatil que
Room Match. Son ocho patrones de co-
bertura, ocho tipos de cajas diferentes,
“entonces es una cantidad mucho me-
nor de patrones pero al mismo tiempo
tienes las guias de onda que pueden ser
modificadas, o sea puedes cambiarlas
en la caja. También se pueden usar has-
ta 24 unidades formando un line array
grande’, explicé Alexandro. m
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La linea de
amplificadores
acusticos mas
vendida

jAmplificacién para instrumentos acusticos,

voces y mas! Los sistemas de preamplificacion

y pickups Fishman son reconocidos en todo el
mundo por su sonido célido y preciso. A lo largo
de los ultimos 30 afios, més de siete millones

de ellos han sido instalados en instrumentos
acusticos de cada estilo y tipo concebibles. Los
amplificadores Fishman Loudbox son creados con
ese mismo sentido de musicalidad y precisién, y
es por eso que cada vez més musicos los eligen.

Para mas informacién, visita fishman.com

FISHMAN

Inspired Performance Technology™

*MI Sales Track
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Estilo italiano ilumina
los cambios de DTS

La empresa localizada en Misano Adriatico (Rimini) ya lleva mas de 36 anos
creando aparatos de iluminacion para diferentes tipos de aplicaciones. En esta
entrevista, podras conocer mas sobre su nueva estrategia y cambios en el catalogo

Exterior de las plantas de fabricacion en Misano Adriatico

uienes trabajan en iluminacién cono-
cen a DTS, una empresa italiana que
fabrica y distribuye aparatos y efectos
de luces en mas de 70 paises, que son usados
tanto en entretenimiento como en arquitectura.

mers, seguidores y otros son encontrados en
todo tipo de eventos, conciertos, estudios de
TV, teatros y clubes nocturnos, por sélo dar algu-
nos ejemplos. Su presidente, Silvano Latteo, fundd
la empresa junto a sus hermanos en junio de 1980,
comenzando en un edificio de 1000 metros cua-
drados, haciendo lamparas para uso doméstico y
espacios comerciales con todo lo que la tecnologia
de aquella época podia ofrecer. “Desde el inicio,
asumimos el compromiso de que DTS siempre se-
rfa una compaiia 100% italiana’, coment6 Silvano.
Desde aquel entonces, la empresa recorrié un largo

Estamos muy fuertes en
Mexico y Brasil, aunque este
Sus cabezas moéviles convencionales y de UItimO este Pasando POI‘ un

LED, barras, blinders, controladores, dim- momento econamico malo

camino, que lallevé a ser una de las més conoci-
das actualmente entre los profesionales de ilu-
minacién de todo el mundo. En entrevista con
Musica & Mercado, Silvano Latteo, fundador y
presidente, cuenta mas sobre su historia.

¢Como iniciaron en esta industria?

“De hecho, mi vida profesional estd muy vinculada N\
a la de mis hermanos. Comenzamos juntos en 1980, \
tres hermanos y una hermana, y lo bueno es que atin
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Lo que realmente
importa es comprender
el ambiente en el cual
competimos

Silvano Latteo, fundador y presidente

hoy trabajamos juntos para buscar nuevos objetivos para DTS. Siempre tu-
vimos este deseo ardiente de lanzar nuestra propia empresa y yo siempre
fui apasionado por la iluminacién. Para mi fue una opcién lgica’.

Parece facil administrar una empresa, pero nunca lo es...

“Todo el tiempo encuentras altibajos en la vida de una compaiia. Lo
que realmente importa es comprender el ambiente en el cual compe-
timos. Esa es la base para cualquier decisién correcta, en un mercado
complejo que cambia constantemente, como es el de la iluminacion
profesional. Somos muy conscientes de eso”.

¢Qué hechos marcaron la carrera de la empresa hasta ahora?
“En 1987, la empresa se convirti6 en proveedora de varios gigantes en
el sector de tecnologia de iluminacion. Esta colaboracion fue bastante
importante, ya que trajo muy altos estandares de precision en la cons-
truccion de componentes criticos dentro de los sistemas de iluminacién.
Pero la autonomia de produccién era nuestro real objetivo, asi que en
1990 montamos nuestro propio departamento de investigacion y desa-

rrollo y adquirimos nuestras primeras maquinas de control numérico.
Cerca de 1996, entramos en un periodo mas maduro de crecimiento,
al crear estaciones de trabajo totalmente automatizadas que hacian
uso de robots, capaces de altos voliumenes de produccién y pro-
cesamiento de tareas extremadamente preciso.
DTS ha crecido atin mas agresivamente desde 2012,
. a través de mejorfas en el departamento de investiga-
N cién y desarrollo y en el de soporte técnico. Exten-
\ dimos nuestros edificios de produccién a 12.000
\ metros cuadrados y realizamos inversiones signi-
ficativas en nuevas tecnologias. Pero sin dudas,
hoy estamos experimentando el momento mds
importante para DTS.

Para equiparnos para este paso, contraté a
Paolo Albani, director de ventas y marketing, el
afio pasado. Paolo trajo a nuestra empresa su
vasta experiencia obtenida en mas de 16 afios
de actividad en el mercado de iluminacién
profesional, contribuyendo activamente en

la actual fase de desarrollo de DTS.

Nos hemos embarcado en una evolu-
cién extraordinaria, al tomar algunas deci-
siones fundamentales para el futuro de la
compariia, tales como ajustar el enfoque de
la imagen de la marca y las estrategias de
marketing, y mejorar el servicio al cliente.

Pero el paso mas importante que he-

mos emprendido ha sido la renovacién com-
pleta de las lineas de producto principales de
DTS. La opcidén estratégica ha sido moderni-
zar el catdlogo y enfocarnos en la iluminacién
dindmica para aplicaciones arquitecturales y de
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entretenimiento.

El mercado ya ha en-
tendido esta evolucién. Los
productos de DTS yano son
vistos como alternativas
a otras marcas, sino como
productos de primera op-
cion. Productos con un in-
creible nivel de innovacion,
que realmente marcan la
diferencia para el disefiador
de iluminacion o el director
de operaciones.

Prueba de esto son el
Katana, una barra LED
que introduce el modelo de
proyeccion de ‘cuchilla; el
Core, una cabeza maévil hi-
brida que es spot y beam; y
el NRG 1401, una luz wash
LED con zoom stper am-
plio y control de cada pixel”.

Hablando sobre la atencion
al cliente ;qué estan
haciendo para mejorarla?
“La globalizacion ha crea-
do un cliente con expec-
tativas mucho mas altas
y los compradores de pro-
ductos estan buscando
no sélo un buen produc-
to sino también soporte
técnico y comercial del
mas alto nivel. Esa es una
prioridad absoluta para
DTS. Mds y mds venta de
un producto demanda
ofrecer un valor que vaya
mads alld del producto en
si. Es por eso que hemos
contratado a gente experimentada e
introdujimos nuevos procedimientos
para integrar asistencia, consultoria
e informacion, para proveer el mejor
servicio al cliente posible”,

¢Cuales piensan que son las motivacio-
nes en la industria de iluminacion?
“La industria de iluminacién es un

=3

Linea de ensamble

sector extremadamente competitivo
y tecnoldgico, dirigido por la innova-
cion y la creatividad. Siempre hemos
sido parte de ella y a lo largo de los
afos nuestros productos han mostra-
do esa evolucién interminable. Voy a
darles algunos ejemplos.

En 2005, DTS innové con el Delta
R, la primera luz wash mévil LED con

.  Pi-.pp tizif0

Los productos

de DTSyano

son vistos como
alternativas a
otras marcas, sino
como productos
de primera opcion

P65 en la historia. En 2009, nues-
tro sistema patentado FAR (Free
Axis Rotation) gané el premio
PLASA a la innovacién, convir-
tiéndose en un estandar en nues-
tras cabezas mdviles. En 2012,
DTS alcanzd un pico de tecnologia
allanzar el Jack, la primera cabeza
movil ‘hibrida’, un aparato liviano
y compacto capaz de general pro-
yecciones Beam, Spot y Wash”.

¢Qué otros puntos

diferencian a DTS?

“Somos una empresa 100% italia-
na. Nuestros productos son 100%
hechos en Ttalia. Este ADN ita-
liano significa mucho en todo el
mundo y es realmente valorado,
en términos de gustos, disefio y
creatividad. A eso se le sumala au-
tomatizacion total de produccién,
flexibilidad de estructura, habili-
dad para innovar y la bisqueda de
calidad de producto total en cada
etapa de su realizacion.

Para ese proposito — por me-
dio de una nueva estacion de
trabajo instalada especificamente —
hemos introducido un nuevo procedi-
miento de testeo llamado ‘calibracion
de color LED automatica” para nues-
tros proyectores LED, para compensar
automadticamente las variaciones en la
consistencia de color, también presen-
te en los LEDs de mds alta calidad, sin
ninguna posibilidad de error™.




¢En estos anos ha cambiado tu
filosofia para dirigir la empresa?
“Primero déjame decir que amamos
este trabajo y lo hacemos con pasion.
Cuando crees firmemente en lo que
haces, el mercado te recompensa. Mi
filosoffa siempre ha sido la misma: ser
competitivo demanda nunca parar.
Periédicamente reexaminamos los
procedimientos para mejorar la orga-
nizacion. Constantemente invertimos
recursos para mejorar las tecnologias
de produccién, transfiriendo este va-
lor a los productos de DTS,

¢Cual fue el dGltimo paso

que la empresa dio?

“En los tltimos afios intentamos in-
gresar a otros mercados de ilumina-
cién pero esa movida no dio buenos
resultados. Este afio decidimos traba-
jar s6lo en nuestro negocio principal al
desarrollar productos que mostraran
claramente su propia personalidad
distintiva, diferente a aquella de nues-
tros competidores. Este paso ya estd
compensando nuestros esfuerzos”.

También hubo cambios en la

imagen de la empresa, ¢cierto?

“Si, este afio cambiamos completa-
mente nuestra imagen y estrategia de
marketing. Montamos un nuevo sitio
web y nos envolvimos mucho mds con
lo multimedia. De hecho, creamos una
serie de video trailers y tutoriales en
video para promover activamente y
dar soporte a los nuevos productos de
DTS. También estamos usando exten-
sivamente las redes sociales y estamos
teniendo un muy buen feedback por
parte del mercado”.

¢Qué nos cuentas sobre la

creacion de nuevos productos?
“Todos participamos del disefio de nue-
vos productos y cada uno de nosotros
juega un papel vital en esto. Cada uno
pone su imaginacion y su espiritu de ini-

Katana:
Es una

barra LED
disenada para
el mercado de
entretenimiento
que introduce un
nuevo tipo de haz de luz: la

proyeccion de ‘cuchilla’ dinamica. Gracias
a unzoom lineal de 3,5° a 30° personalizado,
Katana es capaz de proyectar una cuchilla de luz saper
angostay extra brillante que corta el aire en cualquier tipo de

show. Control de pixel individual permite obtener efectos multicolores
dinamicos vy un tilt motorizado de rapido

0 proyecciones wash uniformes.

ciativa en estos procesos. No por nada
somos italianos. La calidad final de un
producto DTS es el resultado de esta
participacion colectiva en su creacion.
Para esto, nuestra oficina de inves-
tigacién y desarrollo piensa y disefia
nuevas generaciones de productos,
usando las herramientas de disefio
maés avanzadas disponibles actual-
mente. Pero la verdadera investigacion
de los nuevos productos comienza

movimiento agrega impacto a cualquier
actuacion de iluminacion.

Core: Esta es una cabeza mévil hibrida
que incluye Spoty Beam todo en uno.
Algunas de sus caracteristicas son: nivel
luminoso de 1.530.000 lux @ 5 metraos,
zoom lineal rapido de 2°
a 39° con autofocus,

amplias opciones

de gobos y colores,

con efectos

versatiles nuevos.
Todo esto en una
unidad de s6lo 22 Kg.

NRG 1401: Es un proyector wash con
tecnologia LED para las aplicaciones mas
creativas. Mucho brillo, control de pixel
individual, zoom de largo alcance de 4° a 52°,
hacen que el NRG 1401 sea un proyector de
eleccion para una infinidad de aplicaciones,
proveyendo sea haces multicolores dinamicos

afuera, escuchando a los profesionales
en su trabajo diario en campo y colabo-
rando cercanamente con nuestra red
de distribucién, una interface preciosa
con el mundo de nuestros clientes”.

Como ya has dicho, todos los
productos son hechos en Italia.

“Si, todos los productos de DTS son
100% disefiados, construidos, fabrica-
dos y ensamblados en las plantas de
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DTS en Italia usando las
mas modernas herramien-
tas de disefio disponibles y
automatizacion avanzada,
incluyendo mdquinas de
control numérico y robots”.

¢Qué ventajas trae
fabricar en Italia en vez
de Asia como algunas
empresas hacen?

“Hay muchas. La primera,
como dije, DTS busca cali-
dad de producto total, de
modo que es fundamental
dirigir todo el proceso de
produccion bajo el mismo
techo. Ademas, la expe-
riencia 'y conocimiento
italianos son insuperables.
Estamos orgullosos de ha-
cer nuestros productos en
Italia, es por eso que siem-
pre hemos elegido provee-
dores italianos que operen
en la misma region, lo cual
mejora inclusive el polo lo-
cal de alta tecnologfa”.

Dinos mas sobre la fabrica.
“DTS disena, produce y en-
sambla sus productos en
tres plantas de produccién
cerca de Rimini, a pocos
quilémetros de distancia de la hermosa
costa del Mar Adridtico. Los edificios
dan un total de 12.000 metros cuadra-
dos y las tres plantas estan localizadas
dentro de un rango de un quilémetro,
para permitir contacto directo entre
todos los departamentos, desde el mar-
keting a investigacion y desarrollo, de
ingenierfa a lineas de produccion. Te-
nemos 90 empleados y fabricamos alre-
dedor de 50.000 productos por aflo.

Un punto que quiero enfatizar es
un cambio fundamental en nuestra
estrategia que hicimos recientemente,
al reestructurar nuestro catalogo y en-

Show de luces mostrando los nuevos productos

focarnos en menos productos pero de
la mds alta calidad. El mercado probé
que estamos en lo correcto y DTS estd
disfrutando de una fase de expansion”.

¢Qué tecnologias estan usando con

este foco en productos determinados?
“La modernizacién constante de tecno-
logias es una clave importante de la com-
petitividad. Continuamos mejorando
nuestro proceso de produccion a lo largo
de los afios con automatizacién avanza-
da usando robots y maquinas de control
numérico. El resultado ha sido una pre-
cision superior en todas las operaciones

.  Pi-.pp tizif0

Show de luces mostrando los nuevos productos

y gran flexibilidad de trabajo, permitién-
donos pasar de un componente a otro
en s6lo pocos minutos, o producir en un
ciclo continuo sin interrupciones.
También nos preocupamos por el
medio ambiente. Creo fuertemente que
salvaguardar el medio ambiente es una
responsabilidad principal de todas las
compariifas. DTS opera en un area que se
caracteriza por las instalaciones indus-
triales de bajo nivel a pocos quilémetros
de playas bafiadas por el Mar Adridtico.
Somos muy afortunados de trabajar
en tal contexto natural impactante. A
este respecto, DTS ha implementado

50 www.musicaymercado.org W @musica

l‘ /17



esfuerzos en tres esferas: reciclaje de
materia prima, manejo de residuos, y
ahorro y eficiencia de energfa’”.

¢Qué opinas sobre la fabricacion cada
vez mas creciente de productos LED?
“Nosotros disefiamos y fabricamos una
linea completa de proyectores presen-
tando tecnologia LED. Es una tendencia
tecnoldgica imparable que maximiza la
calidad de luz y el control del color. Los
beneficios de usar aparatos basados en
una gama de aplicaciones son muy cono-
cidos por todos, incluyendo eficiencia de
sistema, impacto ambiental bajo a través
de menos consumo de energia, y vida
mas prolongada de la fuente de luz. La
tecnologia LED facilité que todas las em-
presas puedan hacer color changers, pero
la calidad de la dptica y la electrénica
aun marcan la diferencia. DTS tiene una
experiencia larga en este campo y nues-
tros productos muestran la diferencia’.

¢Esta viniendo una nueva linea de
aparatos de iluminacion por parte de
DTS, que comenzo tal vez con Katana?
“Tenemos muchas ideas. {Ya veran en
el futuro cercano! Desarrollaremos
nuevos productos emocionantes tanto
para iluminacién arquitectural dina-
mica como para entretenimiento, con
enfoque en la calidad”.

Actuacion internacional
Hablando de paises, ¢cuales son los
territorios mas importantes para
DTS en este momento?

“Hay varios paises en los que nos esta
yendo muy bien, pero queremos crecer
mas en Estados Unidos y en el Reino
Unido, que son también los paises mas
influyentes en nuestro mercado”.

¢Qué haran para lograrlo?

“Estamos comenzando ahora en Esta-
dos Unidos con un nuevo distribuidor
y también estamos buscando nuevos
socios en el Reino Unido™.

antra en accion

Conocido por su trabajo de muchos anos en la industria de iluminacion
trabajando con otras marcas, Antonio Parise se sumo al equipo en julio de este
ano, asumiendo la posicion de gerente de ventas de area para América Latina.

"Estoy particularmente orgulloso de formar parte de la familia DTS en

este momento de cambios y crecimiento. Estoy ansioso por volver a

contactarme con amigos profesionales en todo el mundo y especialmente
en Ameérica Latina. Me siento extremadamente

> motivado para impulsar los nuevos productos de
DTS en el mercado”, comento Antonio.

Como primer paso en su estrategia, Antonio
se encargara de visitar los paises latinos para
explicar detalladamente el trabajo de la marca
y los productos disponibles dentro de su
renovado catalogo, ademas comenzara
a construir una nueva red de ventas

X |

Y el mercado latinoamericano, ;es
importante para DTS?
“Latinoamérica siempre ha sido un
mercado muy importante para DTS;
un mercado que hoy nos ofrece nuevas
oportunidades, gracias a la comercia-
lizacion de una linea de nuevos pro-
ductos de alta tecnologia, que hemos
introducido exitosamente en grandes
ferias internacionales. DTS estd com-
pletando una minuciosa revisién de
su catalogo con enfoque en el sector
de entretenimiento y la iluminacién
dindmica para aplicaciones arquitec-
turales. Gracias a una imagen de mar-
ca actualizada y nuevas estrategias de
venta y marketing, seremos uno de los
lideres en el mercado latino™

¢En qué paises latinos

tienen mas presencia?

“Estamos muy fuertes en México y Bra-
sil, aunque este tiltimo esté pasando por
un momento econdémico malo. Como
empresa familiar y puramente italiana,
siempre nos preocupamos por nuestros

profesional apropiada para cada
producto dentro de los mercados
de entretenimiento, television,
teatro y arquitectura.

socios y encontramos modos diferentes
de darles soporte. Por otro lado, esta-
mos buscando nuevos distribuidores
para algunos paises de la region”.

¢Qué piensas de la entrada

de Antonio Parise para ayudarlos

en esta region?

“Antonio tiene la personalidad co-
rrecta para unirse a nuestra compa-
fifa. Lo conozco hace muchos afios y
estoy muy feliz de tenerlo con noso-
tros. Antonio ha ganado una exten-
sa experiencia en ventas al trabajar
por muchos afios dentro de la indus-
tria de iluminacién. El ya conoce a
varios distribuidores internaciona-
les y es muy respetado por todos los
profesionales de la industria. Espe-
ramos crecer aqui al igual que en el
resto del mundo”. B
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“Parceria” argentina

y brasileiia:

Pickups

y las guitarras SGT

La marca brasileria SGT - o Special Guitar Team - fue lanzada
este afno y anunciaron recientemente una asociacion con la
argentina DS Pickups para equipar sus guitarras y bajos

GT naci6 de la unién de ex-
S periencias de Seizi Tagima y
Leandro Walczak, trabajando
juntos en la creacion, concepcion y fa-
bricacién de una linea de instrumentos
de cuerda, y se encuentran en el proce-
so de contactarse con representantes
comerciales y tiendas de todo el pais,
ademds de presentar la marca y los
productos para los musicos brasilefios.
“Los primeros resultados nos im-
presionaron porque la recepcion, la
aceptacion y los comentarios fueron
mas alld de nuestras expectativas.
Nuestro producto estd siendo muy bien
comentado’, dijo Leandro Walczak.

Pickups argentinos
SGT cuenta con una amplia linea de
instrumentos con mucha variacién de
color y modificaciones, mostrando al
cliente las diversas opciones de perso-
nalizaciéon que puede tener. “Creo que
esa palabra es la clave que estd dando
mayor credibilidad a nuestro producto.
Es mas, personalizacién es la palabra
que esta de moda entonces muchas em-
presas estan trabajando en ese criterio
para ofrecer mucha diversidad”, agregé.
Como parte de esa personalizacién,
y sin duda también del éxito de sus ins-
trumentos, la empresa brasilefia estd
usando pickups de una empresa argenti-
na que se viene presentando en las ferias
internacionales NAMM y Expomusic.

B
Modelos brasilefios con pickups argentinos

Leandro contd: “La parceria con
los pickups de la empresa argentina
DS Pickups esté funcionando! Ellos fa-
brican buenos productos y el mercado
brasilefio tiene carencia de ese tipo de
productos de buena calidad. Ademas,
Pablo Goldwaser, que es uno de nues-
tros socios-propietarios, es argentino
entonces creo que ya hubo esa simpatia
desde el comienzo jhasta por el origen!”

Por parte de DS, Dario Soich, su pro-
pietario, dijo: “Es una asociacién muy in-
teresante. Ellos estan equipando sus ins-
trumentos con nuestros pickups a través
de un contacto inicial que Pablo hizo
con nosotros pues él viaja regularmente
a Argentina. Probaron nuestros produc-
tos, les gustaron y comenzamos una

&
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Seizi Tagima y Leandro Walczak

Dario Soich de DS Pickups

relacién comercial. Ellos querfan buscar
una alternativa diferente a las marcas
americanas mas tradicionales. A medida
que ellos crezcan, también creceremos
nosotros en Brasil. Para nosotros es muy
importante porque crea una referencia
entre el publico local y los profesionales
sean fabricantes, tiendas o musicos”.

MAS INFORMACION

sgtguitars.com.br
dspickups.com.ar
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EN VIVO 0ENEL ESTUDIO

Cada producto esta disefiado para cumplir con las normas mas
importantes que conocemos — LAS TUYAS
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EMINENCE

eminence.com £ % You[TH
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Los productos de EMINENCE son disefiados
y hechos en Estados Unidos.

Central de Parlantes Intermark Industries
www.centraldeparlantes.com www.intermarkindustries.net
Cotzul S.A. L.O. Group S.A.C.
www.telerepuestos.com www.loelectronics.com
Bless Tech Oidos
facebook.com/BlessTech www.oidos.net
Distribuidora Gonher S.A. Prind-Co
www.distribuidoragonher.com www.prind-co.com

Para encontrar un distribuidor cerca tuyo, por favor visita
www.eminence.com/dealer-locator/
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d&b audiotechnik encuentra

mas nichos de mercado

No hay momentos dificiles que la empresa alemana no
pueda superar. Este ultimo ano aprovecharon la situacion
para encontrar nuevos mercados en la region

uando los dos grandes de
América Latina, que son Ar-
gentina y Brasil, tienen mo-
mentos dificiles se nota en toda la
regién. Pero a pesar de la situacion,
siempre surgen nuevas oportunidades
y eso es lo que estd aprovechando d&b
audiotechnik en este momento para
encontrar nuevos nichos de mercado.
El nicho de instalacién estd sien-
do muy significativo para la empresa.
“Hemos hecho buenas instalaciones en
Ecuador, por ejemplo. En Colombia el
tema de instalacién y sonido en vivo es
un mercado emergente. También hemos
estado activos en Guatemala, Pertiy Chi-
le, entonces a pesar de que ha sido un afio
complicado en la regién, para d&b ha
sido un afio de crecimiento y eso es muy
importante’, contd Diego Ojeda Jijon, ge-
rente regional de ventas para América
Central y del Sur de d&b audiotechnik,
quien estuvo visitando Brasil en los lti-
mos meses del aflo para participar de la
feria Expomusic y estrechar el contacto
con los clientes, ademés de presentar de-
talladamente sus productos.

Proximas acciones
Hablando sobre el préximo afio, Diego
adelanto que van a lanzar algunas nove-
dadesinteresantes durante la feria Proli-
ght+Sound en Frankfurt, Alemania.
Pero el trabajo en la region latina no
cesard. La empresa pretende extender su
presencia en todo el territorio y tratar de
llegar a mds paises. Ademas, organiza-
ran clinicas y colaboraran mucho mas

de cerca con
los distribuidores.

Ya comentando sobre tendencias
en el mercado de audio, Diego dijo: “Veo
que los fabricantes estan casi todos
pensando solamente en Dante, no en
otros protocolos. Eso me parece inte-
resante, que nos pongamos de acuerdo.
En el tema de bafles, veo que la gente
estd regresando a considerar el evento
mas pequefio. Ya no todo el mundo esta
centrado en hacer cosas para estadios
0 para arenas grandes sino para even-
tos corporativos dentro de hoteles y me
parece que la chance de que existan
productos innovadores para esas apli-
caciones es mas alta todavia. Creo que
laindustria esta dirigiéndose hacia alli”.

En Brasil

En ese pafis el distribuidor de d&b es la
conocida Decomac, empresa que en pa-
ralelo a Expomusic realizé un evento
para que los visitantes y clientes pudie-
ran ver, ofr y probar los sistemas de au-
dio de la marca alemana en un espacio
de demo mas apropiado.

Guillermo Distefano, CEO de Deco-
mac, destacd que el ptiblico mostré estar
mas educado, conocer mds los materia-
les y gracias a eso puede elegir mejor los
equipos que quiere comprar. “Eso es muy

. < 3
Diego Ojeda Jijon en el stand
de Decomac (Expomusic)/ ™S

bueno,
especialmente
para nosotros que tenemos

productos de alta calidad”, dijo.

“La situacion politica de Brasil trajo
dificultades para todos pero a pesar de
eso hemos encontrado nuevos segmen-
tos para nosotros aqui también. Siendo
un fabricante de nivel, como es d&b,
puede ser un poco complicado que las
empresas y los profesionales decidan
invertir en equipos de mds calidad, sin
embargo hemos encontrado en el mer-
cado de eventos corporativos un nicho
importante que antes no era de d&b y
también las empresas grandes de renta
contintian confiando en nosotros. Gra-
cias a eso la crisis brasilefia no nos ha
afectado tanto”, explicé Diego.

Como novedad presentaron una
interface de la empresa con el mundo
Dante a través del modelo DS-10, un
equipo que estd ayudando a d&b “a ha-
blar” el idioma del protocolo Dante con
otros fabricantes. m

MAS INFORMACION
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Madera s6lida. Sin compromiso.

La Dreadnought Junior es todo lo que
has esperado de Martin Guitar... y mucho mas.
Descubre tu nueva guitarra favorita.
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American DJ
tiene nueva oficina
de distribucion

Para poder abastecer al mercado mexicano en crecimiento,

ADJ inauguro un centro de distribucion propio cerca de

INAUGURACION

Ciudad de México, dando soporte a todas las marcas del grupo

a nueva oficina ADJ Products
L Group Mexico estd localizada
dentro del Parque Industrial
Lerma, enla ciudad de Lerma, a 54 km
de Ciudad de México, y desde alli se
distribuird stock para todo el pais de
las marcas AD]J, Elation Professional,
Acclaim Lighting, Global Truss Ame-
rica/Duratruss y American Audio.
“Debido a la alta demanda de
nuestras marcas en México, nos en-
tusiasma anunciar que hemos for-
mado ADJ Products Group Mexico”,
dijo Toby Velazquez, presidente de
ADJ Group. “Tenemos fuerte nom-
bre de marcas en México y la nueva
oficina nos permitird establecer una
conexion aun mds estrecha entre las
ventas, el servicio y nuestros clientes.
Esto nos ayudard a llevar nuestros
productos a las manos de nuestros
clientes mds rapido y ofrecer a nues-
tros dealers una experiencia de servi-
cio y venta directa con la fébrica”.
Las nuevas instalaciones incluyen
areas extensas de bodega y envios
con un departamento de servicio y de
control de calidad contando con téc-
nicos en el mismo lugar. El departa-
mento de ventas interno dard servi-
cio a todas las marcas de ADJ Group
y el moderno showroom permite a los
clientes experimentar montajes de

Nueva AD) Products Group Mexico

iluminaciéon del mundo real. “Siem-
pre hemos disfrutado y agradecido
nuestra relacion con nuestros distri-
buidores en México”, comentd Velaz-
quez. “La apertura de ADJ Products
Group Mexico es una oportunidad
para que podamos extender el mismo
alto nivel de servicio que nuestros
clientes en Estados Unidos y Europa
han tenido desde hace afios™.

El nuevo centro, localizado con-
venientemente cerca de servicios de
transporte, estard encabezado por
Abraham Levit como gerente gene-
ral, un profesional que tiene mds de
25 aflos de experiencia en el negocio

de iluminaciéon para entretenimien-
to. Por otro lado, dirigiendo la red de
representantes de venta para Elation
Professional y Acclaim Lighting en
México se encuentra el gerente inter-
nacional de ventas John Lopez con
Ernesto Velazquez encargandose de
la region para ADJ.

Con esta apertura, AD] Group aho-
ra cuenta con bodegas y showroom en
Meéxico, Paises Bajos y ambas costas
de Estados Unidos. m
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la musica comien

OPORTUNIDAD » COMUNIDAD » RENTABILIDAD

The NAMM Show es el punto de encuentro de la industria mundial de productos de sonido y musica - el lugar al que
profesionales de musica, audio pro, sonido en vivo, iluminacién y tecnologia para el entretenimiento de todo el mundo
vienen para descubrir todo lo que necesitan para llevar sus operaciones al siguiente nivel.

THE NAMM SHOW v @ © ©

19-22 DE ENERO, 2017 - ANAHEIM CONVENTION CENTER - ANAHEIM, CALIFORNIA - NAMM.ORG/MYM



VENDER ES BUENO

LUIZ CARLOS RIGO UHLIK

es un amante de la masica desde el dia de su
concepcion, en 1961. (uhlik@mandic.com.br)

Motivos no nos faltan
para vender mas y mejor

He repetido constantemente que nuestra industria
esta muy mal preparada para enfrentar el proceso de venta

iempre presento caminos que
buscan transformar al profesio-
nal de ventas en un vencedor:
« Gerenciamiento de ventas
« Gestion de equipos de ventas
« Administracion de la fuerza de ventas
- Vitrina y exposicién de los instru-
mentos musicales
« Comunicacion eficaz en el trabajo
« Como administrar el tiempo
« Excelencia en la atencion
« Como vender mds, etc.
Voy a enunciar una mas. Tres habi-
lidades para aumentar las ventas:
Capacitar, habilitar, permitir que
tu colaborador tenga acceso a la in-
formacién sobre los productos, los
clientes, las redes sociales, la interac-
cién con los futuros clientes.
Instruir, instruir, instruir para moti-
var a tu equipo a mejorar el desempefio.
Permitir canales de comunica-
cién con los gerentes con el fin de
mejorar la velocidad comercial y el
rendimiento de las ventas.

iNo seas asi!

Ahora, vamos a pasarle todas esas
ideas al gerente, al duefio de la empre-
sa. Es exactamente ahi que la cosa se
pone negra. El Arte de la Guerra, de
Sun Tzu, un libro excepcional para
quien quiera perfeccionar sus conoci-
mientos de administracién estratégi-
ca, apunta claramente los principales
errores de un “comandante”.

« Negligencia

« Cobardia
« Falta de honor

« Temperamento impulsivo
« Exceso de ansiedad

¢Eficiente o eficaz?

Al comando de las empresas mino-
ristas del sector vemos pocas, poqui-
simas, personalidades combatientes
para la victoria. Vemos, como siempre,
tiendas que actian como verdaderos
almacenes de barrio:

QR T

— ;Tiene 200 gr de harina?

— S1, aqui estd.

— ;Me vende media docena de huevos
también?

— Ahora mismo.

— jAh! También voy a querer 100 gr de
mantequilla...

— Listo.

— ¢Cuénto le debo? - 235,00.

— Tengo 250,00.

— Aqui esta su cambio, sefior.

— iMuchas gracias!
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;Lo notaste? La persona llega, pide el
producto, el vendedor lo prepara, dice la
cuentay recibe. Hoy, con toda la tecnolo-
gfa, con la informacién al nivel en el que
estd, no es posible sino admitir solamen-
te eso. Es claro que estos procesos sim-
ples de minoristas son eficientes. Pero la
pregunta es json eficaces? iEficiencia y
eficacial ;Sabes diferenciar una de otra?

El ex-presidente brasilefio Fernando
Henrique es un soci6logo excepcional,
muy eficiente como socidlogo. Sin em-
bargo, si se pone a conducir la Orquesta
Sinfénica de San Pablo, como maestro,
serd extremadamente ineficaz.

¢Vamos a reaccionar?
;Has entendido? Necesitamos, de una
vez por todas, crear buenos mecanis-
mos para atraer mas y mas clientes al
sector. Y motivos no nos faltan. Tene-
mos el mejor producto que envuelve
varios deseos y necesidades.

Entre las necesidades humanas,

exceptuando las bésicas, todas forman
parte de nuestro dfa a dfa:

« Realizacién, emprendimiento:
La necesidad de realizar acciones difi-
ciles, de ejercitar habilidades o talentos.
« Independencia: La necesidad de
parecer, de ser visto por otros, de re-
velar su propia identidad, de conver-
tirse en noticia.

» Reconocimiento: La necesidad
de ser aclamado, de recibir recom-
pensas sociales, de ser notado, de
mostrar su superioridad.

o Dominio: La necesidad de tener
poder, de ejercer autoridad o de tener
influencia sobre las personas.

« Afiliacién: La necesidad de perte-
necer, de ser afiliado a algtin tipo de
organizacion en la cual se sienta acep-
tadoy, al mismo tiempo, pueda contri-
buir para algo.

o Nutricidén: La necesidad de abri-
gar a alguien, o alguna cosa o causa,
ayudar en el progreso y desenvolvi-

miento de otros.

« Sexualidad: La necesidad de identi-
ficarse sexualmente y de ejercer atrac-
cion, de recibir y provocar placer sexual,
de mantener alternativas sexuales sin
ejecutarlas necesariamente, de evitar
condenas por apetitos sexuales.

« Novedad o innovacién: La ne-
cesidad de cambios y diversidad, de
experimentar lo diferente, de realizar
nuevas tareas y aprender cosas nue-
vas, de cambiar de ambiente.

Pero no logramos vencer, traspasar,
vender mas que el mercado de conve-
niencia de puestos de gasolina. ;Por
qué? Porque no somos eficaces. ;Cudn-
do vamos a cambiar y atraer mas y
mas clientes al mundo de la musica, al
mundo de los instrumentos musicales?
iMotivos no faltan! m
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SERIE MBX

La Serie MBX de woofers medio-graves
de B&C Speakers ofrece a los disefiadores
de acustica una nueva gama de
alternativas de ancho de banda de alta
eficiencia que actualmente no esta
disponible en las lineas de B&C.

Estos transductores llenos de
caracteristicas incorporan motores

de neodimio livianos, bobinas de voz
con cable de aluminio revestidas

con cobre por dentro y por fuera,

conos de papel hidrofobos

a prueba de agua, y un perfil

de inductancia simétrico.

Disponible ahora en tamaiios de 6", 8" y 10",
la Serie MBX es indicada especialmente
para cajas de dos vias.

B&C SPEAKERS spa tel. +39 055 65721 ryade i italy
via Poggiomoro 1, localita Vallina fax +39 055 6572312

50012 Bagno a Ripoli (Firenze) - IT mail@bcspeakers.com
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Mercados de

Asincronia de negocio

Segmentacion de clientes y el valor de estar actualizado

omo baterista siempre me

preocupo por el tiempo, el

progreso y la sincronizacion
entre los instrumentos. Llego a ser
aburrido. Veo si aquella nota de guita-
rra encaja perfectamente en ese rango,
si el bajista y el baterista estan en si-
nergia. En pocas palabras, si la banda
suena como una sola cosa.

Lo mismo se aplica al mercado.
Muchas veces llegamos atrasados a las
grandes oportunidades de ventas y rela-
ciones con nuestros clientes. En la ma-
yoria de los casos culpamos a los demds
por nuestra falta de ritmo y sincronfa.

Mira, tengo la certeza de que tu ya
tienes un plan de compras en el segun-
do semestre de todo el afio para tener
tambores para vender en carnaval. Eso
es facil. Pero jestds atento a los proxi-
mos shows de tu ciudad, a los estilos
musicales que han surgido o desapare-
cido, a las nuevas bandas?

Todo conectado

¢Ya has pensado en mapear a tus clien-
tes y prospectos por el estilo musical o
banda favorita? ;Ya te has asociado con
los principales promotores de shows y
casas de espectdculo de tu ciudad? No,

Tip de aplicaCién: Feedly (feedly.
com)- Es un "agregador” de naticias. Sélo
tienes que elegir los sitios de revistas,

periodicos, publicaciones, etc. y cada dia

serecoge lo que es mas reciente y se
une a una aplicacion que se puede leer en
el ordenador, tableta o teléfono movil.

sverdad? Pues sabe que hoy todo esta
muy integrado. El estudio de ensayo, pa-
sando por tu tienda y llegando al show,
todo se conecta, y las nuevas tendencias
pueden ser grandes oportunidades o
amenazas para tu negocio. Para ambas,
debes estar preparado y conectado.
¢Eres til quién cuenta las noveda-
des a tu cliente o es él quien siempre
hace la pregunta para la cual no tienes
respuesta? ;Acostumbras a navegar
por los diferentes sitios de fabricantes
de productos y las bandas? ;Tu equipo
tiene una buena relacion con tus pro-
veedores? ;Estan siempre conversando
y capacitandose sobre las novedades y
oportunidades conjuntas del negocio?

Siempre informado

Estar bien informado nunca fue tan
facil y tan desafiante al mismo tiem-
po. Entiende que éste es un gran di-
ferencial para mejorar la relacién con
tus clientes y, por consecuencia, tus
ventas. Suscribirse a los newsletters
de las empresas lideres en la industria,
las principales ferias y revistas es casi
una obligacion. Es agradable, pues es-
tards leyendo sobre la materia prima
de tu negocio. Esto abrird nuevos hori-

zontes y nuevas perspectivas, y enton-
ces, con esta gran cantidad de nueva
informacidn, creards nuevas conexio-
nes y nuevas oportunidades.

Inclusive la tecnologia estd de tu
lado. Hay aplicaciones que agregan no-
ticias, por ejemplo, rastrean internet en
busca de temas escogidos por ti, las re-
vistas y empresas que has determinado,
y los envian facilmente todas las mafa-
nas. Es una plataforma sencilla de usar,
y la mayoria de las veces jgratuita!

Imagina unir a tus clientes para
conversar sobre un lanzamiento de
producto o una nueva tecnologia de
grabacién que estd surgiendo; o rifar,
por medio de las redes sociales, entra-
das para eventos; o cerrar los paquetes
y acuerdos de cross-selling, en los que tu
pases a ser un vendedor de estudio y/o
el estudio pasa a ser un vendedor de tu
tienda; y esto vale para todo punto de
contacto de esta cadena de negocios de
musica que estoy describiendo aqui. El
aumento de la vida util de tu empresa
depende de tu actitud y de tu equipo en
el mercado y sus consumidores. Mas
informacién, mas contenido. Mds con-
tenido, mas conexiones. Mds conexio-
nes, mas ventas. Asi de simple. m

Tlp de aplicaci()n: Pocket (getpocket.com) - A partir
de las noticias que mas te han gustado de Feedly o que has
encontrado navegando por internet, puedes guardarlas
en el Pocket, segmentando como prefieras para leer mas
tarde o compartir con los clientes, los proveedores y tu
equipo. Puedes guardar audio, video, texto, todo lo que
encuentres en Internet. Yo lo uso y recomiendo.
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TECNOLOGIA MUSICAL

JOEY GROSS BROWN

es consultor para el mercado de instrumentos musicales y audio
profesional. Puede ser contactado en el mail joey.grossbr@gmail.com

@-

La ultima batalla del
ano: ganar o ganar

Fin de arfio, momento de hacer un balance. &Todo te
salio bien? ¢Estas seguro que no necesitas cambiar?
Mira aqui algunos consejos que pueden ayudarte

llegamos al final de 2016. Que
Y afio loco para todo el mundo

en general. Tuvimos el agrava-
miento de la crisis en Siria, la histérica
eleccién americana y sus consecuencias,
el segundo impeachment de un presi-
dente en el mismo pafs en menos de me-
dio siglo, los desastrosos intentos de sal-
var la economia en paises cuyo gobierno
de izquierda se encuentra perdido y por
sobre todo la economia global ala vera de
una crisis de confianza y falta de solidez.

Nuevamente nadie estd a salvo delos
obstaculos de la vida. Y tenemos poco
tiempo para una renovacion. En térmi-
nos comerciales, eso significa invertir en
lo que tenemos y no en aquello que nos
gustarfa tener. Encarando la situacién
como un gigantesco mapa o un tablero
de WAR (siendo los territorios niveles
que deseamos conquistar), notamos que
es hora de ir al frente de batalla.

Lo curioso de tiempos inciertos es
la capacidad increible que los lideres
poseen de quedarse sordos. De no acep-
tar nuevas ideas (o ideas contrarias) y
creer que el comando lejos del frente es
el correcto. Esa estrategia ya probo tan-
tas veces ser errada en la historia del
mundo, pero en toda crisis es repetida.
Explico: lo que generalmente sucede es
que el lider supremo tiene una relacion
diaria con sus generales y ésta se des-
gasta en momentos de mayor tension.

Sea en una disputa con un competidor
0 en el momento de reunir inteligencia
y analizar riesgos. En este tltimo, en
particular, la relacién de afios anterio-
res pesa mucho, la amistad o cualquier
otro sentimiento personal se sobrepone
alas verdaderas necesidades, pero es la

decisién del lider, y como tal, debe ser
obedecida y no cuestionada.

iTodos a la lucha!

En la inminencia de las ventas de fin
de aflo y, para muchos, de la contabi-
lizacién fiscal de resultados, es nece-
sario colocar a todos los generales en
el campo de batalla y prepararlos de
manera que cada batalla sea vencida.
Sélo asi amenizarfamos la consecuen-

cia de la guerra y, con mucho ahinco,
podriamos llegar al umbral de su fin.
Pero, nuevamente, estamos atn en
el periodo de sordera. Entonces, jcémo
aplicar estrategias y acciones que trai-
gan aquello que buscamos en términos
de resultado? Para intentar ayudar,
mira debajo lo que debemos y no debe-
mos aplicar en este tltimo mes.
Observa a la competencia: jaqui
deseas ser igual o diferente? Observa
tu stock actual y encuéntrate en el me-
dio de la batalla. No es posible luchar
de manera diferente si las armas que
posees no se adecuan a ese propdsito.
Tu stock continda siendo tu fuerza y el
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principal motivador de tus generales.
Estudia, decide y, si fuera necesario,
jcompra! (No cuesta recordar que enero
suele ser un mes bueno, ya que muchas
promociones pos-Navidad son estable-
cidas en el mercado).

Conoce a tus comandados: un lider
que no conoce a sus generales, sus te-
nientes y sus soldados NO posee el menor
conocimiento para guerrear. Si éste es tu
caso y no deseas cambiar, pasa a ser un
territorio neutro y simplemente espera
las sobras. Ya si tu situacion es ésta y de-
seas cambiarla, conversa, escucha y apli-
ca aquello que te parezca interesante. Lo
fundamental aqui no es el entrenamien-
to de ventas que debe sf ser ejecutado en
alguna fecha cada ario, sino el entrena-
miento EMOCIONAL, que puede propor-
cionar mayor inteligencia competitiva
y MENOR ANSIEDAD a tu equipo. En
esta época del afio, las emociones estan
aflor de piel: controlalas, haz de ellas una
importante alianza. Entrena a tu equipo

para vencer y convencer.
Llama la atencién: normalmente,
los perfodos de crisis, o pos-crisis, auto-
maticamente significan la menor inver-
sién posible en marketing (nota que dije
marketing y no publicidad). Pues ;como
deseas destacarte entre los otros? ;Eres
tan importante que nunca eres olvidado
por tus clientes? ;Nadie hace nada me-
jor que tu? Intenta aplicar acciones que
hagan barullo y se propaguen por vias
de las redes sociales actuales. ;Ya pen-
saste en una asociacion con una radio
o TV local? O inclusive: ;ya pensaste en
tener una escuela de musica como socia
en una especie de cross-selling mutuo?
O también: ;qué tal una asociacién con
el supermercado local de mayor movi-
miento? ;Cupones de descuento? ;En
revistas, sitios, eventos sociales? Piensa
en como multiplicar tu posibilidad de
servir. La venta es una consecuencia.
Preparate para ganar: perder es muy
facil y sucede muy rapido. Suelo decir

que el arrepentimiento existe tan sélo
porque algo fue perdido. Concéntrate en
GANAR. Sabe ganar. Al estar en el fren-
te, no pares, no flaquees, no te desvies.
Procura destacarte en cada frente, en
cada sector. En cada espacio de tu tien-
da algtin “sniper” debe estar preparado
para ganar la venta y el cliente con una
promocién imbatible. Promover el sec-
tor de teclados cuando tu stock de guita-
rras es diez veces mayor no es lo que va
a funcionar. Y si pretendes hacer promo-
ciones, thaz una que tenga éxito! No una
especie de “engdname que me gusta’.
Perder aqui y ganar alli en términos fi-
nancieros no necesariamente se traduce
como pérdida. Piensa en cudntos nuevos
clientes has ganado. Una vez mas: tienes
que estar listo para GANAR.

Deseo a todos y a sus familias un
nuevo afio de mucha salud y éxito. Que
la sangre, sudor y lagrimas sean com-
bustibles para un 2017 de mucha moti-
vacion y conquistas. jHasta 2017! m

MBC-1
MATTHEW BELLAMY

SIGNATURE GUITAR

Para mas informacidon consulte a su distribuidor Cort de Latinoamérica
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since 1960

- Argentina, Chile, Uruguay  FAMA MUSIC 5.4 www.famamusic.com.ar +54 11 4288-3650
- Brazil EQUIPO / Waldman www.equipo.com.br +55 11 2199-2999
- Guatemala MusicPro WWW.musicpro.com.gt +502 2385-0111

- Mexico CASA VEERKAMP S.A. DECV. WwW.casa-veerkamp.com +52-55-5668-0480
- Peru MUSIC 4U ELR.L www.musicduperu.com +511-482-9002

- Colombia ORTIZO S.A. www.musicalesortizo.com +571-540-0424

- Spain INTERMUSICA S.L. www.intermusica.es +34-934-102500

- Ecuador CASA MUSICAL VELASCO www.velasco.com.ec +593 4 2-307750
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David Corcos cuenta su
experiencia en el exterior

El productor musical e ingeniero de sonido brasilefio estudio
en el extranjero y paso varios anos fuera mejorando su curriculum
y enriqueciendo sus experiencias antes de regresar a su pais

omenzar una carrera en la
industria de la mdsica in-
virtiendo en una formacion

de peso en el exterior es una eleccion
comun entre latinos que decidieron
profesionalizarse en el area, sea en
producciéon musical o en ingenieria
de sonido, entre otras profesiones.

“Hay algunos cursos relacionados a
este segmento en algunos paises. Sin em-
bargo, la experiencia que esos talentos
acaban teniendo en paifses donde la in-
dustria del entretenimiento es muy fuer-
te, como es el caso de Estados Unidos, es
de una riqueza inestimable”, evaltiia Mar-
cos Tartuci, CEO en Brasil de Full Sail
University, universidad americana enfo-
cada en la industria del entretenimiento
que acaba de inaugurar un centro de
captacién de alumnos en San Pablo.

La eleccion de esa experiencia enri-
quecedora fue justamente lo que moti-
v6 al productor musical David Corcos
en la decision de ir a Florida para estu-
diar en Full Sail. Formado en la década
de 1990, en el programa de Recording
Arts, el brasilefio destaca que la convi-
vencia con profesores que tenian una
actuacion de destaque en la escena
musical norteamericana fue uno de los
factores mds estimulantes de su for-
macién en Estados Unidos. “Recuerdo
que tenfa un profesor que estaba pro-
duciendo a Snoop Dogg y otros artistas
que a todo el mundo le gustaban en ese
momento. Conviviamos con esos profe-
sionales en el dia a dfa. Era muy inspi-
rador’, cont el productor.

Siempre
existio y
siempre
existira una
diferencia
entre los
parametros
en el exterior
y en Brasil.
Obviamente,
no es solo
para el audio
que esto vale

El brasileno David Corcos

Después de graduado en Full Sail,
Corcos regresé por una rapida tempo-
rada a Brasil, donde inicié un proyecto
como ingeniero de sonido del disco £u
Tiro E Onda, primer solo de Marcelo D2.
Seguido a eso, volvié al exterior, donde
permanecié durante siete afios, entre
Europa y Estados Unidos, periodo en el
que trabajo en innumerables proyectos
de artistas extranjeros y consolidé su
carrera en el area. “No regresar a Brasil
de inmediato fue algo muy positivo en
mi trayectoria. Yo tenia eso en mente,
correr atrds de mis suefios alld afuera.
Y fue una buena eleccién’, dijo Corcos.

Una carrera premiada

Vale mencionar que David volvié a pro-
ducir en Brasil, actuando en albumes
que fueron grandes éxitos de publico
y critica en el pafs, como A Procura
da Batida Perfeita, una de las obras de
mayor éxito de D2, premiada como Me-
jor Disco Pop-Rock en los Premios Tim,
en 2004, y Mejor CD en los 11° Premios
Multishow ala Musica. La colaboracién
con Marcelo D2 continu6 también en el
album Aciistico MTV, que recibi6 disco
de oro ya en la primera semana de ven-
tas. Otro artista popular con quien Da-
vid tuvo una asociacion premiada fue

64 Il A Cc ) ,

)l FD.CC



el cantante Seu Jorge, de quien produjo,
entre otros trabajos, el aclamado disco
Musica para Churrasco 1, premiado con
un Grammy Latino en 2012.

Corcos ya trabajé también con nom-
bres como Capital Inicial, Franz Ferdi-
nand, Funeral Party, entre otros. Dos
apuestas contemporaneas con quien el
productor esta trabajando son la rapper,
cantante y compositora Karol Conka y
la banda Tropkillaz.

Conversando con David

Para saber mas sobre David Corcos,
hicimos una rapida entrevista que pre-
sentamos a continuacion.

¢Cuando comenzaste

a trabajar en esta industria?

“Ainicio de los '90. Fue fluyendo una 6s-
mosis entre el hobby yla profesion, pues
comenzd como hobby y se convirtié en
un trabajo. Fue natural. No me imagi-
naba hacer otra cosa, era una obsesion.
Forma parte de la historia de mi vida’.

Después de haber pasado esos afios
en el exterior, ;por qué decidiste
volver a Brasil?

“En realidad, regresé en un momento
oportuno, un perfodo en el cual vi que
mi trabajo estaba siendo reconocido
por el gran publico y por la prensa, en-
tonces aproveché ese momento para
hacer conexiones y contactos”.

Cuando volviste, ¢notaste una
diferencia muy grande entre lo que
habias aprendido en el exteriory

el nivel de los técnicos y/o de las
productoras locales?

“Mucho. Siempre existié y siempre exis-
tird unadiferencia entre los pardmetros
en el exterior y en Brasil. Obviamente,
no es sdlo para el audio que esto vale.
Es para todo. Pero cambid bastante,
si, pues muchas personas fueron atrds
de conocimiento y trajeron ese conoci-
miento, en este caso, para Brasil”.

Full Sail en Brasil

S rTALS

»¢) FULL

Recien inaugurado en la ciudad de San Pablo, el Experience

Center de Full Sail fue creado con el objetivo de aproximar la
institucion a potenciales alumnos. Equipado con herramientas de
alta tecnologia, el centro puede dar a las familias que lo visitan
un panorama de lo que significa estudiar en Full Sail y el caracter

Unico de su propuesta educativa.

Mas informacion: www.experienciafullsail.com.br

¢Y ahora continia del mismo modo?
“Ahora mejoré. Internet y la globaliza-
cion contribuyeron para difundir las
técnicas de grabacion y mezcla’.

¢Qué crees que seria bueno hacer
para mejorar la industria de audio en
nuestra region?

“Unir a la clase de los profesionales del
audio. Hasta hoy ése me parece el punto
principal. No existe una entidad que re-
presente a esos profesionales y que regule
un poco el mercado. Es una gran situaci-
6n donde ‘cada uno estd por st mismo™.

Hablando de equipamiento, si pudieras
elegir tu mesa preferida, ;cual seria?
“En realidad, mi mesa preferida serfa
una consola hibrida, en la cual pudiera
tener un poco de Neve, un poco de SSL
yun poco de APT".

¢Y un sistema de audio?
“Pro Tools y un par de altoparlantes”.

Como productor, ;qué crees quees
importante tener en cuenta en el momento
de comenzar a trabajar con un artista?
“Creo importante hacer la tarea de
casa y entender la trayectoria de esa
persona, no soélo la trayectoria mu-
sical, sino también la trayectoria de
vida del artista. Eso va a ayudarme a
desarrollar una relacion con el artista
durante el proceso de produccion”.

¢Qué consejo le darias a alguien que

esta comenzando en esta industria?

“Que siga sus sueos, su instinto, que no
desconsidere a nadie y respete a todos.
Y, preferentemente, que encuentre a al-
guien que esté dispuesto a ser una espe-
cie de tutor. jEso es muy importante!”. m




PAISES: COLOMBIA

The Music Site y su paso
del mundo virtual al real

Con el propodsito de empezar a aprovechar un canal poco explorado
en el territorio colombiano, nace la tienda virtual en 2008, la cual con
el tiempo consiguio un espacio extra en el mundo real con su tienda fisica

undada por César Augusto Ar-
F teaga Gallego, quien ha estado

vinculado al mercado de ins-
trumentos musicales y sonido por més
de 25 afios, Dulber Pérez (webmaster) y
Giovanny Vélez (ingeniero de sistemas),
The Music Site surge como un centro co-
mercial virtual, donde se reunieron los
principales importadores de Colombia
en las dreas de instrumentos musica-
les y sonido, contando en un inicio con
Musical Cedar, La Colonial, Yamaki y
Miche, entre otros. Luego de probar con
este modelo por un afio, el panorama
cambia a partir de 2009, afio en el que
se comienza a trabajar con los mismos
aliados, sélo que esta vez, como tienda.
De esta manera su funcién pasé a ser la
de proveedores, contando actualmente
con el mayor surtido de instrumentos
musicales y sonido del pais.

Aunque ahora poseen la tienda
fisica, Todo Musica y Sonido, la tien-
da virtual www.themusic-site.com se
mantiene, ya que su enfoque en este
momento es 100% digital, describiéndo-
lo como la mejor forma de diferenciarse
de las grandes empresas que existen
en Colombia. “Para mf es tan exigente
como si se tratara de una tienda fisica,
con la ventaja que ésta tiene cobertura
casi del 100% en el territorio colombia-
noy en algunos paises vecinos, con una
circulacién diaria que ninguna tienda
fisica tiene ni en diciembre, el mes con
mas movimiento en tiendas fisicas’, co-
ment6 César Augusto Arteaga Gallego,
gerente comercial de The Music Site.

El punto de venta de la tienda fisica

Pasando a lo fisico

Es finalmente en 2012 que inicia la
operacién de la tienda fisica Todo
Musica y Sonido, y que por una nego-
ciacion pasa de Centro Musical SAS,
a ser propiedad de Carnival Group
SAS, empresa propietaria de www.
themusic-site.com. La tienda fisica es
un punto a favor ya que da tranqui-
lidad a los clientes, que en ocasiones
tienen la barrera de comprar online
por temor a que los estafen. Ademas
de esto, a algunos proveedores no les
gusta vender a empresas que sélo
tengan ventas online.

“Nuestra posicion es ser aliados
de los proveedores y ayudarles a pro-
mocionar sus marcas en la tienda,
para lo cual también nos comprome-

Gran varledad de mstrumentos— 5

temos con inversién sobre algunos
productos que ellos comercializan.
Sin embargo, en ocasiones, nos he-
mos planteado la opcién de cerrar la
tienda fisica, ya que en muchos casos
distrae nuestro foco que es la ven-
ta online, pero no se hace porque el
cliente nos busca y en muchos casos
quieren venir por su instrumento y
verificar con quién estd negociando”.

Entre los beneficios que encuentran
en la venta online, César enumer?6 la
mayor cobertura, tanto nacional como
internacional, mayor surtido a meno-
res costos, mayor circulacion diaria
que cualquier punto de venta fisica y el
hecho de que les ha permitido llegar a
instituciones que han generado ventas
offline muy importantes.
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En el stock
En cuanto a los
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productos mas ven- —
didos, nombré los
productos Fender,
€omo sus guitarras
acusticas, electroa-
custicas y eléctricas;
los teclados Casio;
las baterias Mapex,
Tama y PDP; los audifonos Shure y
Sennheiser; junto a productos de IK
Multimedia; amplificadores Laney y
Fender y las boquillas Barkley y Scott.
Trabajan en general con marcas
como Fender, Ltd, ESP, Charvel, Jac-
kson, Dean, Eko, Mapex, DW, Sonor,
Ddrum, Buffet, Jupiter, Besson, Carias
Gonzalez, Barkley, Casio, Roland, Ya-
maha, IK Multimedia, Shure, Sennhei-
ser, MXL, Takstar, Quik Lok, Promark,
Vic Firth, Evans, Remo, LP, Meinl, Ce-
dar, Alesis, Behringer, Beyerdinamic,
QSC, Proel, Phonic, Nord, Peavey, Pearl,
Hohner, Blackstar, Tama, Focusrite
y Novation, entre otras. De Boquillas
Barkley, Cafias Gonzalez, Promark e
importador directo de Meinl, IK Mul-
timedia, Quik lok, Buffet, Besson y Eko
tienen distribucion exclusiva y poseen
soporte en eventos, con productos para
hacer mercadeo tanto online como fisi-
co. También reciben, por parte de casi
todos, materiales como video y fotos
para hacer trabajo en redes sociales.
De igual forma cuentan con el res-
paldo de marcas nacionales, teniendo
en su portafolio los productos de em-
presas como Tension, que se dedica a
la fabricacion de puias y accesorios para
bateria; Guitarras la Cldsica, que fabri-
ca todo tipo de instrumentos de cuer-
da; Cajones Acus, con Accesorios Dop,
dedicados a estuches para pedales ana-

logos y pedaleras; con Cedar, que tiene
un amplio portafolio en productos para
banda marcial, bases e instrumentos
de percusién latina; estuches para tou-
ring CMC cases y accesorios Rock Art
que venden aretes y pulseras de instru-
mentos, gorras, camisas de marcas.

Sobre los servicios que le ofrecen
al cliente se encuentran el transporte
gratuito. A partir de un monto mayor
a $500.000 se les obsequia el envio,
igualmente en la ciudad de Medellin no
cobran por el envio del articulo, sin im-
portar el monto de la compra. Adicio-
nal a esto prestan servicio técnico per-
manente para instrumentos de viento,
cuerdas y articulos electrénicos.

“Primero pensamos consolidarnos
bien en el mercado local, impulsando
fuertemente la venta de sonido consu-
mer y profesional, al tiempo de consoli-
darnos como la principal tienda online
de instrumentos musicales y sonido de
Colombia, todo esto basado en una es-
trategia integral entre nuestra pagina
web, redes sociales y mercadeo tradi-
cional llevado al mundo digital. Igual-
mente para el segundo semestre de 2017
debemos tener operaciones de nuestra
pagina web en paises como Ecuador,
Panamd, Pert1 y algunos de Centroamé-
rica. Estamos terminando de organizar
todo para poder prestar un excelente
servicio”, concluy6 César. m

RAYOS X: The Music Site

Afo de creacion: 2008

Sitio web: www.themusic-site.com
Facebook: fb.com/the-music-site
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PAISES: EL SALVADOR

Pro Avance S.A.de C.V.

Pro Avance, S.A. de CV. fue fundada en 1958 en San Salvador,
capital de El Salvador, por don Mario Vicenzo Procida Holbek (fallecido
en 2008) de nacionalidad danesa y muy reconocido dentro de la industria

n aquel entonces el
E nombre comercial

fue Avance Gana-
dero, debido a la diversidad
comercial orientada a ma-
quinaria agricola, productos
veterinarios y agropecuarios.
Adicionalmente, por ser su
fundador un aficionado al
saxo, consagrado en la mu-
sica en el género del jazz, y
en contraste al giro principal
del negocio, incluy la venta
de instrumentos musicales
como una linea adicional.

En 1963, conoce a Ben-
jamin Paulino Hernandez
Ramirez, aficionado al con-
trabajo, quienes se reunian
a deleitarse tocando jazz en
casa de Mario, con grandes
musicos de aquella época.
Dos afios después, por la
afinidad entre Mario y Ben-
jamin, este tultimo entra como pieza
fundamental en la administraciéon de
Avance Ganadero, quien posteriormen-
te toma control de la empresa.

En 2005, se constituye como una
sociedad anénima denominada hasta
la fecha Pro Avance, S.A. de CV.,, y des-
de 2012, pasa a ser administrada por
los hermanos Herndndez Pocasangre,
dando un nuevo impulso al negocio.

Hasta 2014, Pro Avance sélo con-
taba con una tienda/bodega principal,
ubicada en el centro de San Salvador,
la cual fue remodelada ese mismo afio
dando un nuevo ambiente de moder-
nidad y de mejor interaccién para los
clientes. En 2015, se abre una nueva

Instrum

Pocasangre, director ejecutivol

sucursal en el Centro Comercial Las
Cascadas, Antiguo Cuscatldn, De-
partamento de La Libertad. “En los
siguientes cinco aflos esperamos se-
guir creciendo para atender a nuestros
clientes en el oriente y occidente del
pais”, dijo Marvin Hernandez Pocasan-
gre, director ejecutivo.

Marca propia y otras

Pro Avance provee instrumentos de
marching band, viento, metal y madera,
cuerdas, percusion, teclados y ultima-
mente han incursionado también en
audio. Asimismo, manejan accesorios
y repuestos para dar mas soporte a los
clientes. En cuanto a marcas, mantienen

W

entos de viento y cuerdas

una marca propia de instrumentos bajo
el nombre Avance, los cuales se impor-
tan y ensamblan localmente. Adicio-
nalmente trabajan con Carvin Audio,
Eastman Music, Kala, Yamaha, Fender;
y en accesorios D’Addario, BG France,
Vandoren, Forestone y Dixon. También,
distribuyen instrumentos de cuerdas
especialmente con marcas nacionales.
Ya hablando sobre representaciones
en el pais, en audio trabajan con Car-
vin; en viento-madera, madera e ins-
trumentos de cuerdas, Eastman Music
y en ukelele, Kala. También en acceso-
rios, la marca de distribucién es Dixon.
“Con las tres primeras, tenemos menos
de dos aflos, aiin se encuentran en de-
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sarrollo y crecimiento, gestiones reali-
zadas desde 2014, ya con la ultima ad-
ministracion’, conté Marvin. “Dentro
de nuestro portafolio de instrumentos
también vendemos marcas nacionales,
especialmente guitarras, requintos,
charangos e instrumentos folcloricos de
viento. Estos instrumentos también son
bien aceptados por nuestros clientes”.
Como servicio adicional, Pro Avan-
ce ofrece a los clientes mantenimiento
y reparacion de instrumentos de cuer-
das, viento, metal y madera, ademads de
instrumentos de percusion.

Presentes en todo el pais
Pro Avance es reconocido a nivel na-
cional, pues con sus ventas abarcan
todo el territorio, distribuyendo ins-
trumentos y accesorios para las zo-
nas de oriente y occidente del paifs.
Actualmente también cuentan con
clientes en Guatemala y Honduras.
"Queremos seguir adaptandonos a
las necesidades de nuestros clientes, en
relacion calidad y precio; también acer-
carnos mas al interior del pafs y buscar
expandir nuestras representaciones
para el triangulo norte de Centroamé-
rica’, coment el director ejecutivo.
Otra accién para acercarse a los
clientes han sido algunos talleres de
cuerdas y viento-metal realizados en la
tienda y orientados a escuelas de musi-
ca y marching band, respectivamente.
Asimismo han acompaiiado eventos de
bandas en formato bigband.
“Laindustria musical y de audio en El
Salvador ha venido evolucionando paula-
tinamente. Cada vez son mas las exigen-
cias de nuestros musicos de los distintos
formatos. Observamos que no es facil la
introduccién de nuevas marcas. Asi mis-

mo, la situacion econémica del pais, falta
de presupuesto para las bandas de paz
de escuelas e institutos, ha mermado la
venta en este rubro, asi como en las otras
lineas de productos”, detall Marvin.

“Creo que para el crecimiento de la
industria musical debe mejorar la eco-
nomia, supliendo en primer lugar las
necesidades basicas de la poblacion.
Por otra parte, deberfa existir en el
pais una curricula de educacion en la
musica para la formacién de profesio-
nales, asi como la creacion de un con-
servatorio nacional, mejorando esta
area en la cultura nacional”.

Venta online, no

Ya hablando sobre las herramientas
computarizadas, contd que no tienen
venta online pues no es un recurso
muy utilizado en el pafs, ya que los
clientes prefieren, antes de comprar,
probar los instrumentos con sus pro-
pias manos. “Este es un reto a supe-
rar en los préximos afios”, definid.

Por otro lado, la empresa si man-
tiene sus canales de Facebook y Twit-
ter, como también un canal en Youtu-
be y el propio sitio web. Facebook es
el canal mds utilizado por los clien-
tes, donde pueden encontrar infor-
macion, fotos, precios y otros.

“En paises como El Salvador es un
verdadero reto emprender negocios
y muy especialmente en la industria
musical, pero en Pro Avance creemos
que la musica es parte de la vida de las
personas, de su bienestar, de la educa-
cién de los nifios y de la cultura de toda
nacion, por lo que continuamos com-
prometidos a seguir adelante con este
lindo proyecto que Dios ha puesto en
nuestro camino’, resumio. m

RAYOS X: Pro Avance S.A. de C.V.

Afo de creacion: 1958

Sitio web: www.proavance.net
Facebook: ProAvanceStore
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PAISES: ESPANA

piferentes matices de
instrumentos se encuentram

en Arco Iris Musical

De origen familiar, fundada por un tio-abuelo de Gerardo Castedo
Valbuena en 1941, Arco Iris Musical tiene su raiz en el Bazar “Arco Iris”,
donde se podia conseguir cualquier tipo de producto

ocalizada en Lugo, en
1964, se hacen cargo
los padres de Gerar-

do, actual administrador,
cuyo gusto por la musica de
su papd, hizo que se enfocara
mas en el sector de los instru-
mentos, para luego, a finales
de los 70, montar un local
especifico para ello, creando
Arco Iris Musical. En 1988,
Casteado decide dejar el bazar
conlaidea deirala exposicion
y quedarse en ella, tratando
de tener material surtido y un
stock en el que la gente pudie-
ra probar instrumentos, com-
pararlos, sentirlos, conocer las
diferencias entre ellos y llevar-
los en el momento.

Aun hoy, la evolucién de la
tienda es clara: han pasado de
una tienda de 35 m2 con guita-
rras clésicas, flautas de colegio,
algin acordedn, teclado -electrénico,
pianos, métodos y partituras y poco
mas, a tener unos 500 m2 en diferentes
secciones en las que se puede encontrar
un abanico muy grande de instrumen-
tos, accesorios, sonido, biblioteca y otros.

Rotacion de marcas

En Arco Iris Musical trabajan con las
marcas que mejor funcionan con las
tiendas, que dan un buen servicio pos-
venta y margenes con los que pueden

AYiddarie @

ARCO IRIS

e N HEESEBETP L 0F
Variedad de cuerdas disponibles

sobrevivir. Por lo que buscan produc-
tos con buena relacion calidad-precio
con los que estén contentos y con los
que el cliente quede satisfecho. De esta
forma, cuentan con mas de 100 marcas,
entre ellas: Yamaha, Alhambra, Admi-
ra, Schecter, D’Addario, Hohner, Shure,
AKG, Zildjian, Paiste, Pearl, Remo, PDP,
Fender, JBL, Mackie, Buffet, Kawai, LD
y productos chino de marcas OEM.

De igual forma, trabajan con ar-
tesanos gallegos como Seivane, Lis,

Cesar, Quique, Sanin, que hacen gai-
tas, tamboriles, panderetas, zanfonas,
ocarinas, pallletas, etc. Y también con
pequerias editoriales dedicadas a esta
musica. Lamentablemente, quedan
pocas marcas nacionales, las cuales a
pesar de su aceptacion por su relacién
calidad-precio, no tienen material muy
econémico que pueda competir con
alguno de China, que aunque tienen
menos calidad, se venden mas.

Por otra parte, algo interesante

70 nusicaymercado.org W @musicaymercado

ad fb.com/musicaymercado



pasa con los productos de mayor de-
manda en la venta, pues como explica
Gerardo, varfa: “Va por rachas. Es algo
que no entiendo porqué sucede. Sin
haber campailas de marketing, un afio
vendemos muchas guitarras acusticas;
traes muchas, pero para el siguiente se
venden teclados; traes muchos, y el si-
guiente se venden eléctricas. Para otro,
se pone de moda el whistle o el ukelele
hasta que pasa esa moda. Es muy cu-
rioso. Hay épocas en que no vendemos
baterias y de repente se venden varias.
Y esto ocurre ya desde antes del boom
de Internet, al que quizas se lo podria-
mos achacar hoy en dia”.

En cuanto al servicio, Arco Iris
Musical ofrece un servicio de recogi-
da de instrumentos usados, pero sélo
de los que han vendido ellos mismos,
resguardandose asi de falsificaciones o
imitaciones. “La idea es que si alguien
compra un instrumento y deja de usar-
lo, que no le quede en el armario para-
do. Puede recuperar parte del dinero y
otra persona puede usarlo ahorrando-
se algo. O si ya te quedé corto, puedes
cambiarlo por otro de mas calidad. Asi
hemos hecho una seccién de segun-
da mano. Pero de la misma calidad de
todo lo que vendemos”, explico.

Modo presencial
Arco Iris Musical acaba de pasar por
una obra en la que expandieron un 50%
el tamafo de la tienda, dandole mas
fuerza a la musicoterapia, instrumentos
para meditacion, yoga y espiritualidad.
Ademds, la tienda acostumbra
realizar diversos eventos en sus insta-
laciones. Como cuenta Gerardo: “Son
importantes para que venga gente a
la tienda, que se oiga hablar de ella

y poder retornar a los musicos parte
de lo que nos dan. Es un biosistema.
Hace poco hicimos una master class
de guitarra flamenca, ya que es poco
conocida aqui, y acabamos de cola-
borar con un grupo de batucada de
la costa. Este aflo también hubo un
taller de arreglo de guitarra eléctrica
hecho con academias de la ciudad”.

Cambios en Espana

Al hablar sobre el mercado esparol en
la industria musical y de audio, nota-
mos que la situacion contintia varian-
do en el pais, con variedad de marcas
pero pocos distribuidores que cada vez
se hacen mayores. “Nunca en la histo-
ria de la humanidad hubo tantos cam-
bios y tan rdpidos. Atin no salimos de
uno y ya estamos en otro. La industria
esta desapareciendo y convirtiéndo-
se en distribuidores de la gran fabrica
mundial. Estando en este proceso, ya
estan desapareciendo muchos dis-
tribuidores y las marcas quedan en
manos de unos pocos grupos que van
creciendo rdpidamente. Hay muchas
marcas y da apariencia de competitivi-
dad, pero la realidad es que los puntos
de partida son pocos”, detalld el admi-
nistrador de Arco Iris Musical.

Y concluyé opinando que “La tinica
manera de competir es aportar mucha
tecnologia y calidad como elemento
diferenciador, sabiendo que es para
un publico con ese poder adquisitivo.
Hay que seguir potenciando la musi-
ca y que la gente vaya a clase. Por un
lado es la manera de aumentar nuestro
mercado, pero por otro, estoy conven-
cido de que la musica hace mejor y mas
feliz a las personas. Hay que potenciar
la musica en los colegios”. m

RAYOS X: Arco Iris Musical

Afo de creacion: 1999

Sitio web: www.arcoirismusic.com
Twitter: @ArcolrisLugo
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POST-FERIA

Por Daniel Neves

Analisis: Expomusic
2016 en Brasil

Luego de afios de una polémica organizacion, Expomusic presento
los cambios que deberian haber existido desde siempre

]

Gilberto Morejon (Powersoft, medio)
con Fabiano y Jorge (soporte en Brasil)

i, bajo el punto de vista econé-

mico, este aflo trajo un inmen-

so desafio para las empresas
del sector, imagina para Expomusic,
feria que venia demostrando fatiga e
inestabilidad para lidiar con la crecien-
te demanda del mercado. Y no era para
poco. Las bajas inversiones en mar-
keting y en la produccién de acciones
que, a pesar de la buena intencidn, en
la practica no hacfan gran diferencia
para quien exponia o visitaba la feria,
trajeron una pésima reputacion bajo la
gestion de Expomusic.

Confieso que no tengo compromi-
so con la ineficiencia, con la falta de
transparencia o hasta con el desvio de
recursos. De esa forma, me siento libre

pISTRIBUIDOK
Usivo |

A\ 3
Stephen Frith (Celestion) | -

para comentar en articulo firmado,
aqui en Musica & Mercado, los puntos
que considero importantes para el sec-
tor. Sugiero también que lean la critica
que hicimos sobre las dos tltimas Mu-
sikmesse, feria global realizada en Ale-
mania anualmente. Musikmesse, igual
que Expomusic, fue perjudicada por
sus propias acciones. La diferencia es
que en Alemania ellos encaran las criti-
cas de forma profesional y admiten sus
errores. Ya en Brasil, fulanizan la critica
y culpan al critico.

Primeras impresiones

Hacfa afios que no tenfa esta sensacion:
alllegar ala entrada de la feria, vibré con
la cantidad de gente y la felicidad estam-

0 - .
4@Maikel Barroero (SG Strings/1zz0)

pada en el rostro de las personas que es-
taban alli. Ya enlas redes sociales, buena
parte del pablico era nueva, experimen-
tando el evento por primera vez. La fuer-
te inversion en marketing, impresos y
redes sociales de Expomusic 2016 tuvo
mejor resultado — trajo, segin la orga-
nizacion de la feria, 42 mil visitantes.
Eventos internos de Expomusic
también llamaron la atencién. El Expo-
music Talks contd con grandes partici-
pantes, que se alternaron en conferen-
cias o paneles de corta duracién. En la
parte externa del Anhembi, una tienda
especial trafa bandas de los mds va-
riados estilos. El Barkley Smooth Jazz
Festival, food trucks, tatuajes, autogra-
fos con artistas, Rockshow Experience,

72 v caymercado.org W (

b b.co icaymerca




moda y otros componentes del lifestyle
de los musicos, ademads del espacio Mi
Primera Expo, componian el evento.
No puedo olvidarme de escribir so-
bre el cambio del Expo Center Norte al
Pabell6n del Anhembi. Este punto, que
era una incégnita para muchos, inclusi-
ve para mi, se mostro acertado. Inclusi-
ve siendo el pabellén de exposicion anti-
guo, el drea externa sumé mucho para
los eventos dirigidos al ptiblico final.

Nidmeros extraios

Muchos puntos fueron acertados en esta
Expomusic, pero buena parte de los nt-
meros presentados sono irreal. Se inicia
con la propaganda de Expomusic para
atraer expositores, que pecé al decir que
40% de la facturacion de las empresas es
hecho en Expomusic. ;De dénde viene
ese numero? Probablemente del mismo
lugar en el que los demds ntimeros magi-
cos aparecen. Vamos a ver los otros.

El titulo de la feria: ‘La cuarta feria
en el mundo’. Expomusic no es la cuar-
ta feria de musica en el mundo hace por
lo menos una década. Digo eso con mu-
cho conocimiento de las ferias globales,
para las cuales viajo anualmente — al
menos a cinco de ellas. La clasificacion

Alexaﬁdro de Azevedo (Bose) *

seria alrededor de la 11° en el mundo,
atras de ferias como Sound.check de
México y otras tantas en Asia e India.
Poco creibles también fueron los
nimeros de compradores presentados
al mercado. Expomusic informé que
5.280 compradores asistieron al evento.
Un expositor comentd conmigo: ;Dén-
de estaban? Si atendiera solamente a
5% de ellos ya serfa genial”, ironizd. Por
los calculos que Musica & Mercado
hizo, la frecuencia de tiendas en el pe-
riodo de Expomusic no pasé de 560.
Una sucesién de nimeros adiciona-
dos obviamente hace dudar también
del niimero final de presentes. Pero an-
tes de publicar este andlisis, hablé con
el presidente de Abemusica, Synésio
Batista da Costa. £l me explicé que el
nimero de los compradores no se ba-
saba en las tiendas, sino en una suma
general que incluia iglesias, entre otros.

La guerra del volumen

Ya en los primeros dias de evento,
cerrado para las tiendas, se vefan
musicos en diversos stands. En fe-
rias internacionales, como NAMM,
por ejemplo, al entrada de mtusicos y
otros en los dfas cerrados al comercio

es practicamente imposible.

Lo que ocurrid, sin embargo, mds
alla de la distribucion de entradas para
los primeros dias de feria, fue el envio
de credenciales a todos los mtisicos con
convenios ya registrados en el even-
to en aflos anteriores — si no fue eso,
parecié. Comprensiblemente, los musi-
cos quieren tocar y probar los equipos
expuestos. Por otro lado, los duefios de
tiendas quieren comprar sin la necesi-
dad de aumentar el tono de su voz. Se
dio la guerra del volumen. Resultado:
empresas que mantuvieron el compro-
miso con la organizacién y no hicieron
barullo fueron perjudicadas.

Negocios

Este afio, Expomusic trajo la Rueda de
Negocios que, de acuerdo con Abemisi-
ca (asociacion organizadora), rindi6 en
torno de 3 millones de reales y atendié
a 30 tiendas. Conversando con expo-
sitores, la feria, de modo general, trajo
buenos resultados. Especialmente, por
la reconquista de la confianza del pubi-
co y por la realizacion del deseo de to-
dos en el sector para que tuviéramos un
evento que volviese a dignificar el mer-
cado. jQué venga Expomusic 2017! m
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Fabricantes argentinos presentaron
sus novedades en Expomusic

Participando por segundo ano en la feria brasilena, el Pabellon
Oficial Argentino volvio a llamar la atencion de los visitantes
y trajo expectativas de crecimiento en el mercado local

na vez mas, diversas empre-
l ' sas fabricantes de Argentina
estuvieron presentes en la
feria Expomusic mostrando sus pro-
ductos al mercado brasilefio, con el
apoyo de la Direccién de Promocién
de Exportaciones del Ministerio de
Relaciones Exteriores y Culto de Argen-
tina, junto a la Fundacién ExportAr y
al Consulado Argentino en San Pablo,
sin olvidarnos de la gestion de CAFIM
(Camara Argentina de Fabricantes de
Instrumentos Musicales).
La mayoria de los fabricantes ya
habfa participado de la edicién anterior

pero este afio se sumaron dos nombres
nuevos: PlugTech y Estudio 76.

Los fabricantes de cables en rollo
PlugTech, con sus socios Pablo y Julio
Vassena, presentaron principalmente
sus cables para micréfonos y la idea de
poder personalizarlos del modo que el
cliente desee.

Ya por el lado de Estudio 76, los socios
y amigos Ariel Albarenque y Lucas Kier-
kegaard presentaron su marca Doble Ay
dos modelos nuevos: un pedalboard con
una controladora de pedales incorpora-
da que tiene ocho memorias, y el estabili-
zador de tension llamado Usina. m

1 “‘\-“-
Ariel y Lucas (Estudio 76/Doble A)| ‘?“

L E

Sebastiany Lorena Medina:
(Medina Artigas/Magma)

Modelos nuevos de DS Pickups -

Magma (cuerdas v accesorios), Medina
Artigas (cuerdas), DS Pickups (pickups

para guitarray bajo), dB Drums (baterias
electrénicas), Dedalo FX (pedales de
efectos), StageFix (productos para limpieza
y mantenimiento de instrumentos y
electrénica audiovisual), KWC (cables

para sonido e instrumentos musicales),
PlugTech (cables en rollo para audio,
electrénicay video), Estudio 76 (pedalerasy
estabilizadores de tension) y Harmonic Stop
(accesorios para instrumentos).

NOTA COMPLETA EN

www.musicaymercado.org

Th n.musicaymercado.org
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Exitoso Encuentro de Negocios 2016

El evento organizado por Musica & Mercado se realizo del 21 al 23
de septiembre en San Pablo, reuniendo a importantes marcas locales

- sta fue la 8° edicion del En-
E cuentro de Negocios del Mer-
cado de la Musica, contenien-
do también al 2° Foro de Negocios, que
presentd interesantes conferencias
para las tiendas que visitaron el evento.
Durante los tres dfas, se conté con
mas de 2300 visitantes provenientes de
540 tiendas de todo el territorio bra-
silefio que se reunieron en el Espacio
Immensita para recorrer los stands de
las 31 empresas que presentaron no-
vedades de las marcas con las cuales
trabajan junto con propuestas y ofertas
especiales para los interesados que se
acercaron al encuentro.

Distribuidores y fabricantes de Amé-
rica Latina también estuvieron presen-
tes en el evento. “Hay tantas personas y
productos que el afio préximo van a te-
ner que buscar un lugar mayor!”, comen-
t6 el visitante argentino Nicanor Aybar,
del fabricante de baterias db drums.

Los expositores
Las empresas que participaron en esta
edicién fueron Arwel, ASK, Borne Amps,
Contemporanea, Hayamax, IBOX, Liver-
pool, Mac Cabos, Master Audio, Mister
Mix, Cajon Percusion, Grupo Renaer,
Equipo, Newkeepers Bags, Prime Music,
Tokai, Odery, Musical Paganini, Lyco,
Tiaflex, Orion, Novita Music, Onerr,
RMY, Solez, Someco, Spanking Woods,
Stay Music, Turbo Percussion y WMS.
“Es nuestra primera participacién
en el Encuentro y nos dimos cuenta
que el publico visitante es exactamen-
te nuestro objetivo: las tiendas”, dijo
Sebastian Medina, de la empresa de
cuerdas Magma Strings en el stand de
su distribuidor brasilefio Prime Music.

: A =
Antonio Tavares (Prime Music) T
y Sebastian Medina (Magma Strings) &
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RMV incursionando en guitarras aciisticas

Conteniendo espacios indicados y
tranquilos para conversar y hacer nego-
cios, todas las empresas mostraron no-
vedades, como la Linea PX Signature de
correa y bag de Musical Paganini, las nue-
vas lengtietas de Arwel hechas con ma-
dera de Mendoza (Argentina), o la nueva
linea de guitarras actsticas de RMV.

Foro y premios
Por su lado, el Foro tuvo conferencias
muy interesante como la del CEO de
Walmart.com, Paulo Silva, o la de la
presidente de la red de almacenes Ma-
gazine Luiza, Luiza Helena Trajano.
Otro evento dentro del encuentro
fue la entrega de los Premios Top Re-

con tiendas del pais en un ambiente indicado solo para hacer negocios

-
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Soportes de Stay Music

tailer 2016, votados por 30 importantes
proveedores del mercado de la musica
y del audio. Tal cual ocurre en las pre-
miaciones en Estados Unidos, la idea
es mostrar buenas referencias entre las
tiendas brasilefias para alentar practi-
cas corretas y una competencia leal.

“Muisica & Mercado esta encabezan-
do un movimiento de buenos ejemplos.
Mads que nunca, vivimos una época de
transformacion. Las buenas practicas
tienen que ser referenciadas y homena-
jeadas”, destacd Daniel Neves, CEO de
Musica & Mercado.

El evento fue producido por Misica
& Mercado con el apoyo de SEBRAE SP
y SPC Brasil. m
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Behringer presenta
la primera interfaz de
realidad aumentada

Behringer lanza la primera interfaz para realidad aumentada
del sintetizador DeepMind 12, mezclando lo real con lo virtual

esde hace afios Behringer
viene trabajando en tecno-
logia de punta. Vale decir

que la empresa revolucion¢ el merca-
do de mesas digitales con la X32 y ha
invertido en una fabrica de altisima
tecnologia en China.

El dia 4 de octubre, la empresa de
Uli Behringer lanzé una interfaz de
realidad aumentada para su polisinte-
tizador DeepMind 12.

La idea es muy parecida a la de
Google Glass, los famosos lentes de
Google, aunque las gafas, o anteojos,
de Behringer permiten integrarse con
el sintetizador de una forma tnica,
activando los recursos y ampliando la
forma de hacer musica con un gesto
inteligente, fundiendo asi elementos
virtuales con lo real. Es importante
mencionar que la realidad aumentada
no debe ser confundida con la realidad
virtual. La realidad aumentada da las
condiciones a la persona que usa las
gafas para ver y manipular elementos
virtuales del sintetizador.

¢Holografia, magia

o ficcion en tiempo real?

Es la primera vez que la realidad vir-
tual se aproxima de esta forma a los
instrumentos musicales. En un video
preparado por la empresa filmado, se
puede ver que las notas, ondas

Select a Kay on the Synthesiser

sonoras y
funciones del
sintetizador
DeepMind 12
pueden tener in-
teraccion como
nunca antes.

La  impresion
mas  aproximada
serfa la de una imagen
hologréfica proyectada sobre la super-
ficiereal, el caso deloslentes, posibilita
explorar parte del sintetizador mucho
mas alld de los botones. Vale destacar
que, cuando no se usan los lentes, la
impresion que se tiene del musico que
lo utiliza es un poco, digamos, extra-

MAS INFORMACION

http://www.behringer.com
Mira el video en: youtube.com/watch?v=I_vBQIR5bOk

fia. Aunque esto es sélo un prejuicio.
Lo que cuenta es la diversion.

El producto atin no esta disponi-
ble en el mercado y poco se sabe de
cuando serd lanzado, pero se sabe
con certeza que Behringer no esta
parajugar. m
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PANEL DE NEGOCIOS
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Y tenemos historia en este mercado.
Mas de 30 afios produciendo
accesorios para instrumentos
musicales y apoyando a todos los
que trabajan con la musica en Brasil.
Empezamos a mirar hacia el futuro
con optimismo y encontramos en

la exportacién la posibilidad de
llevar al mundo nuestra tradicién e
innovacion en productos musicales.

iQue el mundo abra sus puertas,
estamos llegando!

"‘ MADE
A% s

FiIB YW/ iboxmusical
IBOXMUSICAL.COM

CONTACTO export@iboxmusical.com | +55 14 3012.9003




PRODUCTOS

TYCOON PERCUSSION
Gabor Dornyei
Drum

Pack
Gabor
Dornyei
y Tycoon
colaboraron para la creacién del

Gabor Dornyei Drum Pack. Gabor,

es la otra mitad de tHUNder Duo, un dtio contemporaneo
de baterfa y percusion del cual también forma parte Kornel
Horvath. Para lograr parte de los sonidos caracteristicos de
la banda, Gabor usa un trio de instrumentos Tycoon que
remarcan su sonido y habilidad como baterista, estos son
el Black Pearl Series Rock Bell, una pandereta montable
con cascabeles de bronce y un Low Pitched Lip Block, que
componen este pack ya disponible.

Contacto: www.tycoonpercussion.com

EVANS
Serie UV1

Lanueva serie UV1 de parches s
destaca por ser la primera de

Evans en el mercado con la
cobertura patentada de hidratacién
UV. Combinada con la tecnologia Evans
Level 360, la cobertura ofrece una textura

consistente y durable, presentando una nueva pelicula de

10 mm conocida por su calidez tonal caracteristica, ademds
de su resistencia extra al estiramiento y la abolladura. La
serie UV1 posee parches de tamafios de 107, 14"y 16" y esta
disponible en tiendas desde agosto y septiembre.

Contacto: www.evansdrumheads.com

IBOX
smFULL

IBOX lanzd este pedestal para micréfono
para uso profesional. El pedestal smFULL
contiene un nuevo sistema de traba todo en
metal, con la nueva tecnologfa de acabamiento
Hard Coat propietaria de la empresa, que otorga
apariencia tnica para proteger el soporte de
dxido y riesgos durante el transporte. Este

pie tiene menos piezas y encajes, dejando

su construccion mas robusta y duradera.

Otra innovacion es el sistema de cupla en la
extension del tubo. También cuenta con base »
retractil Easy Mounting.

Contacto: www.iboxmusical.com

DB TECHNOLOGIES
Opera

La serie Opera evoluciona con
tres nuevos altavoces activos
profesionales de 107, 12" y 15"

Los tres modelos de la serie

estan equipados con un potente
amplificador de Clase D de 600 W,
con procesamiento DSP. Todos los
modelos de la serie cuentan con
dos canales de entrada (permitiendo a los artistas en vivo
utilizar el sistema tanto para voces e instrumentos como
para voces y reproduccion de musica), dos canales de salida
seleccionables (LINK CH 1 o MIX CH 1+2) y 8 ecualizaciones
prefijas que se adaptan a los ambientes mds variados.
Contacto: www.dbtechnologies.com

LD SYSTEMS
Serie U500

Los sistemas
inaldmbricos
UHF de la serie
U500 se pueden
usar de inmediato
gracias a su
busqueda automatica de canales, sincronizacion por
infrarrojos e interfaz intuitiva del usuario en pantallas
OLED claramente legibles. Ademas de micréfonos
dindmicos y de condensador, también hay sistemas
inaldmbricos U500 con micréfonos de diadema,
micréfonos Lavalier y micréfonos con pinza, mds una
version para guitarras y bajos eléctricos.

Contacto: www.ld-systems.com

D'ADDARIO

Holiday Bundles
Holiday Bundles ofrece
combinaciones de sus cuerdas
mas populares con accesorios
innovadores. La composicién
de los paquetes sera la
siguiente: Las cuerdas EXP
vienen acompariadas por el NS
Micro Soundhole Tuner, disefiado especificamente para
instrumentos acusticos. Las Nickle Bronze, cuerdas sin
revestimiento para guitarra acustica, vendran con el NS
Artist Capo. A éstas se les suman las cuerdas para guitarra
eléctrica NYXL, que vienen emparejadas con el enrollador
Pro-Winder, que se ajusta a guitarras, bajos, banjos y
mandolinas para cambiar las cuerdas.

Contacto: www.daddario.com
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CORT
G260 Alder

Con una combinacion de maderas como el aliso
para el cuerpo, arce para su mastil y palisandro
para el diapason, la guitarra G260 Alder trae lo
clasico ala era moderna. La guitarra G260
Alder también cuenta con detalles modernos
como el trémolo Wilkinson VS50IL nuez
TUSQ negra, y sintonizadores de bloqueo

de Cort para estabilidad de afinacion.
Laspastillas de Cort con las que cuenta

son un par de las vintage single-coil

y las humbucker Classic Rocker Il en

la posicién del puente para obtener

maxima versatilidad tonal. Viene en dos
acabamientos: Tobacco Burst o Sea Foam Green.
Contacto: www.cortguitars.net

TS

TC-22

La capsula de condensador de reemplazo TC-
22 se encuentra disponible en dos modelos:
uno que se ajusta a los sistemas inalambricos
de TSy Shure, y uno que se ajusta alos
sistemas de Sennheiser. EI TC-22 brinda las
caracteristicas de un micréfono condensador,
con medios claros y alta respuesta. Su respuesta

en frecuencia es de 50 a 18.000 Hz y una sensibilidad

de -68+3 dB* (0.4mV) *0dB=1V /pbar. El peso que posee es de
143 gramos y viene con un conector de PC chapado en oro.
Contacto: www.jts.com.tw

Sy = 5

TASKER

Cables para escenarios
Tasker presenta el cable plano rojo/negro C102 2x4,00 con
cobertura en PVC suave y el Tasker C282, un cable redondo
con ocho conductores, disefiado especificamente para clusters
de altavoces en grandes escenarios. A éstos se les une el
nuevo Tasker C861, un cable digital con doble cobertura que
cuenta con dos pares de 110 Ohm, un producto AES/EBU
que posee los tltimos desarrollos en el sector de iluminacién
para escenarios. Todos los cables descritos anteriormente se
pueden personalizar con cobertura
de polimero L..S.Z.H., polietileno o
poliuretano (PUR),
~~  con o sinarmadura
~— deacero para
- instalaciones
bajo tierra o
con presencia de
roedores.
Contacto: tasker.it

ZILDJIAN
Herramienta
de acceso
para el Gen16

La herramienta de acceso para los platillos electrénicos
Genl6 mejora la experiencia de usuario al usar términos
mas sencillos y faciles de controlar, todo en dos pantallas.
Esta herramienta de acceso puede ser usada en Mac o PC,
siendo un programa que permite a los bateristas crear
sonidos personalizados en el Digital Cymbal Processor.
Actualmente hay 99 ranuras de cymbal tone shape preset
en cada canal individual y 99 kit presets en el nuevo “kit
mode’, permitiéndole a los bateristas mezclar y emparejar
sus configuraciones de platillos favoritas, o afladir sus
propias configuraciones personalizadas.

Contacto: www.zildjian.com

SHURE
SM58-50A

Para celebrar y rendir homenaje
alas cinco décadas de vida del
reconocido SM58, Shure lanzd una edicién

especial de aniversario con el modelo SM58-50A. La edicién
limitada del micréfono cuenta con todas las caracteristicas
y especificaciones técnicas que le han dado fama al SM58,
ademads de un acabado plateado y un distintivo impreso
alusivo al aniversario niimero 50 en el mango. Ademads

de este modelo de aniversario, Shure subastard en linea
ediciones de artistas de los micréfonos SM58, especialmente
disefiados para ellos. Las ganancias obtenidas se destinaran
a la organizacion benéfica elegida por los artistas.
Contacto: es.shure.com

PIONEER DJ

DIM-450

Este mezclador de dos
canales es ideal para
acompanar a tocadiscos o
multi-reproductores en un
montaje de estilo profesional.
El fader Magvel combinado
con ecualizacion y faders de
canal aportan una sensacion
de seguridad a la mezcla.
Sound Colour FX y Beat FX con control de pardmetro, abren
nuevas posibilidades creativas. También viene con licencias
para rekordbox dj y rekordbox dvs, para poder usar pistas
almacenadas en PC/Mac. Incluye ocho tipos de FX Beat -
Delay, Echo, espirales, Reverb, Trans, Flanger, Pitch y Roll.
Contacto: www.pioneerdj.com




PRODUCTOS

STUDER

Micro Series

Studer de Harman present6
un nuevo sistema compacto
de mezcla de audio digital que ofrece

caracteristicas para una variedad de aplicaciones de
produccién y broadcast. Compuesto por una interfaz de
usuario gréfica y superficie de control de faders opcional, la
serie combina funciones como AolP, procesador de efectos
Lexicon y mezcla automética VoiceMix. La unidad central es
resistente de tres unidades de rack, con un chasis de montaje
en bastidor sin ventilador que alberga el sistema de control,
DSPy E/S integradas, incluyendo AolP, a través de ocho
canales de E/S Dante. El puerto LAN y el router Wi-Fi interno
permiten fécil conexion con los ordenadores y tabletas.
Contacto: www.studer.ch

RESERVE

D'ADDARIO WOODWINDS

Reserve Baritone Saxophone
Las cafias Reserve Baritone Saxophone
se unen a la familia de productos
Reserve Saxophone. Ahora, las cuatro
voces principales de saxofén cuentan
con la nueva oferta Reserve de la ,
marca. Las cafas estaran disponibles -t
en fuerzas medias, de 2.0 a 4.5, con :
una fuerza especial de 3.0+. El proceso | .7
de desarrollo y disefio de esta cafia

fue liderado por el especialista de
proyecto Kevin Garren junto con Dana
Booher, artista principal de D'’Addario
Woodwinds, saxofonista baritono en el Cuarteto Zzyzx.
Contacto: woodwinds.daddario.com

Baritone
Saxophone

5 FILED REEDS

AUDIO-TECHNICA
ES931

Con tres configuraciones diferentes,
el nuevo ES931 presenta el micréfono
tipo flexo ES931PM cuello de ganso
con médulo de alimentacion para
montaje en pared/techo estandar
AT8534; el modelo ATND931 Dante
con médulo de alimentacion para
montaje en pared/techo ATND8734
Dante; y el modelo basico ES931/MIC
(sélo micréfono). Cada uno estd disponible en uno de los
tres patrones polares distintos (cardioide, hipercardioide

y MicroLine) y los podrds obtener en los colores negro o
blanco, para un total de 18 modelos de productos diferentes.
Contacto: www.audio-technica.com

K-ARRAY
KH15

Este esun
elemento de line
arrayy sistema de
PA ultra delgado, con control remoto y DSP integrado
autopotenciado. Es de dos vias amplificado y su caja de
madera y aluminio compacta posee reserva de energia que
asegura presion sonora muy alta con cobertura horizontal
consistente de 120°. También viene con cobertura vertical
variable y hardware para volado y apilado integrado.
Contacto: www.k-array.com

D.A.S AUDIO
SF-Monitor

Dentro de la linea Sound Force,

éste es un sistema monitor DJ
autoamplificado disefiado por D.A.S.
y comprende dos partes, la unidad de
medios-agudos autoamplificada SF-
20Ay el SF-1521A, un sistema de bajas
frecuencias de dos vias. El sistema

de apilado permite montar el SF-20A
sobre el subgrave SF-1521A y angular
segtin las preferencias del DJ. Tanto el
SF-20A como el SF-1521A se pueden gestionar mediante

el sistema de control y monitoreo remotos DASnet. Es un
sistema plug-and-play. La sefial de audio puede ser enviada
directamente al SF-1521A desde la mesa del DJ y puenteado
al SF-20A gracias a los preajustes en cada sistema, que
permiten alinearlos sin la necesidad de un DSP externo.
Contacto: www.dasaudio.com

SABIAN

Mas platillos
Big & Ugly
Enrespuesta a los
bateristas que deseaban
mas opciones de la
coleccién Big & Ugly, la linea
ahora tiene nuevos tamarfios de crash y hi-hats. Los hats

de 18" AA Sick Hats poseen 28 orificios que les permiten
respirar. Aunque, en caso de que prefieras mas cuerpoy
menos aire en la cara, junto a la capacidad de tocar patrones
sin que los orificios se interpongan, sélo debes voltearlos
hacia abajo. También nuevos son los AA Apollo hats de

14"y 167, junto a los XSR Monarch Hats de 14, ideales para
quienes quieran agregar mayor articulacion, control y

un sonido robusto. Los tamafios de los crash Big & Ugly
incluyen al AA Apollo de 18"y 20" y al XSR Monarch de 20,
Contacto: www.sabian.com
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CINCO PREGUNTAS

Marketing digital para
estructurar tu empresa

La aplicacion o no de estrategias de marketing digital para pequerias y medianas
empresas no es mas una cuestion de opcion y si una imposicion del mercado

o cabas de montar tu
6 negocio y estds en la
duda de cémo estruc-

turar la planificaciéon de tu empresa?
Quédate tranquilo pues no estés solo
en esta jornada. Sabemos que con
el nuevo negocio surgen los desafios
y las incertidumbres: planificacion,
medicidn, base de clientes, relaciones,
prospectos, facturacion, etc.

Para que el negocio despegue es
importante adoptar una estrategia de
marketing digital, que no se aplique so-
lamente a tu sitio. Segtiin Fernando Ro-
solem, gerente de la empresa de servicios
de marketing Serasa: “Las posibilidades
de trabajar el marketing digital son infi-
nitas y permiten que empresas, inclusive
con poca inversion, puedan entrar en la
disputa con grandes competidores y con
resultados sorprendentes”.

¢Cual es el primer paso?

“La planificacién. Es imprescindible
trazar tus objetivos antes de partir
hacia el plan tédctico. Necesitas saber
adénde quieres llegar (finanzas, obje-
tivo y posicién) para poder montar el
plan tactico. Algunos puntos que nece-
sitas saber para trazar tu objetivo: re-
cepcion de pedidos, atencion y entrega,
facturacion y generacion de informes,
aumento de las ventas, NBO (Next Best
Offer) para clientes existentes y pros-
peccidn de clientes nuevos”.

¢Como debemos analizar la
informacion que ya tenemos?
“El registro de un cliente o prospect no

-

Fernando Rosolem, gerente de i
Serasa Experian Marketing Services|¥

se resume solo a un nombre y direccion.
Ese es apenas el punto de partida hacia
una serie de datos adicionales que puede
mejorar tu relacién y ayudarte a comu-
nicarte con los clientes de forma eficaz.
Otro consejo es separar a tus clientes en
tres bases: clientes fieles (alto ticket pro-
medio y perder es un gran costo), clien-
tes puntuales (no son tan comprometi-
dos, pero tienen oportunidad de volverse
rentables) y clientes inactivos (puede ser
hasta un ex-cliente)”.

También debemos buscar

nuevos clientes, ¢correcto?
“{Absolutamente! Ahora que identifi-
caste el perfil del publico objetivo es ne-
cesario buscar nuevos clientes para au-
mentar tu base de actuacion y también
para evitar el estancamiento de las ven-
tas. Necesitas tener esa informacién en
tu planificacion para poder actuar en
el momento correcto. El consejo es no

salir hablando con todo el mundo. Es
necesario elegir las personas correctas
para no perder municién, ya que vivi-
mos en un mercado muy competitivo”.

¢Es importante medir

nuestra relacion con los clientes?
“Siempre. Un ciclo de vida bien planeado
es la garantia de que el cliente se senti-
rd bien atendido. En ese ciclo existen
algunos desafios: planificacion, formas
de comunicacion y tratar los datos para
agregar a la relacion con el cliente. Cada
etapa del ciclo de vida presenta opor-
tunidades para la implementacion de
reglas de relacién: Adquisicién (bien-
venida, registros y newsletter), Activa-
cién (cupones, lanzamientos y tests),
Comprometimiento (cumpleafios, indi-
caciones y preferencias), Reactivacion
(investigaciones, eventos y descuentos
exclusivos) y Conversion (confirmacion
de compra, productos complementarios
e incentivos para la préxima compra)”.

¢Como debemos actuar

frente a la competencia?

“Hay que estar atento y mantenerse
actualizado. No te limites a buscar in-
formacién sélo dentro de tu negocio. Es
muy importante hacer comparaciones
con la competencia, pero también hay
que estar atento a los segmentos que
pueden traer buenas ideas para tu nego-
cio. En relacion a los datos presta aten-
cién, pues la informacion pierde valor a
lo largo del tiempo. Es necesario siem-
pre alimentar y actualizar los datos de
tu base de clientes y prospectos”. ®

b b.co sicaymercado



La Nueva Serie de dBTechnologies 2016

600W RMS
LO MAS
POTENTE

1200W PICO

PARA UNA
REPRODUCCION
DE SONIDO

CLARA Y DETALLADA

> CANALES iritroceteet

INPUT

MIC-LINE/MIC-INSTR
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10”, 1” Active Speaker
600W RMS/1200W Pico
128 dB max SPL
12.3Kg

12”7, 1” Active Speaker
600W RMS/1200W Pico
129 dB max SPL

14.3 Kg
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15”, 1” Active Speaker
600W RMS/1200W. Pico
130 dB max SPL

18.3 Kg
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Informacion

Interna

Los mayores nombres en PA cargan sus
cajas con Drivers de Audio Pro de Celestion

Ya sabias que Celestion es la voz del rock & roll cuando se trata de altavoces para guitarra.
Pero ;sabias que marcas lideres en PA eligen los Drivers de Audio Pro de Celestion para sus
productos de mejores ventas?

Nuestro enfoque innovador en el disefio nos ayuda a desarrollar altavoces de gran sonido que
proveen confiabilidad y funcionamiento de alto nivel a precios verdaderamente competitivos.

Dale a tus clientes la eleccion de la industria. Ten en tu stock Drivers de Audio Pro de Celestion.

CELESTION
TFiZ2S5e
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