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Introduccion.

La Industria musical en Chile nunca ha sido denlegocios mas rentables para
inversionistas o empresarios , mucho menos paggpnetes y musicos , principalmente
debido a la poca masificacion que posee nuestracanés los medios difusores, que
privilegian constantemente el producto extranjdumliando a la baja calidad y poco
atractivo que poseen las composiciones Chilenasialguier género musical. Debido a
esto la gran mayoria de los artistas, llamense,ddsanemergentes, musicos
independientes o cualquier intérprete, tienen ascassibilidades de surgir y poder
generar recursos con esta herramienta en el paéslagdose la mayoria con sus
composiciones para ser tocadas solo a modo de lophgatiempo en bares pequerios
donde solo tocan por el gusto a la musica y aluaplade su limitado publico. Los
estudios de grabaciéon en Chile, sin embargo sopuente hacia suefios muy altos de
bandas que esperan el reconocimiento por su m@gam dia o de otras que
simplemente desean conservar un registro de lalguma vez se sintieron orgullosos

de realizar sin pensar en una recompensa o sin mirgalto en términos econémicos.



El andlisis que nosotros realizamos en este seimidartitulo tiene referencia
precisamente con estas fabricas de suefios o cehaeshrrollo de grandes artistas,
especificamente con una de ellas, FMStudio, undistde grabacién con afios de
experiencia en el rubro y con gran personal técpibamano, pero que aun no explota
todas las posibilidades y oportunidades que el aderae la muasica en Chile puede
ofrecerle. Existen mas de 6.000 bandas formad&astiago y no mas de 150 estudios
de Grabacion, donde un 10% de ellos se encargaatmrgy proveer herramientas
audiovisuales a las bandas o artistas mas popuaresolvencia para cubrir los altos
costos que tiene el grabar un disco. Pero, ¢geiéncarga de las otras miles de bandas
mas pequefias que de una u otra forma pretendestraegiya sea para el recuerdo o
para sofiar con ser exitosos en lo suyo, discospsid masterizaciones digitales de sus
canciones? Creemos que existe entonces una demangeabaciones aun insatisfecha
y que la gran responsabilidad de esto la tienemié®dos publicitarios o de captacion
de clientes que actualmente ocupa la empresa FldStudue se basan principalmente
en creer que el “boca a boca” es la mejor formuaen mtraer a bandas, muasicos o
intérpretes en general.

Dentro de las conclusiones que planteamos masraeleta este seminario de
titulo, se encuentran los lineamientos de las tegfi@as de marketing que debiese seguir
FMStudio para poder aumentar sus clientes y azaus ventas.

Esperamos sinceramente que este pequefio gran aparta de las muchas
empresas que manejan el futuro de la musica er,d&h significativo, y redunde en
un aumento progresivo de la cantidad y calidad deod grabados a bandas o
intérpretes nacionales que finalmente terminercpbnar la Industria musical chilena y
los sellos Discograficos, tal como pasara en las aithenta en Argentina, haciendo
crecer finalmente la popularidad de los mausicos neiestro pais, volviendonos
exportadores mas que importadores de elementsticasi para nuestros oidos. Esto es
una mirada un tanto utopica pero representativindros optimistas de cada uno de los

integrantes de este seminario.
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MARCO TEORICO

A continuacién se mostrard el desarrollo del Mafa®rico, con el fin de
explicar algunos conceptos fundamentales y de sal@aancia para la comprension del

seminario, de esta manera la lectura de este aarhartho mas facil.

1. Marketing.

1.1 Definicion de Marketing

Con el paso del tiempo se han propuesto muchasaefies del marketing, o bien,
mercadotecnia o comercializacion. Segun Philip éatl marketing puede ser definido
de dos formas: “Es un proceso social a travéswhdlindividuos y grupos obtienen lo
que necesitan y lo que desean mediante la creacférta y libre intercambio de
productos y servicios valiosos con otros”. Vistedkeuna postura general el marketing
es “el arte de vender productos”.

Otra definicion importante es la que realiza PBiercker en la que da una visiéon de su
proposito: “El propésito del marketing es conoceangender al cliente tan bien que el
producto o servicio se ajuste perfectamente asél yenda solo. En teoria, el resultado
del marketing debe ser un cliente que esta lista pamprar. Lo Unico que necesita,

entonces, es poner a su disposicion el productovics”.

1.2 Marketing Operativo

“La funcion esencial del marketing operativo esacrel volumen de negocios, es
decir, vender y utilizar para este efecto los medie venta mas eficaces, minimizando

los costes de ventd”.

1 J.J. Lambin. Marketing Estratégict 3°Edicion Pag. 6
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2. Conceptos basicos del Marketing

2.1Visién

Se refiere a lo que la empresa quiere crear, lgemé&utura de la organizacion. La
vision es creada por la persona encargada de rdiagiempresa y mostrar las
aspiraciones de los agentes que componen la oegédnz tanto internos como

externos.
2.2Misién

La mision es la razén de ser de una empresa, sarméjetivo. Debe ser clara e
involucrar a los agentes que crean el lazo ProedMdet@ado mostrando los beneficios

para éstos.

Segun Peter Drucker para la confeccién correcia dasion la empresa debe contestar
de forma exhaustiva las siguientes preguntas: @guEn consiste nuestro negocio?
¢, Quién es el cliente? ¢Qué valora el cliente? &ualnuestro negocio? ¢ Cual deberia
ser nuestro negocio? Las empresas exitosas estdtantemente realizandose estas
preguntas, por lo que es posible que la misionnsedificada, o parte de ella, si por
alguin motivo no da resultado y se define un tiempano de permanencia.

2.3 Segmentacion

Segmentar es diferenciar el Mercado total de udymt® o servicio, en un cierto
namero de subconjuntos homogéneos, en cuanto tnhahécesidades y gustos de sus
componentes, que, se denominan segmentos. Su fierestir a las empresas adaptar

mejor sus politicas de marketing a todos o algaleosstos subconjuntos.

La segmentacion se divide en dos etapas, la prim&rla macrosegmentacion que
divide el mercado de referencia en grupos homogéngola segunda es la
microsegmentacion que se centra en las caraatadstnas detalladas dentro de los

productos de mercado.

12



2.3.1 Macrosegmentacion

Este procedimiento de segmentacion tiene una grmporiancia estratégica para
la empresa, ya que lleva a definir su campo deidatl e identificar los factores claves
a controlar para consolidarse en estos mercades\aly.

Segun J.J Lambin, existen distintos puntos a ceraidpara un Optimo proceso de
macrosegmentacién
» Definir el mercado de referencia en términos de sotion: La definicion
del mercado de referencia debera hacerse en t&nsnficientemente
estrechos, permitiendo asi orientar la estrategero a su vez lo
suficientemente amplios como para estimular la inggdn, permitiendo
descubrir asi las estrategias de extension de gandses diversificacion, en

los &mbitos vecinos del objetivo principal de l&\adad.

» Conceptualizacion del mercado de referenciaEste objetivo radica en
definir el mercado de referencia desde el punteista del comprador y no
del productor. Intervienen tres tipos de dimenssquera alcanzar la division

del mercado de referencia en macrosegmentos:

- ¢ Qué necesidades satisfacdras funciones o combinaciones de
funciones: se refiere a las necesidades que detorder el
producto o servicio. Estos ejemplos serian: la dexwon interior de
los muebles; el trasporte internacional de mereancila
impermeabilidad absoluta de un tejado; la prevenaiontra la

oxidacion; la higiene dentaria, etc.

- ¢A quién satisfacertos grupos de compradores: Se trata de los
diferentes grupos de compradores potenciales. Ergtreriterios mas
utilizados destaca: Hogar u organizacion, claseeoonoémica, zona

geografica, circuito de distribucién, tamafio o cagbed financiera,

2 J.J Lambin Marketing Estratégico™3° Edicién Mc Graw Hill. Pag. 184 — 192.
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sofisticacion tecnoldgica, estatuto de usuario, pmamiento de
compra, etc.

- ¢ Como satisfacerkas tecnologias: Aqui se pone en juego el “saber
hacer” tecnoldgico que permite producir las funemlescritas. Por
ejemplo, pintura o papel pintura para la funcion dicoracion
interior de inmuebles; carretera, aire, ferrocaailagua para el

trasporte internacional de mercancias, etc.

Estructuras del mercado de referenciaRefiriéndose al cuadro conceptual
descrito, se puede establecer una distincion emge estructuras: el

“producto-mercado”, el “mercado” y la “industria”.

- Un producto mercado se sitla en la interaccion umlegrupo de
compradores y de un surtido de funciones basadmartecnologia

concreta.

- Un mercado cubre el conjunto de las tecnologiaa paa funcién y

un grupo de compradores.

- Una industria es definida por una tecnologia, @mplera que sean
las funciones y los grupos de compradores afectados

Construccién de una matriz de segmentaciénUna vez identificadas las
variables de segmentacion, sera necesario idemtifes combinaciones
pertinentes y construir la matriz de segmentacsdse considera el mercado
de los pesos pesados, a modo de ejemplo, las learide segmentacion
obtenidas son las siguientes:

- Funciones: Trasporte de mercancia regional, naogimsernacional.

- Tecnologias: transporte por aire, ferrocarril, aguarretera.

- Compradores: tipo de actividades: trasportistas quanta propia,
trasportistas profesionales, agencias de alqudenafio de la flota,

etc.

14



Busqueda de nuevos segmento€ste andlisis de macrosegmentacion
representa también wuna ocasion para descubrir suese&gmentos
potenciales, cuestionando ciertos segmentos o &®paes comunmente

admitidas en el sector, pero que no son necesartaradecuadas.

Descubrir una nueva manera de segmentar el mengadde dar a la

empresa una ventaja competitiva importante solseampetidores.

Las estrategias de cobertura del mercado de refereia: La eleccion de
una estrategia de cobertura de mercado se hard lsobase de los andlisis
de la atractividad y competitividad llevadas a cabaada segmento. Deben

considerarse distintas estrategias de coberturpgrte de la empresa cOmo:

Estrategia de concentracion: La empresa defineasypo de actividad de
manera restrictiva en un producto-mercado, unaidung un grupo de
compradores. Es la estrategia del especialista bjsea una cuota de

mercado elevada en un nicho bien diferenciado.

Estrategia especialista en producto: La emprega elspecializarse en una
funcion, pero cubriendo todos los grupos de congeslafectados por esta
funcion. Por ejemplo, todas las aplicaciones eren@atle almacenamiento

industrial.

Estrategia especialista en el cliente: La empresaespecializa en una
categoria de clientes, presentando una gama camngdefproductos o un
sistema completo de equipamiento, ejerciendo furles@omplementarias, o

ligadas entre ellas.

Estrategia de especializacion selectiva: Consiste irgroducir varios
productos en varios mercados sin vinculos entres;ebe trata de una

estrategia oportunista que responde a un deseoatsificacion.

Estrategia de cobertura completa: Consiste en peypan surtido completo

para satisfacer las necesidades de todos los gdeposmpradores.
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2.3.2 Microsegmentacion

Una vez realizada la macrosegmentacion, es neges#rdividir los diferentes
grupos que se puedan identificar para llegar a el una forma mas exacta y poder
satisfacer sus necesidades de la mejor manera.

Los criterios para realizar la microsegmentaciam so

« Segmentaciéon sociodemografiéa “Es un método de segmentacion
indirecta. La hipotesis es que las diferencias ers Iperfiles
sociodemograficos son las que estan en el origeladdiferencias en las
ventajas buscadas y en las preferencias. Las lemiate segmentacion
demograficas méas utilizadas son la localizaciorkoseedad y clases
profesionales”. La facilidad para realizar esta adgmbr la abundante
informacion existente y el facil acceso que seetiarella. Su importancia
esta dada porque los cambios sociodemograficodeinairectamente en los
estilos de vida y modos de consumo.

e Segmentacion por ventajas buscadad.o medular en esta segmentacion
son las diferencias en los sistemas valoricos dectimmsumidores, pues
pueden existir dos individuos que cumplan con sihmoi perfil demografico

y que tengan, sin embargo, diferentes sistemasic@so

« Segmentacion Comportamentdt Es aquella que se basa en los
comportamientos de compra, pueden ser utilizadsignttis criterios para

esto. Algunos de ellos son:

El status del usuario

La tasa de uso del producto

El status de fidelidad

La sensibilidad a un factor Marketing

* Segmentacion Socio Cultural o por estilo de vidd.os individuos son muy

diferentes en términos socioeconémicos, puedem temeportamientos muy

% J.J Lambin Marketing Estratégico’3° Edicién Mc Graw Hill. Pag. 195 — 198.
*J.J Lambin Marketing Estratégico’3° Edicién Mc Graw Hill. Pags. 214 — 215.
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similares e inversamente, individuos similares, gmportamientos muy

diferentes.

2.3.3 Bases para segmentar mercados de negocios

Las variables de los mercados de negocios se tepaalgunas con las del
mercado de consumo, sin embargo, hay otras vasiatpl son esenciales para
determinar cuales son los segmentos y clienteshgyeque servir, para eso se debe
contestar a las siguientes preguntas
Demograficas

1. Industria: ¢ Qué industria debemos servir?
2. Tamafio de la empresa: ¢, Qué tamafio deben tenengassas que serviremos?
3. Ubicacién: ¢ Qué aéreas geograficas debemos servir?

Variables operativas

4. Tecnologia: ¢Hacia qué tecnologia de clientes debemfocarnos?

5. Situacién de usuario/no usuario: ¢ deberemos senguarios intensivos, medios
u ocasionales, 0 no usuarios?

6. Capacidades de los clientes: ¢ deberemos senigrded que necesitan muchos

Servicios 0 pocos servicios?

Enfoque de compra

7. Organizacion de la funcidbn de compra: ¢deberemodr s8 empresas con
organizaciones de compra altamente centralizadasaentralizadas?

8. Estructura del poder: ¢deberemos servir a empoesasstan dominadas por la
ingenieria, las finanzas, etc.?

9. Naturaleza de las relaciones existentes: ¢ debersemgs a las empresas con las
gue ya tenemos firmes relaciones o simplementasras mas deseables?

10.Politicas de compra generales: ¢ Deberemos selas empresas que prefieren
arrendamiento? ¢Contratos de servicios? ¢ Comprassteenas? ¢ Licitaciones

selladas?

> Philip Kotler. “Direccién de Marketiny10° Edicién. Pag. 272. Fuente: adaptado de Theyha
Benson P. Shapiro, Segmenting the Industrial Mallkestington, MA: Lexington Books, 1983)
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11.Criterios de compra: ¢ Deberemos servir a emprasassién buscando calidad?

¢ Servicio? ¢ Precio?

Factores situacionales

12.Urgencia: ¢ Deberemos servir a empresas que necesiiega o servicio rapido
y repentino?

13.Aplicacion especifica: ¢Deberemos enfocarnos heiggas aplicaciones de
nuestro producto, en lugar de todas sus aplicagione

14. Tamafio del pedido: ¢ Deberemos concentrarnos edqgsegiiandes o pequeios?

Caracteristicas personales

15.Similitud comprador-vendedor: ¢Deberemos servimaresas cuyo personal y
valores sean similares a los nuestros?

16.Actitudes hacia el riesgo: ¢ Deberemos servir &lieates que arriesgan o a los
gue evitan los riesgos?

17.Lealtad: ¢ Deberemos servir a las empresas que nauesticha lealtad hacia sus

proveedores?

2.3.4 Procedimiento de segmentacién de mercaflo

Primer paso: Etapa de estudio.

El investigador realiza entrevistas de exploragiéorganiza sesiones de grupos para
entender mejor las motivaciones, actitudes y caadude los consumidores. Luego el
investigador prepara un cuestionario y recaba datesca de los atributos y de la

importancia que se les da; conciencia de marcdificaaiones de marca; patrones de
uso del producto; actitud hacia la categoria dedymiws; y datos demograficos,

psicograficos y mediagraficos de los encuestados.

Segundo paso: Etapa de analisis.

El investigador aplica andlisis de factores a latwsl para eliminar variables con alta
correlacion, y luego aplica analisis de agrupacpara crear cierto namero de

segmentos con diferencias maximas entre ellos.

® Philip Kotler. ‘Direccién de Marketing10° Edicién. Pag. 262
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Tercer paso: Etapa de Preparacion de Perfiles.
Se prepara un perfil de cada grupo en términosudestitudes distintivas, conductas,
demografia, psicografia y patrones de medios. Sendaombre en cada segmento en

base a sus caracteristicas dominantes.

2.4 Posicionamiento

Una vez que la empresa ha determinado él o los es#gs de mercado debe
formular su estrategia de posicionamiento. Es itapbe recordar que en el medio los
cambios son constantes, por lo que las empresasndebtar permanentemente
reinventandose y planear estrategias apropiadasla @clo de vida del producto de
modo de diferenciar y posicionar apropiadamenteofauta logrando una ventaja
competitiva en determinado periodo.

Para determinar el posicionamiento deseado esaracegguir los siguientes pasos:

1. Entender las percepciones de los potenciales cadetes, identificar cuales

son los factoregue ellos consideran importantes al comprar.

2. ldentificar el posicionamientode los productos de laompetenciaen los

segmentos elegidos.

3. Elegir el posicionamientgara el producto en la mente de los consumidores y

desarrollar el producto acorde a esto.

4. Informara los consumidores potenciales sobre el producto.

Se encuentran las distintas bases de posicionamient

» Posicionamiento basado en un atributo: Producternacso se asocia con un
atributo o caracteristica o beneficio para el cadpr.

» Posicionamiento basado en precio/calidad: generdémeel precio
relacionado con la calidad, es decir, el que ofedeeejor valor.

» Posicionamiento basado en uso/aplicacién: Resaltgroducto como el
mejor para ciertas situaciones de uso.

* Posicionamiento basado en usuario de producto:nfade en un tipo o
personalidad de cierto grupo de usuarios.

« Posicionamiento basado en clase de producto objdfivobjetivo es asociar

un producto con una categoria particular de praduct
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« Posicionamiento basado en competidores: Hace nefara mencionar que

el producto es mejor en cierto sentido que unarchet@do y nombrado.

2.4.1 Propuesta de Valor

La propuesta de valor es una mezcla unica de prosiuservicios, beneficios y
valores agregados que la institucion le ofrece sachientes, los cuales la hacen una
oferta diferente en el mercado. Ademas, los essude mercado nos ensefian que al
posicionamiento estratégico es tomar una opciontdrel mercado (clientes) y la
competencia por anticipado, y definir cdmo quiezo s como espero que el mercado

me perciba.

2.5Diferenciacion

Phillip Kotler define que la diferenciacion es et@ade disefiar un conjunto de
diferencias importantes que distinguen la oferta ldeempresa de la de sus
competidoreS Uno de los objetivos de definir el posicionamiergs lograr diferenciar
su oferta de manera de proporcionar mayor valolagiefertas de los competidores.
Algunos aspectos en los que puede diferenciarsafles de diferenciacioh)

* Producto: Forma, caracteristicas, desempefio, cuitfad, durabilidad,
confiabilidad, reparabilidad, estilo y disefio.

» Servicios: Facilidad para ordenar, entrega, insitte capacitacion al
cliente, asesoria al cliente, mantenimiento y r@pan.

* Personal: al momento de estar en contacto conlierges. Competente,
cortesia, credibilidad, confiabilidad, capacidad despuesta vy
comunicacion.

» Canal: cobertura, experiencia y desempefio.

* Imagen: simbolos, medios, ambientes y acontectosgen

’ Philip Kotler. “Direccién de Marketingy10° Edicién. Pag. 287
® Philip Kotler. “Direccién de Marketingy10° Edicién. Pag. 288
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3. Planeacion Estratégica

Es el proceso gerencial de crear y mantener ungrwemncia viable entre los
objetivos, habilidades y recursos de la organizagiéus cambiantes oportunidades de
mercado. El propésito de la planeacién estratéggcanoldear los negocios y productos
de la empresa de modo que produzcan mayores dékdacrecimientb
De otra forma, la planificacion estratégica nosadudcia ¢ Donde va la organizacion en
periodos de 1 afio o mas?, ¢(Como va a conseguiropdsfo? y ¢Como sabrd si
alcanzo6 su propdsito o no?

Los procesos de la planificacion estratégica serozgn de la siguiente manera:
Mision, Vision, Valores, Objetivos y politicas, Esegias y planes de accion. De estos
procesos hay definiciones que son estandares q@waipo de organizacion, las cuales
son:
e Vision: La empresa define lo que se imagina seranedjocio en el
mediano/largo plazo.
» Valores: Los valores o estandares éticos tieneatitel con la interaccion
con los accionistas, clientes, proveedores, etc.
* Objetivos y Politicas: Los objetivos de una empr&Esa situaciones que se
desean alcanzar a un tiempo determinado juntoasrekultados esperados.
Deben ser cuantitativos. Las politithsepresentan el marco de referencia
para la realizacion de las acciones que se debereader en una empresa
en un periodo de tiempo.

° Philip Kotler. “Direccién de Marketing10° Edicién. Pag. 64
1% http://ppbconsultores.com.mx/2007/11/08/%C2%BFque-es-una-politica/
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3.1Estrategias Genéricas*

Las metas indican lo que una unidad de negociaelograr; una estrategia es un
plan de juego para alcanzar las metas. Todo negpigye adaptar una estrategia de
tecnologia y estrategia de fuentes que sean cdmlgmtiAunque hay muchos tipos de
estrategias de marketing que se pueden usar, MiPoater las ha condensado en tres
tipos genéricos que son un buen punto de partida @larazonamiento estratégico:
liderazgo general de costos, diferenciacion, o bigoque.

» Liderazgo general de costos: Aqui el negocio seeezh por reducir al
minimo sus costos de produccion vy distribuciénnadfe poder fijar precios
mas bajos que los de sus competidores y consegair participacion
importante de mercado. Las empresas que siguenesstaegia deben
sobresalir en ingenieria, compras, fabricacion gtrithucion fisica; y

necesitan menos aptitudes en marketing.

» Diferenciacion: Aqui el negocio se concentra enrdogun desempefio
superior en un area de beneficio importante pacdierite y que una buena
parte del mercado valora. La empresa puede es$erzaor ser lider en
servicio, lider en calidad, lider en estilo o liger tecnologia, pero no es
posible ser lider en todo. El negocio cultiva lasrtas que contribuirdn a la
diferenciacion que se busca.

» Enfoque: Aqui el negocio se concentra en uno o segmentos reducidos
del mercado. La empresa llega a conocer profund&mesos segmentos y

busca liderazgo en costos o diferenciacion dergree&mento meta.

' Philip Kotler. “Direccién de Marketint 10° Edicién. Pag. 80. Fuente: Michael E. Porter,
Competitive Estrategy: Techniques for Analyzingubides and CompetitoréNueva York: Free
Press, 1980), cap.2.
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3.2 Estrategia Competitiva™

Se refiere al modo en que la empresa va a enfrahtaercado de acuerdo a una
evaluacion realista de las fuerzas, tanto de lapadila como las del entorno. Segun
Philip Kotler existen cuatro estrategias compedgiv

» Lider: Sera considerada lider en un mercado, ageeilpbresa que tenga una
posicidbn dominante, reflejada generalmente pomlégipacion de mercado
gue ostente y el reconocimiento por parte de sogetdores. El liderazgo
puede ser asumido en forma defensiva, ofensiva,demmarketing o

desarrollo de la demanda global.

» Retador: Es aquel que toma una posicion ofensiea pusca reemplazar al
lider. Esta accién puede ser analizada de fornmadkoes decir, atacar al
lider en todos sus frentes, o de forma lateralaguesiste en buscar un punto

deébil y atacar sdlo ese punto.

» Seguidor: Busca una coexistencia pacifica alineandalecisiones sobre las
de la competencia. Existen tres tipos de seguealarionador, el imitador y

el adaptador.

» Especialista: El especialista se caracteriza pacemrarse en uno 0 mas
segmentos de mercado, buscando ser mas fuerteugusospetidores en

ellos.

12 3.J Lambin Marketing Estratégico3° Edicion Mc Graw Hill. Pags. 349 y ss.
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3.3Estrategias de Crecimiento

Crecimiento Integrativo'® Consiste en aprovechar la fortaleza que tiene una
determinada compafia en su industria para ejeroeirat sobre los proveedores,
distribuidores y/o competidores. En ese sentida,aomparia puede desplazarse hacia

atras, hacia adelante u horizontalmente.

* Integracion hacia atras: Ocurre cuando la compenti@menta el control
sobre sus recursos de suministro; es decir, quieot@ra sus proveedores 0

por lo menos a su principal proveedor.

* Integracion hacia adelante: Ocurre cuando la comapaiimenta el control
sobre su sistema de distribucién. Por ejemplo, doama compafiia de gran
tamafo es propietaria de una red de estacionemndas de servicio y la

controla.

* Integracion horizontal: Ocurre cuando la compafimenta su control con
respecto a sus competidores. Por ejemplo, cuarslthdspitales o centros
médicos negocian arreglos de consorcio con médispscialistas para que
cada médico brinde servicios en una especialiddadrrdamada (cirugia
plastica, ginecologia, pediatria, etc...), perotmeniel hospital o centro

médico.

Crecimiento Intensivo: El crecimiento Intensivo clasifica las estrategitaguncion del
producto ofertado (actual o nuevo) y del mercadwesel que actla (actual o nuevo) de
la siguiente manera:
» Estrategia de penetracion en el mercado: Se coasideposibilidad de
crecer a través de la obtenciébn de una mayor cdetanercado en los

productos y mercados en los que la empresa opera@raente.

» Estrategia de desarrollo del mercado: Esta estaateyplica buscar nuevas

aplicaciones para el producto que capten a otrgmesgtos de mercado

13 Richard Sandhus#lercadotecnia”, Compafiia Editorial Continental. Pags. 74 - 77.
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distintos de los actuales. También puede consstiutilizar canales de
distribucion complementarios o en comercializaprelducto en otras areas

geograficas.

» Estrategia de desarrollo del producto: La emprassde también lanzar
nuevos productos que sustituyan a los actualesarrddar nuevos modelos
gue supongan mejoras o variaciones (mayor calidehor precio, etc.)

sobre los actuales.

Diversificacion: Tiene lugar cuando la empresa desarrolla, de feimaltanea, nuevos

productos y nuevos mercados. Las empresas divarsituando las oportunidades de
diversificacion prometen mayor rentabilidad que ¢g®rtunidades expansivas. Esto
puede ocurrir cuando las oportunidades de divessiidon son lo suficientemente
atractivas para compensar su inherente menor ganeog el resto de las actividades.

Existen tres tipos de diversificacion, estos son:

- Diversificacién concéntrica: es la adicion de prdds y/o servicios
nuevos pero relacionados con la actividad fundaahede Ila

empresa.

- Diversificacién horizontal: se basa en la adiciGm groductos o
servicios nuevos, que no estan relacionados, pesaclientes
actuales. Esta estrategia debe tener como premesaepe conocer

bien a sus compradores actuales.

- Diversificacion conglomerada o pura: se basa erad&ion de
productos o servicios nuevos no relacionados, pear#nciales

clientes.
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3.4Ventaja Competitiva

Consiste en desarrollar una amplia féormula de ctemempresa va a competir,
cudles deben ser sus objetivos y que politicash seegesarias para alcanzarlos. La
esencia de la formulacion de una estrategia cotiygetionsiste en relacionar a una
empresa con su medio ambiéfite

Una ventaja competitiva es un elemento diferenciafie tiene la empresa en
comparacion a sus competidores, esta debe ser, inidenitable y sostenible a largo
plazo. De esta manera, la empresa se defiendes dedieas competitivas y genera un
retorno sobre la inversion.

La ventaja competitiva surge de forma interna erenxt:
* Fuerzas externas de Cambioestas pueden ser producidas por cambios en
la demanda de los clientes, cambios en los precamspios tecnoldgicos,

etc.

* Fuerzas Internas de Cambiosurge porque algunas empresas tienen mayor

capacidad de innovacion y creatividad.

14 M. PorterEstrategia Competitiva”,20° Edicion, Pag. 23
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4. Anadlisis Interno.

4.1 Cadena de Valor®

“La funcion principal que cumple la cadena de vasrdisgregar a la empresa en
sus actividades estratégicas mas relevantes parnprender el comportamiento de los
costos y las fuentes de diferenciacion existentestgnciales”. La disgregacion variara
dependiendo de cada sector industrial. Para lagrarventaja competitiva se deben
realizar las actividades claves de la forma masesfie posible.

Lo que refleja la cadena de valor es principalméatbistoria de la empresa, su
estrategia y métodos para implementarla, ademdasdeconomias fundamentales que
requieren las mismas actividades.

La cadena de valor de una empresa esta compuestaige categorias, cinco de

ellas son llamadas actividades primarias y lasinéss de apoyo.

4.1.1 Actividades Primarias

» Logistica Interna: Actividades asociadas con [seion, almacenamiento
y diseminacién de insumos del producto, como matkejmateriales, control
de inventarios, programaciéon de vehiculos a prowesd

e Operaciones: Actividades asociadas con la transfodn de insumos en
productos finales.

» Logistica Externa: Actividades relacionadas con tacopilacion,
almacenamiento y distribucién fisica del productosacompradores.

* Marketing y Ventas: Actividades destinadas a propoar un medio en el
cual los compradores puedan adquirir el productodecirlos a hacerlo.
Incluye publicidad, promocion, seleccion del canfijacion de precio.

» Servicio: Actividades necesarias para mantenealel\al producto. Servicio

post-venta y otros.

4.1.2 Actividades de Apoyo
« Abastecimiento: Se refiere a aquellas actividadExionadas con la compra

de insumos necesarios para el proceso productivo.

15 M. Porter Ventajas Competitivds2° Edicién. Pag. 51
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» Desarrollo de tecnologi&now Howy tecnologia dentro de los procesos que
apoyen a la cadena de valor en cada actividad fgpram total. Este es un
factor clave para generar una ventaja competitiva.

* Administracion de RR.HH: Reclutamiento, entrenarugendesarrollo,
evaluacion y compensaciones de todos los tipogd®mpal.

* Infraestructura de la Empresa: Actividades talesnaoadministracion
general, finanzas, contabilidad, asuntos legalebempamentales y gestion

de calidad.

No todas las actividades de la cadena de valoeriiggual importancia para lograr
una ventaja competitiva, por lo tanto, es impratible identificar los factores criticos

de éxito que le permitan destacarse y obtener senaigeiio superior.

4.2 Estrategia de Mezcla de Marketing

4.2.1 Producto

Se refiere al producto mismo, caracteristicas deddycto, funciones,
durabilidad, disefio, producto ampliado, etc. Laemdihciacion debe ser: Unica,
importante para el comprador, defendible y comunéa
Ciclo de vida del Producto:El ciclo de vida del producto no es mas que lagastan
la vida de él y las caracteristicas de cada uredla® Sus etapas son:

e Introduccion: El producto esta en proceso de lanzamiento, paui se

invierten grandes cantidades de dinero en ello.

e Crecimiento: Una vez ya dentro del mercado, esta etapa corrdspara
aceptacion del producto y al aumento crecienteadevéntas. EI mercado
esta en pleno desarrollo, generalmente con alifatades.

* Madurez: Aunque las ventas siguen aumentando, lo hacesaa taenores
que en la etapa anterior, lo que también se reélpjdas utilidades y un
aumento en las ventas es necesariamente a colstacaeta de mercado de
un competidor. Se evalla la estrategia a seguir.

» Declinacion: Esta etapa se caracteriza por un decrecimiemacastal de la
demanda. Dependiendo de la condicion estratégita elmpresa se evaluara

la salida de esta industria 0 mantenerse y coresjuategia.
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4.2.2 Distribucion®®

Un canal de distribucion puede definirse como ustauetura formada por las
partes que intervienen en el proceso del intercamdinpetitivo, con el fin de poner los
bienes y servicios a disposicion de los consumglareusuarios industriales. Estas
partes son los productores, los intermediarios sy donsumidores-compradores. La
empresa debe seleccionar la cobertura de mercadoadetuada para este proceso.
Estas pueden ser:

» Distribucion Intensiva: La empresa busca el mayamero de puntos de
venta posible, multiples centros de almacenamipata asegurar la maxima
cobertura del territorio de ventas y una cifra dmtas elevadas. Esta
estrategia es adecuada para compras de productentEs, materias primas
basicas y productos de débil implicacion.

» Selectiva: Se recurre a un numero de intermediamesor al numero
disponible. Esta estrategia es indicada para ptodude compra reflexiva,
donde el comprador realiza las comparaciones dgogrg caracteristicas de
los productos. Tiene el riesgo de no asegurar obhartura suficiente de
mercado.

» Exclusiva: Es el extremo de distribucién selectitm solo distribuidor
recibe el derecho exclusivo de vender la marca pergémente se

compromete a no vender marcas competitivas.

4.2.3 Precio

A nivel de la empresa, el problema del precio g&sn una doble perspectiva,
es a la vez un instrumento de estimulacion den@anea y un factor determinante de la
rentabilidad de la empresa a largo plazo. La edecde una estrategia de precio implica
pues, el respeto de dos tipos de coherencia, danmt es decir, la determinacién del
precio del producto en relacion a las restricciodescoste y de rentabilidad; la
coherencia externa, es decir, la determinaciénpdetio del producto teniendo en

cuenta la capacidad de compra del mercado y deioptde los productos competitivos.

16 3.J Lambin Marketing Estratégico’3° Edicion Mc Graw Hill. Pag. 418 — 432.
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Ademas, las decisiones en materia de precios daebsasoherentes con las decisiones de

posicionamiento del producto y con la estrategidigigibuciort’.

4.2.3.1Estrategias de Preci®
» Estrategia orientada hacia la competencida atencion se centra en lo que

hacen los competidores, existen cuatro tipos:

- Equipararse con los precios de los competidoreengdea cuando
hay gran cantidad de productos en el mercado yn eptico
diferenciados. La empresa no tiene practicamentguni control
sobre el precio. Es también una estrategia halbtuehdo existe un

precio tradicional o de costumbre, como en losiokécos.

- Diferenciarse de los competidores con precios sues: La idea
principal de ésta es transmitir una imagen de adlm exclusividad a
fin de captar los segmentos con mayor poder adiyoisiEsta
estrategia es adecuada para empresas con imagealidkd, con
productos muy diferenciados y cuando un grupo deswmnidores
percibe que no hay productos totalmente sustitsitiv®upone la
adopcion de un precio selectivo, que busca unardigieda cifra de
ventas en un conjunto de consumidores que Se edract por estar
dispuestos a pagar un precio elevado por el altar vae perciben

del producto.

- Diferenciarse de los competidores con precios imfes: Lo que
plantea es estimular la demanda de los segmenicsesy/o de los
segmentos potenciales que son sensibles al piesia.estrategia es
valida si la demanda global es ampliable, es ddeinto los
consumidores actuales como los potenciales estgpuaktos a
adquirir la oferta. También se puede decidir bajarecio si se sabe

gue los costos variables de los competidores sperisues y, por lo

17 3.J Lambin Marketing Estratégico™3° Edicién Mc Graw Hill. Pag. 467 — 468

¥ «Principios de Marketing», de Agueda Esteban Tal&gc Editorial, 1997, Pags. 412 al 422 y
«Marketing», Séptima Edicion, de Kerin Roger, Bevite Eric, Hartley Steven y Rudelius William,
McGraw-Hill Interamericana, 2004, Pag. 412 y 421.
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tanto, no pueden reaccionar, al menos rapidamsintg@erjudicar su

rentabilidad.

- Mantenimiento del precio frente a la competence:idea principal
de ésta estrategia es la de mantener los preciasp@ar reacciones
imprevistas de los consumidores ante una subidapréeios.
Esta estrategia se lleva a cabo cuando la orgadizd®ene una
elevada participacion en un mercado de gran estadil Se puede
elegir también este tipo de precios para colabooarlas politicas
gubernamentales de lucha contra la inflacién ogutay una imagen

social.

» Estrategia de precios de prestigioconsiste en establecer precios altos, de
modo que los consumidores conscientes de la cabdastatus se sientan
atraidos por el producto y lo compren.
Esta estrategia de precios puede ser convenientdagnsiguientes
situaciones: 1) Existe un mercado (por lo genpedueno), que tenga buena
disposicion hacia el producto/servicio o que estarscientes de la calidad y
el estatus que les puede dar, 2) que los clientésnpales tengan la
capacidad economica para adquirirlo, 3) que el ymtmdo servicio sea de
alta calidad, tenga caracteristicas exclusivasnoviadoras y dé una imagen
de estatus o prestigio, 4) que existan canalesisigbdcion selectivos o
exclusivos, 5) que sea dificil que aparezcan prlmgt@ompetidores y 6) que

en el tiempo se pueda mantener el precio por eng@hgrecio inicial®

» Estrategias de Precios Para Cartera de Productota estrategia para fijar
el precio de un producto ha de ser diferente praducto forma parte de un
grupo de productos. En ese caso, la empresa dgloeufi conjunto de
precios que maximice los beneficios de toda laecarde productos. A

continuacion, se vera cuatro estrategias pararaatteproductos:

19 « Marketing» séptima edicién de Kerin Roger, Bevikp Eric, Hartley Steven y Rudelius William,
McGraw-Hill Interamericana, 2004, Pag. 412 y 421.
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- Estrategia de precios para una linea de produbloenalmente, las empresas no
disefian productos aislados, sino lineas completaprdductos. Para la fijacion de
precios para lineas de productos, la direcciormderipresa debe decidir cual debe ser la

diferencia de precio entre los diferentes escaldeasma linea de productos.

- Estrategias de precios para productos opcionalesrplementarios: Los productos
opcionales o complementarios son aquellos quersidee complemento al producto
principal. En este caso, los precios de los praducomplementarios deben buscar un

beneficio global conjunto que haga atractivos laslpctos.

- Estrategia de precios para productos cautivosptoductos cautivos son aquellos que
son indispensables para el funcionamiento del mtodprincipal, por ejemplo, los

cartuchos de tinta que deben ser especificos pada enodelo de impresora.
Las empresas que venden los productos principgées drecios bajos y reservan los

amplios margenes de beneficios para los repuegiosdoictos adicionales necesarios.

- Estrategias de precios para paquetes de produasgaquetes de productos (packs)
son aquellos que incluyen una combinacion de ptoduge un precio menor a la suma
individual de cada uno de ellos. Los precios deupsg buscan integrar diversos
productos bajo un precio atractivo que induzcasaclinsumidores a adquirir bienes y
servicios que de otra forma prescindirian, ya dueosto agregado de todos es mas

bajo.?°

4.2.3.2T4cticas de precios
- Precio de descuento
- Precio psicologicos
- Precio geografico
- Precio promocional

- Precio cliente

2 « «Marketing», Décima Edicion, de Kotler Philipystrong Gary, Camara Dionisio y Cruz
Ignacio, Prentice Hall, 2004, Pags. 392 al 394.
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4.2.4 Comunicacion (Promocion)

Por comunicacion de marketing se entiende al comjda sefiales emitidas por

la empresa a sus diferentes publicos, es decirja halientes, distribuidores,

proveedores, accionistas, poderes publicos y tanfpbéite a su propio personal. Los

medios de comunicacién <on

Publicidad: es una comunicacion de masas, pagadatanal, emanada de
un anunciador presentado como tal, y concebida ppoyar, directa o
indirectamente, las actividades de la empresa.

Fuerza de ventas: es una comunicacion a la meeidgamal y bilateral (un
dialogo) que aporta informaciones a la empresagyegunas concebida para
incitar al cliente a una accién inmediata.

La promocion de ventas comprende el conjunto dienakis, que de una
forma no permanente y a menudo localmente, vafoezeg temporalmente
la accion de la publicidad y/o de la fuerza de asny que son puestos en
funcionamiento para fomentar la compra de un primdespecifico.
Relaciones exteriores: tienen por objetivo estaln)ex través de un esfuerzo
deliberado, planificado y sostenido, un clima pi€igico de comprension y
de confianza mutua entre una organizacion y elipuibbe trata pues menos
de vender que de obtener un apoyo moral que fadditcontinuidad de la

actividad.

Ademas de estos medios de comunicacion tradicisnhkce falta afadir los

medios de comunicacion directa, entre los cualgganesos salones, ferias y

exposiciones, la publicidad postaiailing), tele marketing, venta por catalogo (VPC) y

venta en reuniones. A pesar de ser diferentes@uoplementarios.

?1 3.3 Lambin Marketing Estratégico™3° Edicién Mc Graw Hill. P4g. 520 — 521
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4.2.4.1Criterios para la Seleccion de Medios
» Cuantitativos
- Selectividad del medio
- Cobertura o alcance
- Costo del contacto
- Repeticion o frecuencia
- Presupuesto comunicacional
- Estabilidad de la cobertura en el tiempo
- Posibilidad de selectividad socio demogréfica dede vida.

» Cualitativos
- Probabilidad de percepcion del mensaje
- Tiempo de percepcion del mensaje
- Mensaje
- Ambiente de percepcion del mensaje
- Contextura del medio (imagen)
- Expresion (sonido)
- Grado de saturacion publicitaria
- Caracteristicas del producto

- Habitos del mercado objetivo

4.2.4.2Estrategia Promocional
- Push: La idea es incentivar las ventas en larmsageopuesta por un
Productor, Mayorista, Minorista y Consumidor firmtravés de ventas
personales y promocionales.
- Pull: La idea es incentivar al consumidor a tsead® la publicidad,
promociones y muestras gratis. En la cadena pmtsdlo el Fabricante

y el consumidor final.
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4 .3Analisis FODA.

Es una herramienta que permite conformar un cuddrta situacion actual de la
empresa u organizacion, permitiendo de esta matéeaer un diagnostico preciso que
permita en funcion de ello tomar decisiones acorctws los objetivos y politicas

formulados.

El término FODA es una sigla conformada por lasnpras letras de las palabras
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amena2asentre estas cuatro variables,
tanto fortalezas como debilidades son internas agdanizacion, por lo que es posible
actuar directamente sobre ellas. En cambio lastapdades y las amenazas son
externas, por lo que en general resulta muy difipbder modificarlas.

- Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuentaplesa, y por los que
cuenta con una posicién privilegiada frente a lapetencia. Recursos que se controlan,
capacidades y habilidades que se poseen, actigidpaese desarrollan positivamente,
etc.

- Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos,rébles, explotables,
que se deben descubrir en el entorno en el qua EceEmpresa, y que permiten obtener
ventajas competitivas.

- Debilidades: son aquellos factores que provocan una posiciéfaderable frente a la
competencia. Pueden ser recursos de los que seechabilidades que no se poseen,
actividades que no se desarrollan positivamente, c. et
- Amenazas:son aquellas situaciones que provienen del entpiue pueden llegar a

atentar incluso contra la permanencia de la orgarin.

Positivas Negativas
Exterior Oportunidade®\menazas
Interior Fortalezas Debilidades

De este analisis también puede derivar el siguieigelo:
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4.3.1 Matriz FODA.

La matriz amenazas-oportunidades-debilidades-faerA& ODA) es un
instrumento de ajuste importante que ayuda a ddisarcuatro tipos de estrategias:
Estrategias de fuerzas y debilidades, estrategeasdebilidades y oportunidades,

estrategias de fuerzas y amenazas, y estrategdebdelades y amenazas.
a) Las estrategias FO (Fortalezas con Oportunidlades

Usan las fuerzas internas de la empresa para apavia ventaja de las oportunidades
externas. Toda persona querria que su empresaegatam una posicion donde pudiera
usar sus fuerzas internas para aprovechar lasreiadey los hechos externos. Por regla
general, las organizaciones siguen a las estratelgidO, FA o DA para colocarse en
una situaciébn donde puedan aplicar estrategias G@ando una empresa tiene
debilidades importantes, luchara por superarlasnyertirlas en fuerzas. Cuando una
organizacion enfrenta amenazas importantes, tra@rdvitarlas para concentrarse en

las oportunidades.
b) Las estrategias DO (Debilidades ante Oportursiad

Pretenden superar las debilidades internas apramdoHas oportunidades externas. En
ocasiones existen oportunidades externas clave, yest empresa tiene debilidades
internas que le impiden explotar dichos oporturegadPor ejemplo, podria haber una
gran demanda de aparatos electronicos para cantaotantidad y los tiempos de la
inyeccion de combustible los motores de automéydesrtunidad), pero un fabricante
de partes para autos quizas carezca de la tecaotequerida para producir estos
aparatos (debilidad). Una estrategia DO posiblesistiia en adquirir dicha tecnologia
constituyendo una empresa de riesgo compartidcunanempresa competente en este
campo. Otra estrategia DO seria contratar pergoaasefnarle las capacidades técnicas

requeridas.
Cc) Las estrategias FA (Fortalezas para enfrentahilaenazas)

Aprovechan las fuerzas de la empresa para evithsminuir las repercusiones de las

amenazas externas. Esto no quiere decir que uramipagion fuerte siempre deba
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enfrentar las amenazas del entorno externo. Lagesamp rivales que imitan ideas,

innovaciones y productos patentados son una amegnaza en muchas industrias.
d) Las estrategias DA (Debilidades para residiisaAmenazas)

Son tacticas defensivas que pretenden disminuidéddlidades internas y evitar las
amenazas del entorno. Una organizacion que enfreotzhas amenazas externas y
debilidades internas de hecho podria estar en itusci®n muy precaria. En realidad,
esta empresa quiza tendria que luchar por su supecia y tendria que fusionarse,

atrincherarse, declarar la quiebra u optar pdgladacion.

La matriz FODA para la formulacion de estrategias:

FUERZAS-F DEBILIDADES-D

En blanco
Anotar las fuerzas Anotar las debilidades
ESTRATEGIAS-FO ESTRATEGIAS-DO

OPORTUNIDADES-O
Anotar las fuerzas pe/Superar las debilidkes

Anotar las oportunidades aprovechar le aprovechando las
oportunidades oportunidades
AMENAZAS-A ESTRATEGIAS-FA ESTRATEGIAS-DA

Usar las fuerzas para eviReducir las debilidades

Anotar las amenazas .
las amenazas y evitar las amenazas.
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5. Investigacion de mercadd?

La investigacion de Mercado cumple la funcién diuodér la incertidumbre que
enfrenta el director comercial a la hora de la tateadecisiones de marketing mas
significativas, pues determina sin lugar a dudasdisminucion de los riesgos. Cuando
ya se ha identificado el problema y establecido dbgetivos a alcanzar, el paso
siguiente es realizar el disefio de la investigadiindisefio de investigacion define los
procedimientos necesarios para la recopilacibradafbrmacion que se necesita para

estructurar o resolver los problemas que se pugaeentar dentro de la investigacion.

a) Necesidad de informacién
El primer paso del proceso consiste en el estabiesto de la necesidad de

informacion de una investigacion de mercado. Edldstimiento de esta necesidad es
una fundamental y dificil fase etapa del procesogye usualmente las planas mayores
de las diversas organizaciones 0 empresas reancioemtomas y presentimientos, en
lugar de determinar e identificar con claridad asfanes de decisién, usualmente la
importancia de este paso inicial se pasa por aft@®l deseo de emprender con rapidez
un proyecto de investigacion lo que termina enalzglbs de investigacién no orientados
hacia las decisiones.

b) Especificar objetivos de investigacion e informadn

Una vez que se ha establecido la necesidad dematidn de la investigacion,
se debera especificar los objetivos de esta. Lgstiob de la investigacion, por lo
general, responden a la pregunta ¢ Por qué searesie proyecto?, mientras que las
necesidades por lo general responden a ¢Qué eda@mmespecifica se requiere para

lograr los objetivos?

c) Determinar el disefio de la investigacion y lasiéntes de datos

Una vez definidos los objetivos del estudio y laseasidades de informacion,
sigue el disefar el proyecto formal de investigace identificar las fuentes de
informacion apropiadas. El disefio es el plan bagimguia las fases de recoleccion y

analisis de datos del proyecto de investigacioma estructura que especifica el tipo de

22 Libro: “Investigacién de mercado, un enfoque pc@ct Autores: Kinnear and Taylor. Editorial:
McGraw Hill, 1998.
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informacion a recolectar, fuentes de datos y losceatimientos y andlisis de la

recoleccion de datos. Las fuentes de datos puenen s

- Internas: incluyen los estudios previos de ingasion y los registros que la empresa

posee de ella.

- Externa: incluyen informacion comercial de invgstion, revistas comerciales o

informes industriales e informes gubernamentales.

Si los datos no se encuentran presentes en nindgenkas dos fuentes es

necesario recopilarlos a través de entrevistas,eredsion, experimentacion o

simulacién. Asi también existen dos tipos de estide mercado, estos son:

Investigacion exploratoria: se usa en la etaparpiredr de un proyecto
de investigacion para definir los problemas gemdasiy explorar cursos
de accion alternativos. Las técnicas cualitativasm ferramientas
importantes que se usan en la implementacion defase, permiten un
alto grado de flexibilidad en la forma que se folanuas preguntas y el
grado de indagacion usado. Las técnicas cualitagpranarias son: la
entrevista focus Group y la entrevista en profuadjgero la primera es
mas popular el principal propdésito de esta invesiitn es establecer una
base para la fase concluyente de un proyectomperiante que los
datos cualitativos se analicen detalladamente ip@raificar relaciones
potenciales e informacion cuantitativa que puedditlarse en la fase de
investigacién concluyente.

Investigacion concluyente: tiene como fin pron@stiel comportamiento
del mercado en base al comportamiento anteriorjtudes vy
caracteristicas de este. Lo anterior se lleva & ecabdiante distintas
herramientas como la entrevista personal, telefonior correo y el
método de observacion. Los encuestados son unéaefypeimaria de
datos de marketing, dichos datos pueden recolecf@s medio de la
comunicacion y la observacion, la primera necegita el encuestado
proporcione datos mediante respuestas verbalesntrase que la
observacién corresponde a registros de su compieriton Las ventajas
de la comunicacién son su versatilidad, rapidezeypan costo, mientras
que sus desventajas son la falta de disposiciompaoe del encuestado,
incapacidad e influencia en sus respuestas al®stado encuestado. Por
otro lado las ventajas de la observacidon son guesendasa en la

39



disposicion, se reduce el sesgo, hay datos quessalecolectan de esta
manera, sus desventajas son que no pueden versadagnes mentales
ni ciertos patrones, existen restricciones de cpsiempo, puede ser de
distintos tipos como natural o artificial, ocultano, estructurada o no,

directa 0 no y humana o mecénica.

Finalmente también se pueden distinguir distinipest de datos los primarios y

secundarios. Los primarios son aquellos que elstipedor obtiene directamente de la
realidad, recolectandolos con sus propios instriosenLos datos secundarios son
registros escritos que proceden también de un ciontan la practica, pero que ya han
sido elegidos y procesados por otros investigadtues datos primarios y secundarios
no son dos clases esencialmente diferentes demaéidn, sino partes de una misma
secuencia: todo dato secundario ha sido primargusrorigenes, y todo dato primario,
a partir del momento en que el investigador coreclsty trabajo, se convierte en dato

secundario para los demas.

d) Desarrollar el procedimiento de recoleccidén deatos

Para un correcto desarrollo del proceso de reddleckz datos, es necesario que
el investigador establezca un vinculo eficaz daseaecesidades y las interrogantes que
se formularan. De virtudes propias del investigadomo su creatividad y habilidad,
dependera del éxito del estudio, debido a su impoid a la hora de establecer dicho

vinculo.

e) Disefo de la muestra

A la hora de disefiar la muestra es basico y fundthestablecer que o quien
debe incluirse en dicha muestra. Otro aspecto Ewamcia en esta etapa, son los
métodos utilizados para seleccionar la muestra joon la determinacion especifica del
tamafno de la misma, estos métodos pueden clasdi@partir de si implican o0 no un
procedimiento probabilistico o no. Un tercer pudeimportancia es el tamafio de la

muestra.
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f) Recopilacion de Datos

Este proceso abarca una amplia proporcion del puesto de investigacion y
del error total en los resultados de esta. En coeseia, la seleccion, la capacitacion y
el control de los entrevistadores son esencialea pas estudios eficaces de

investigacion de mercados.

g) Procesamiento de Datos

Este proceso estad constituido principalmente perdmcesos de edicion y
codificacion. “La edicidon comprende la revision Ide formatos de datos en cuanto a
legibilidad, consistencia e integridad. La codifiéen implica el establecimiento de
categorias para respuestas 0 grupos de respuestaartera que los nimeros puedan
utilizarse para representar las categoria”. Luegesta etapa, los datos extraidos se

encuentran listos para ser analizados mediantemputador.

h) Analisis de datos
Es importante que el analisis de datos sea contsten los requerimientos de
informacion identificados en el paso 2. Por lo gehese realiza utilizando paquetes de

software apropiados para el analisis de datos.

i) Presentacion de los resultados

Usualmente los resultados de la investigacion seuoecan al gerente a través
de un informe escrito y una presentacion oral. rigerativo que los hallazgos de la
investigacion se presenten en un formato simplelirigidos a las necesidades de
informacion de la situacion de decision. Sin imaota destreza con la cual se llevaron
a cabo los pasos anteriores, el proyecto no ses erdéoso que el informe de

investigacion.
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CAPITULO Il
“DESCRIPCION Y ANALISIS DEL
SECTOR INDUSTRIAL DE SALAS

DE ENSAYO Y ESTUDIOS DE

GRABACION”
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DESCRIPCION Y ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL DE SAL AS
DE ENSAYO Y ESTUDIOS DE GRABACION.

El presente seminario de titulo se enfocara eeabsindustrial de las salas de
ensayo y los estudios de grabacion. Se partiréamstiésis con una resefia de los inicios
musicales en Chile y los medios difusores.

Luego de la llegada en los afios veinte de las pasneompafiias discogréficas,
la RCA y la EMI, la musica en Chile comenzé a ekpentar un continuo crecimiento,
y a crearse un pequefio mercado. Pasaron los afsesjngtalaron dentro de este los
discos de vinilos, los que gozaron de la aperteraird mercado que vivié uno de sus
mejores momentos. La musica pasé a ser un elenotaie en todos los hogares,
elemento de identidad y objeto de admiracién parengs se desvelaban escuchando a
sus idolos de la exitosa nueva ola. Sin embargmdmu “The Beatles” aparecieron en
escena, robaron gran parte del mercado de la masisandas nacionales, ya que
ocasionaban euforia y se escuchaban en todo elantistia es la primera influencia
que tiene la globalizacion en la industria musa&lChile y es que el mercado global
hoy en dia, se encuentra mucho mas desarrolladergdécadas anteriores, y en este
momento se encuentra ajeno a fronteras nacionales.

Las raices de la nueva musica chilena no son basadal folclore chileno, sino
gue cuenta con muchas influencias inglesas y aamersc

Muchas bandas independientes deben organizarsesiponismas y crear
mecanismos que sustenten y creen los cimientosepaegimiento y profesionalizacion
de otras bandas.

Se debe tener también en cuenta Internet se hsafdrarado gracias a sus
avances tecnoldgicos, en una de las mas importplaedgormas para que los musicos
independientes den a conocer su trabajo, ya semmieda exposicion de su material
en formato Mp3, o a través de portales virtualasacdlySpace, Youtube o Facebook.
Estos nuevos adelantos permiten a los musicos endiggntes, lograr de una manera
integral la difusion de sus trabajos, tanto de maneusical como también mediante un
soporte audiovisual.

El marketing se ha transformado en una herramigmt@amente util, como el
nuevo mensaje cultural imperante. Un claro ejengpie tiene que ver con la materia
del rock es el gran concierto denominado “La Cuntda&ieRock Chileno”, que retne a

decenas de bandas chilenas desde Los Jaivas hastasgrupos como los Difuntos

43



Correa en el Estadio Nacional el 2007 y en el Eligico este afio en Enero. Esta mega
produccion tardé meses en ser llevada a cabo, yudo haber sido realizada en 2

oportunidades sin el fuerte apoyo econémico quibitede la empresa Capel, gracias a
la cual se financio gran parte de los costos deym@on del evento. De la misma

manera, se llevd a cabo el festival “Vive Latinel, cual conglomeré a decenas de
bandas de rock de la escena local e internacigriple también contd con el suculento
aporte de CCU (Compafia Cervecerias Unidas) astrdeésu producto estrella, la

cerveza Cristal.

La constante superacion tecnolégica ha hecho quistmatos en los cuales se
soporta y se industrializa la musica, vayan pedberapida vigencia y se vayan
devaluando hasta que el proximo formato los despmfgu reinado. Los CD’s no tienen
la novedad tecnoldgica y material que tenian cuaedén salieron al mercado, y de la
misma manera en como fueron dejando obsoletosaabsettes y los vinilos, los discos
compactos estan claramente debilitados desdaufzciém del formato Mp3.

Nuestra escena musical sufre hoy fuertementendmtes de un medio que ha
sido vapuleado por la pirateria, y que hoy no tisemedios como para sustentarse
como lo hacia aflos atras. Esta fatal baja en ladavede discos, mermadas
principalmente por el acceso masivo a las nuevamlegias ha impedido que algunas
bandas gocen de los flujos que podrian tener.

Estas carencias influyen fuertemente en temas maporiantes como la
contratacion de nuevos artistas y la renovacidiosleatalogos, puntos basicos para que
exista un mercado y un circuito musical saludalteryproyecciones en el tiempo.

El incremento del fendmeno de la pirateria tantdval mundial como local. La
rapida caducidad que estan teniendo los formatessgportan la musica (cassettes,
vinilos, cd’s, mini disc, etc.) Estan obliganda@e el mercado musical se tenga que
adaptar rapidamente a los adelantos que se despreiedl ritmo de la tecnologia. La
estrepitosa caida que ha tenido el comercio muaiededor del mundo, esté forzando
a que se abran nuevas formas para explotar y damacer la muasica, dejando de lado
los viejos estandares que se enfocaban principédmam la venta masiva de discos
como principal ingreso. Las nuevas tecnologias bramdado la posibilidad de que
muchas bandas puedan darse a conocer y de hastrosede muy buena calidad, sin la
necesidad de recurrir a mayores gastos y esfudraagduccion en los costos gracias a
los avances tecnoldgicos, la eliminacion de inteliar@s, los catdlogos mas reducidos

y las nuevas formas de promocionar y de vendefiolosatos musicales, estan dando la
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posibilidad que los sellos independientes se gg@ando un puesto importante en la
manera de sustentar hoy, el alicaido mercado musica

Es un hecho que la industria esta atravesando etermdnante etapa de
cambios, modificaciones que regiran lo que ser@r@imo paradigma en el mercado
musical en los afios venideros. Nuevas medidag&e adoptando para poder sustentar
a futuro este negocio, mediante nuevas maneraodepion musical y difusion.

La pirateria digital sigue siendo un problema d&éaar mundial y de suprema
prioridad para la industria no sélo musical, siamlbién para la editorial y filmica entre
otras, que son las que mas pierden dinero cortiagdades de este ilicito.

Los avances de los softwares, nos permiten accédgr sin mayores
complicaciones a un sin numero de archivos de Mig3una cantidad ilimitada de
artistas. Lo que hoy nos parece algo tan comunocpader acceder a un formato
digital de musica o dar a conocer nuestra propiasdias en la red, son practicas que
se vienen gestando hace menos de una década aasigb.

En el presente, el acceso a la musica en la réwh siversificado. Tenemos el
ejemplo de muchos artistas independientes, quaursars a plataformas que actian
como comunidades virtuales, donde liboremente pugdddicitar y dar a conocer su
musica, ofreciendo a los usuarios la posibilidadegcargar sus temas en Mp3 como un
efectivo modo de promocion y difusion de su artarldting o Unica solucién dentro de
un mercado tan debilitado, la vitrina de descadgamusica online y la posibilidad de
compartir estos archivos, es una herramienta miigaata por musicos independientes
gue hacen del “boca a boca”, una valida manerad®d conocer musicalmente.

Como todo en la vida, el negocio musical debe aararadaptarse a los nuevos
escenarios y no quedarse atascado en problemds gigeien hundiendo sin encontrar
salida. Los ejecutivos de las grandes empresapuestio cautelosamente los ojos en el
formato digital, como una interesante via legalapander desarrollar y proyectar el
mercado a futuro. La musica en telefonia movil, adeierdo al siempre creciente
fendmeno de venta de celulares a nivel mundiak estrespondiendo segun los
balances del 2008 al 50% de los ingresos de ventaldica digital en el mundo.
Actualmente los musicos independientes no se etramerel todo abandonados,
acompafados solo de su espiritu y un pufiado déooascque con esfuerzo han pulido
con el tiempo. En esta sacrificada cruzada quetapardar a conocer su musica de

manera menos burocratica y abierta, los artis@spendientes han encontrado nuevos
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aliados que no los presionan constantemente perasirde distribucion, promocién, y
tratando de recortar dineros mediante considergloleentajes.

Estos nuevos aliados no les significan largas omas, falsas promesas y
contratos de promocion a medio andar. Estos lestdemmuy bajos costos y no poseen
limites en sus horizontes de expansion y promodisios socios, son verdaderas
herramientas de marketing del siglo XXI.

Los aliados a los cuales nos referimos, son loyasugortales y sitios de
Internet, plataformas que han cambiado la formalatea conocer la muasica no solo
para los artistas independientes, quienes tienesupuestos casi negativos para
promocionarse y darse a conocer, sino que tamt#éida a su creciente fama, han
hecho que muchos de los mas grandes y acaudaldidtassaambién los usen como un
muy efectivo medio de difusion para su material.

Youtube.com, en Noviembre del 2006 fue considegamtda prestigiosa revista TIME
como el “Invento del afio”. Dicha distincion le famrgada principalmente por inventar
una nueva forma de entretener, educar,” shockeatimular o simplemente distraer a
millones de personas en todo el mundo. La paginal¥be.com es basicamente un
sitio Web que permite a sus usuarios subir, vesngpartir clips de video en un formato
Adobe Flash, donde se albergan millones de videmspaliculas, programas de
television, videos musicales y videos caseros dnstdos idiomas y provenientes de
paises. Actualmente la pagina tiene mas de 100mesl de videos, y una cantidad de
usuarios registrados que crece a diario en apramante 70.000 nuevos abonados.

Es importante y casi necesario que las bandas riealganenos un video de
alguna presentaciéon en youtube, ya que de estaaf@ueden promocionarse para
posteriormente tocar en vivo en algun local o Vestile bandas.

MySpace con los afios no pasé desapercibido y llmtundamente la atencion del
magnate de las comunicaciones Rupert Murdoch, qlgsembolsé casi 600 millones
de dolares para transformarse en propietario diel @itravés de su compafiia News
Corp. Claramente se encuentra entremedio el luorétima de las bases de datos, ya
que todo el asunto comienza por el registro, yhéslande MySpace configura un perfil
en sintonia con sus usuarios. Como buen hombregtecios, Murdoch le sac6 un gran
provecho a su compra ya que Google pag6 800 midldeeddlares a cambio de la base
de datos de sus usuarios registrados, nada mal.

MySpace cuenta con alrededor de 120 millones darasy y se calcula que

diariamente unas 230 mil personas se unen a su nidadu digital. Entre sus
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posibilidades, MySpace ofrece perfiles especialesa pnusicos mediante soportes
multimedia de audio y video, para poder hacer nodsptementaria e interactiva su
participacion dentro de la comunidad.

Hoy es Facebook sin duda el sitio gratuito de resbesales en Internet, en el
que todas las bandas exponen sus trabajos musmafesentemente, debido a la alta
masificacion que ha tenido y a la rapidez con gueformacion es difundida entre
bases de datos totalmente segmentadas y que psedasadas sin costo por parte de
los usuarios registrados. Una banda crea su panfiFacebook y rapidamente es
difundida entre usuarios de redes segmentadasapgrqudad, gustos, etc., donde estos
pueden hacerse fans de los perfiles de cada bagwilsiendo noticias e informacion de
cada movimiento que la banda realice en su péagina.

Es sin duda Facebook hoy en dia, una de las hemgasi mas importantes para
la difusion en el mundo y quien no lo tenga o apotre, se encuentra en desventaja
dentro de un mercado que se mueve por los lejama@ohtes del mundo digital y las
redes de internet.

Asi mismo hoy en dia los estudios de grabacionlgssde ensayo ocupan
facebook como una herramienta para captar clieategjue muchos no lo aprovechan
en su real capacidad aun. Es posible transformauetiil o grupo de facebook en un
medio potente de publicidad por internet.

Radios.

El primero de diciembre de 1991 aparece Radio R%cRop, que decidi
apostar por el publico joven pensante y darle @ahith masica nacional. La jugada fue
maestra, porque al cabo de tres meses se consmit@ el medio juvenil mas
importante del pais. Marcelo Aldunate, que en ¢gema& era su director, afirma que
gran parte de este éxito fue gracias a una moda: U momento en que los medios de
comunicacién “cacharon” que tener gente joven emtable. Entonces, hubo una
usanza de que en los diarios escribiera gente jauen en la tele hubiese programas
jovenes”.

Montaron un estudio de grabacion barato, lo masogadposible, donde las
bases generalmente se graban en vivo (bateriay logjbarras ritmicas), eliminando las
posibilidades de corregir errores. Estos factoresod a esta etiqueta una estampa
“vintage” que paso a ser el elemento diferenciatitro del mercado musical como

nos comenta Alejandro: “De partida, para nosotms de nuestros principios a seguir
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era sonar de una determinada manera, la idea eraugundo escucharan un disco, por
su sonido pudieran deducir que era una produc@dhlgb Records”.

Es fundamental la relacion que se debe tener slobnitores. Se debe tener un
nexo personal, hay que creer mucho en la calidataha de la gente, por ejemplo en
Radio Futuro, Rolando Ramos, se debe entablar amaecsacion con él, presentarle el

trabajo de las bandas y lograr que ciertas agrapasisean expuestas en Radio Futuro.

Estudios de Grabacion.

La Industria musical tiene directa relacion con éssudios de grabacion y las
salas de ensayo, que son las cunas de grandéassantide proyectos musicales exitosos
gue derivan en grandes negocios a nivel nacionalnydial.

La Industria de los estudios de grabacién en Cleideconcentrada., ya que
independiente a que existen mas de 70 estudiosablagjon en Santiago, son solo dos
de ellos los mas importantes y que se dividen an gorcentaje de la participacion de
mercado, Tarkus y Triana.

Con el fin de comprender cuales son los distinExvigos que ofrece este
sector, se detallaran los principales comenzandoetonas importante en cuanto a la

rentabilidad que genera para los estudios de gban Santiago de Chile.

. Grabacion de Discos:La grabacién de Discos para bandas posee una
amplia gama de alternativas dependiendo de la icigzhecondmica del
cliente. Asi también depende mucho de la capadieebldgica que
posea el estudio, ya que los mas grandes puedear geditar, mezclar y
masterizar, cuando muchas veces los estudios nia®fi@s no pueden

masterizar sus grabaciones.

- Grabacion Digital: Es la grabacion de una banda, musico o sonido en
general en la que se obtiene audio digital. Laapin digital graba el
sonido como unos y ceros mediante circuitos y utvexsor analdgico a
digital (A/D), se encargara de asignarle un valomérico a cada
momento de la onda. Finalmente la grabacion digitalencarga de
registrar los sonidos transformandolos de analagadigital (codigo

binario).
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Existen tres tipos de grabacion digital:

)] Grabacion Magnética Digital: Sobre soporte magnétimta tipo
DAT o como el disco flexible.

i) Grabacion optica digital: Grabada sobre el sopodeeforma
Optica, mediante un laser. Es el caso del CD.

1)) Grabacién Magneto-0Optica digital: Sistema combinagaba de
forma magnética, pero reproduce de forma Opticeel Easo del
minidisc o de los CD regrabables (CD-RW) y del pwogisco

duro de cualquier computador.

Grabacion Analdgica: Es la técnica por la cual se captura el sonid® y s

almacena en sefales analdgicas. Las ondas de smiggistran como

cambios en los campos magnéticos de la cinta,éaqqgiere decir que el

movimiento del aire hace vibrar la membrana delrofamo, que

produce unas diferencias eléctricas proporcionalés vibracion de la

membrana y estas se registran en una cinta detteasse

Existen 3 tipos de grabacién analdgica:

)] Grabacion mecéanica analdgica: Actualmente en deéuisolos)

i) Grabacion magnética analogica: La informacion sbéasobre el
soporte cuando este pasa delante del electroiman.

i) Grabacién optica analdgica: Queda delimitado alstegysonoro
en el cine, se utiliza para grabar el sonido emismo soporte

que la imagen.

Salas de ensayolLas salas de ensayo son sectores climatizados con
aislacion acustica, equipados con backline complesodecir, bateria,
amplificadores de guitarra y bajo, powermixer, wicnia vocal y cajas
acusticas activas o pasivas. En estas salas ldasareparan los temas
que posteriormente grabaran en disco, se arrigmalainora o mensuales,
con valores que oscilan entre los $3.000 pesos 10000 pesos por
hora, dependiendo de la calidad de los equiposadklibe que tenga la
sala, y entre $70.000 y $140.000 por salas mersuadépendiendo de

los metros cuadrados que posean, ya que estasrgalasentan con
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backline (las bandas que la arrienden se encargdleuvhrlio y dejarlo

ahi) pero tampoco tienen restricciones de horadesgecir, la sala se
cierra de forma exclusiva para la banda y esta @@wsayar cuando
quiera y por las horas que quiera durante el m&s. ltima modalidad
de salas de ensayo es cada vez menos utilizaddoparstudios en

Santiago, ya que no representa un buen ingreso.

Produccion de Eventos:Los estudios de grabacion manejan una gran
cantidad de equipos de sonido y muchas veces ainéigion, ademas
de técnicos en sonido e ingenieros con los cuataganescenarios se
les hace facil o al menos reducen costos imposdaateno tener que
arrendar muchos equipos necesarios para esto. reEsspaque muchos
estudios optan por entregar este servicio tantanpresas como a
independientes, ya que poseen el factor experienda tecnologia
basica como para producir eventos de bandas, fielgtdfin de afio, o
hasta matrimonios sin problemas.

También es comun apreciar en los estudios actuaies, ofrezcan
refuerzos sonoros, amplificacion de fiestas, oaggmtacion artistica con

lo que ganan un porcentaje por la contrataciomslenismos.

Produccion Audiovisual: Los estudios de grabacion mas avezados
cuentan hoy en dia con el servicio de creaciorgumaion, realizacion y
postproduccién audiovisual de videoclips, spots lipitdrios,
documentales, videos corporativos, empresarialegnséitucionales,
filmacion de eventos, etc. Con toda la infraestmaty tecnologia
necesaria para la creacion de estos proyectos maoipeirectores,
montanistas y operadores técnicos con trayecteri@lenedio de las
comunicaciones.

Ademas incorporan los servicios de fotografia efiis publicitario con
lo cual el cliente puede promocionar su producten®d o trabajo
artistico (Caratulas de disco, afiches, postecs). et

Es comdn encontrarse con este tipo de serviciosogrestudios de
grabacién que no poseen un buen portafolio de Isarydgue tienen el

tiempo de realizar actividades distintas a la grlsamisma de discos.
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. Clases de instrumentosia gran mayoria de los estudios de grabacion
son creados por musicos 0 ingenieros en sonido comocimiento
avanzado de instrumentos y técnicas musicales, l@ague suelen
ofrecerse clases para principiantes o para musixperimentados, que
son guiadas muchas veces por los mismos duefatatesstudios o por
musicos profesionales, la mayoria profesores deicmugjue son
contratados para dar clases de guitarra, bajoribateeclado, canto
popular, saxo, etc. en salas acondicionadas p#&waocesn las mismas
salas de ensayo que arriendan posteriormente &osl(sibandas. Existe
también un trato con los musicos que dan las clpaes que arrienden
las salas y ellos se queden con el total de laangsas registradas por
clases de diversos instrumentos, en algunos estusBoocupa este

sistema.

. Grabacion de Jingles y Publicidad TelefénicaEste es un servicio que
los estudios de grabacion ofrecen a las emprespseyconsiste en la
produccion y posterior grabacion de Jingles, lomues, frases radiales o
publicidad telefénica, para que estas puedan prmmacsus productos
o crear una campafia radial o telefénica. Se ofrelmmutores
profesionales y conocidos, grabaciones en distimdg®mas, y con
locuciones femeninas o masculinas, ademas se cos&anoriginal,
melodias corporativas y se le incorporan efectosodédo. EI montaje y
la masterizacién es digital y se puede insertaiicalde fondo. Este tipo
de servicio lo entregan muchos estudios de grabasidChile, pero son
pocos los que son bien catalogados por las mismpgesas y gozan de

un prestigio que los hace preferidos por la mayoria
A continuacién, luego de identificar los servicigge componen el sector, se

detallaran aspectos del sector industrial en dl e€stan insertos Estudios de grabacion

de Santiago de Chile.
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1. ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL

1.1Crecimiento de los Autores, compositores e intérptes en Santiago de Chile

(Listados como socios de la SCD)

El crecimiento que se dard a conocer en esta éstisa referido al periodo
comprendido entre los afios 2002 y 2008. Para comderee ilustrar de mejor forma
esta informacion, a continuacion se muestra uriagrgjue presenta el comportamiento
y la evoluciéon que ha tenido el sector en estass.adicho grafico muestra el
crecimiento en las incorporaciones que registr&daiedad Chilena del derecho de
autor en los socios adherentes a esta, y que egpaesla cantidad de autores,
compositores, artistas y ejecutantes nacionalesnasl de editores y productores de

fonogramas en Santiago de Chile.

Grafico N°1
Total de socios Adherentes a la Sociedad Chilenald®erecho de Autor

Numero de Intérpretes individuales (Separados siéandas)

7000 A

6000 A

5000 -
4000 -
H Adherentes
3000 4 ® Afios
2000 -
1000 A
T T T T T T I/

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

Fuente: Sociedad Chilena del derecho de autor (SCD)

El gréfico refleja el aumento progresivo en el ntonge intérpretes musicales
que ha tenido Chile los ultimos afios, basandodesxamente en los adherentes como
socios a la sociedad Chilena del derecho de Auwpoe, son autores, compositores,

artistas, intérpretes, ejecutantes o editores dacalicuyas creaciones empiezan a ser

52



ejecutadas en conciertos o espectaculos, a dismdm radio o television o pretenden
hacer un disco.

Ademas, dentro de estos musicos estan incluidosriistas miembros de las 35
sociedades autorales extranjeras asociadas a la SCD

La SCD al afio 2002 tenia un poco mas de 2000 sadbsridos, los que
gozaban de beneficios como la proteccién legaludeobras musicales, con o sin texto,
sincronizadas o no en obras audiovisuales, teatnpleoreograficas, asi como los
fonogramas: canciones, jazz, rap, musica folclpmaasica sinfonica, electro-acustica,
de pelicula, de publicidad, creaciones audiovisuateusicales. Si sus obras y
fonogramas ya se han difundido, la SCD le asegulenas de una proteccion juridica,
la recaudacién de los derechos de autor y conexds jpitilizacion publica de sus obras
o fonogramas (radio, television, conciertos, esedbds) y por su reproduccion en
discos, cassettes, videos, etc.

Al afio 2005 habia incrementado la cantidad de adbtes en mas de 1000,
siendo para muchos este un fendmeno asociado almasivo de Internet y
herramientas que facilitaban la grabacion de digces difusion, por lo que todos
buscaban proteger sus obras musicales o produsditaiependientes.

De todas formas la cantidad de musicos en Chileeatabha y aumentaba, tanto
asi, que en el afio 2008 se registran mas de 60@deades a la SCD, lo que significa
que el mercado de la grabacion de discos o de gmy/ale estudio tenia mucha
demanda a la que responder.

La gran mayoria de adheridos a la SCD son musicogegpretes que esperan
grabar algun dia sus producciones independientgseoya poseen un demo o disco
grabado y quieren ir por el segundo o por algunstenaacion importante, por lo tanto
es importante el crecimiento de estos como tamdgsémportante ofrecer un servicio de
calidad que no sea comparable con las hoy taniagescgrabaciones caseras, que de
no contar con los equipos necesarios quedan caonido deficiente que solo sirve

como maqueta para una futura grabacion digital.
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1.2Empresas participantes de la industria de Estudiosle grabacion y salas de
ensayo.
El crecimiento de empresas dedicadas al rubro aleagiones de sonido
y salas de ensayo que se especificara a contimjasta disefiado entre los afios
2000 y 2008. Para comprender e ilustrar de mejondoesta informacion, a
continuacion se mostrara un grafico que presentactaporacion a la Industria
de Empresas pequefas, medianas y grandes enoelgaréncionado, solo en la

Region Metropolitana de Chile.

Grafico N°2
Crecimiento de los estudios de grabacion en Santiagle Chile

Numero de Estudios de grabacion en Santiago

120 A
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60 B N. estudios

B Afos
40

20

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

Fuente: Estudio realizado por Fancy Music Chile. (Se atersin estudios de grabacién
y estudios de grabacion con salas de ensayo, kgyencsalas de ensayo sin estudios de

grabacién)

Es posible apreciar en el grafico, el crecimientelerado que ha tenido la
Industria de los estudios de grabacidn en la regiétropolitana, llegando a crecer mas
de un 100% en cuanto a estudios instalados seeefisto quiere decir, sin contar los
estudios caseros o que realizan grabaciones sitarcoon los permisos y patentes

necesarias para realizar tal actividad.
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Este crecimiento es explicado por diversos motigasyontinuacion repasaremos

los mas importantes:

)] El aumento del numero de bandas o Interpretesesddns en grabar,
muchos de los cuales no podian grabar en estudigaamente por los
elevados costos que les significaba y por el pawerd que recibian por
su musica, quedando muy elevado el precio de wd@agion para sélo
registrar un producto de la diversién y/o el hophsticular.

Esto hizo del mercado de las grabaciones un meras@dotivo para
invertir.

i) El gran numero de graduados de Ingenieria en soaidestudios
musicales, que fueron saliendo de distintas Unidades o Institutos, de
cuyos lados les ensefiaban lo ideal que seria patdulado tener su
propio estudio de grabacion en el futuro cercandemas, grandes
musicos chilenos optaron por la creacion de estudie grabacién
utilizando su nombre de famoso como gancho comer@éactivo para
gue musicos nuevos grabaran en sus dependencielsc& de muchos
masicos antiguos que ya no vendian discos ni tenfarchas
presentaciones, por lo que para seguir vivienda da&lsica tuvieron que
buscar su oportunidad en los estudios de grabaMaohos entraron a
estudiar para perfeccionarse, otros se asociamrexpertos en sonido
gue conocieron en sus largas trayectorias musicales

1)) La proliferacion de medios difusores para bandastistas emergentes
en Chile y el mundo. Hablese principalmente de osediasivos que no
existian antes como son los grandes portales @en&it mencionados
anteriormente, y también de medios chilenos conagivoales que han
ido apoyando la musica emergente como son por &erRadio Uno
(dedicada exclusivamente a la musica Chilena),iedns al Aire libre

solo de Bandas Nacionales como la Cumbre del rode®, etc.
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La Industria de estudios de grabacion y salas deayen en la Region
metropolitana de Chile, estd compuesta actualnmrteinas 206 Empresas, siendo de
estos unos 63 estudios de grabacién con salassdgamunos 42 Estudios de grabacion
dedicados exclusivamente a las grabaciones de cs@midcontar con salas para el
ensayo de los intérpretes o artistas musicalesegando mas de 101 Empresas que se
dedican exclusivamente al arriendo de salas pa&gsayen los musicos.

Esta informacién esta basada en analisis realizadiosFMStudio y por Fancy
Music, por medio de Internet, Paginas amarillaggistros en base de datos del Inapi
(Instituto Nacional de Propiedad Industrial) refdes a marcas y patentes. De todas
formas se cree que existe una cantidad aun mayoseuaesconoce ya que no cuentan
con ningun método publicitario mas que el bocaalmue se genera entre la gente que

graba o ensaya constantemente en ellos.

1.3 Ciclo de vida del sector industrial.

Podemos considerar que este sector industrial sgeetrta en una etapa de

madurez, por lo que existe una alta competitivigeat partes de las Empresas
participantes, lo que implica un gran esfuerzo pé¢aegar esta etapa del ciclo e impedir
qgue se llegue a una etapa de declinacién. Paoal@stestudios de grabacién se
encargan de innovar en los distintos servicioseanieegan a sus clientes y en mejorar
constantemente los métodos utilizados para obgmadaciones de mayor calidad que
valoren artistas destacados del medio nacionadgmpobtener mayores participaciones
de mercado.
Por lo anterior, las marcas tradicionales debeartivwy no despreocupar su imagen de
marca compitiendo con un mejor servicio y calidad.realizan anualmente gastos en
actualizaciones tecnologicas con el fin de estananguardia en términos de Software
y Hardware de primer nivel, lo que en este tiponggocios es muy valorado y

ampliamente buscado por potenciales clientes.

1.4 Canales de Distribucion

El canal de distribucidén que se utiliza para laesgd del servicio es Directo, ya que
los Estudios de grabacién o salas de ensayo seganade vender los distintos servicios

directamente al consumidor sin intermediarios.
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2. DESCRIPCION DE EMPRESAS IMPORTANTES EN EL SECTOR DE LOS
ESTUDIOS DE GRABACION

En el sector industrial de los estudios de grala@gisten cuatro empresas que
se reparten gran parte de las ventas totales dellstria, Estudios Tarkus, Triana,
Foncea, y Espectro producciones. Pasaremos aatlétall2 primeros y a especificar los
servicios que prestan y las diferencias técnicae etios y el resto de los estudios de

grabaciéon en Santiago.

2.1. Estudios Tarkus.
2.1.1. Historia de la Empresa.

Tarkus estudio grabacion se cred en Septiembre@®, como parte de W-
producciones que tenia como objetivo el trabajdahat area de publicidad. Tarkus
como parte de esta empresa siguioé el camino deakmgon de musica como arte y no
como algo comercial. Varios grupos y solistas carasyn a grabar en los estudios
gracias a la infraestructura a nivel acustico, caamobién al equipamiento de primer
nivel, que junto al profesionalismo de sus ingeyseatieron el prestigio del cual goza
actualmente. Tenian claro que los dos primeros aédan de posicionamiento en el
mercado, lo cual se logro con creces, llegandaabminte a ser uno de los Estudios de
grabacion mas importantes de Chile.

Su duefio y unico socio es Juan Ricardo Weiler, cousngeniero y productor,
que después de estudiar sonido en la Universidachde el afio 1987, se fue a hacer
sus préacticas a Brasil y al volver se puso a teaba un estudio de Domigo Vila y
Alejandro Lyon, donde tuvo la posibilidad de grabdsandas como Los Prisioneros y
Cecilia Echefique, pero basicamente ahi se dedicalba realizacion de Jingles, todo
esto durante los afios 90’s. Luego en 1996 formprspio estudio de grabacién con
Jorge Herrera, hermano de Pablo Herrera (Cant&atpular) bajo el nombre de HW
producciones, dedicandose a la grabacién de Jiygksses radiales y una que otra
grabacion de disco. Con los afios el socio se d&jaegocio y ahi es cuando Weiler se
compra la casa donde actualmente se ubica Tarkunsey afio 2003, y bajo la asesoria
de Eastlake audio, construye las salas de grabacionun tratamiento acustico de

primera y excelentes materiales y equipos.
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Segun Juan Ricardo Weiler “El equipamiento, el busa de ellos y un buen
servicio son claves y marcan la diferencia. Laassalcondicionadas acusticamente y
buenos equipos son la base para cualquier ingeaieTmmento de buscar un sonido

adecuado a la produccién.”

2.1.2. Descripcién de la Empresa

Tarkus Estudios de grabacién, ha logrado posicggnaon el paso del tiempo
dentro de los mejores estudios de grabacién de Glidanzando una gran participacion
de mercado y ubicandose bien alto sobre la diagmeaio/calidad. Sus servicios son
percibidos como de muy alta calidad, y pese a sEgs elevados, ha logrado un alto
nivel de ventas sin dedicarse solamente al nichartiitas destacados, abarcando todos
los segmentos socioecondmicos con promocionesah@ de todos los intérpretes del
pais, ajustdndose a su presupuesto para grabar.

Anualmente Tarkus graba un promedio de 48 discokegionales a grandes
artistas, mas de 130 Demos para musicos indepéesligmealiza mas de 200 proyectos
audiovisuales en un afio para Empresas, bandaérprites varios.

Como estudio tiene sus dependencias en Villasé@a &@muna de Nufioa,
Santiago y posee mas de 200 mts. cuadrados dedeatgrabacion donde caben hasta
45 musicos sonando en forma simultdnea comodanmesttdados con un sistema de
aclimatacion totalmente silencioso y con calidadtifteada por Eastlake Audio
(Inglaterra), que fueron quienes disefaron lasssatm los mas altos estandares de
calidad a nivel mundial.

La discografia de Tarkus es gigante, y dentro de & destacan grandes
musicos a nivel nacional e internacionales comoSmmora Palacios (“40 afios”), Axe
Bahia (“Tudo bem”), 31 minutos (“Volumen 2”), Wegde (“Pena de ti"), Juan David
Rodriguez (“Chocolate”), lllapu (“Vivir es mucho si® Maria José Quintanilla
(“Canta América”), José Alfredo Fuentes (“DVD env¥), Kudai (“DVD en Vivo”),
Chancho en piedra (“DVD en Vivo”), Pablo HerreraC¢ro”), Difuntos Correa
(“Tramposo Amor”), Pepsi al Maximo (“Varios Integtes vol.1 y vol.2”), y muchos
mas.

En Tarkus trabajan actualmente 22 personas, 6 iem@snen sonido, 2

Audiovisuales, 5 personas encargadas de la pamerc@l, y 8 ayudantes (Técnicos,
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Stage manager, Roudies) 1 Gerente Comercial, guesaz es el principal Ingeniero en
sonido de la Empresa, Juan Ricardo Weiler.
Tarkus posee instalaciones de primer nivel muratiatada una de sus dos salas

(Que son especificadas mas adelante).

2.1.3. Servicios que ofrece la empresa a sus cliest
Estudios de grabacion Tarkus ofrece a sus cliecteso producto estrella las
grabaciones y masterizaciones de discos, pero adentéega otros servicios que se

detallan a continuacion:

2.1.3.1 Grabacion, mezcla y Masterizacion

Tarkus ofrece a sus clientes, distintos tipos dabagion dependiendo del
presupuesto con el que cuenten o del tipo de grabapie necesiten, es asi como
encontramos 3 tipos de grabacion, cada uno deadloslistintos precios:

i) Grabacion, edicion, mezcla y/o Masterizacion (PlaRloras Libres):

Destinado a la produccion de un material discogpadiirigido en su totalidad
por quién contrata el estudio, con el objetivo deen una buena promocién radial o en
Internet, como también la reproduccién y comerzaalion del material discografico. El
costo final serd la cantidad de horas utilizadadaeproduccion. La grabacion de
instrumentos y voces se hace por pistas separ#alds, esto supervisado por el
productor a cargo del trabajo. La mezcla y masierin estaran a cargo del productor y
o los musicos, junto al ingeniero de sonido.

i) Grabacién, edicién, mezcla y masterizacion (Plan Bfesional) :

Plan mas econdémico que se ofrece para producirduen@ un excelente sonido
para asi ser usado para promocion radial o intecogto también la reproduccion y
comercializacion del material discografico. La g@bn de instrumentos y voces se
hace por pistas separadas y con un tiempo aco@m@ocpda uno de los ejecutantes.
Luego un ingeniero de sonido, en otra sesion,z&ddi edicion y mezcla de los temas,
sin la presencia de los musicos. Este tipo de gdamno de los mas solicitados en este
estudio de grabacion, debido a su bajo costo yatatelente resultado en el sonido. Las

mezclas finales son entregadas Masterizadas el ule Gudio.
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iii) Grabacién, Mezcla y Masterizacion (Plan Demo, Bocettocando en vivo) :

Plan mas econdémico, disefiado para bandas que muiegestrar su material

musical en forma de Demo tocando en vivo y asi paomarse de manera mas

profesional. Lo mas cercano a una toma en vivgyalean los instrumentos y voces en

pistas separadas, para asi realizar una buenaanex@to en vivo final.

Existen distintos precios, dependiendo de promesdemporales o de la sala

que quiera ocuparse, ya que en Tarkus existera daponibles para grabar, cada una

de ellas con distintas caracteristicas que sorcésaelas a continuacion:

Sala A: Sala de grabacion de aproximadamente 100 mts. ad@&ly un
acondicionamiento acustico de nivel mundial, aded&@profesionales
de gran experiencia y equipos digitales de ultirmaegacion mezclados
con equipos a tub®Spara lograr sonidos modernos y vintage (Clasicos,
de gran calidad)

Implementacion Sala A (Marcas ocupadas): Digidegtgatools HD,
Consola Tascam DM 4800 de 64 canales, Monitoreseléerny Jbl,
Microfonos Rode, Neumann, Akg y Senheisser entesoProcesadores
Focusrite, Joemeek, Lexicon, Drawmmer, Roland, Pk Audio.
Algunos artistas que han grabado en la Sala A: Tes, Weichafe,
Chancho en Piedra, Difuntos Correa, Reyli, Pablodiie, Quique Neira,
Willy Iturri, Andrea Tessa, Matraz, Exsimio, Crigfd, Maria José
Quintanilla, Douglas, Alberto Plaza, lllapu, Kuddipis jara, José
Alfredo Fuentes, Veronica Villarroel, Sonora Pataci Fernando
Ubiergo.

Sala B: El Estudio B, es mas pequefio y econdmico, pemnasgran
alternativa para hacer una produccion de alto r@vekenores costos. Se
ocupan equipos a transistores, pero siempre dedgges marcas.
Implementacion Sala B (Marcas ocupadas): ProtoblsDigi002 Fader
Digidesign, Monitores Genelec, Micr6fonos Rode, Maan vy
procesadores Presonus, Drawmer, son parte de loposq Algunos

artistas que han grabado en la sala B: Dj Mendepgitéh Memo,

 Los amplificadores a tubo son més susceptibles wittmaciones (llamadas "microfénicas") que los
dispositivos de transistores, poseen una respugsadpida que el otro tipo de amplificadores, por
lo que resultan de mayor calidad y a la vez un muonhyor valor comercial. Marshall researches,
2002 (http://www.blamepro.com/mar/avt.htm)
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Reggaeton Boys, Juan David, Mini Toons, Mananhé#yio Guerrero,

Desvios.

2.1.3.2 Estudio Movil (Grabaciones Al aire libreen vivo).

El estudio mavil es uno de los servicios donde estata sobre la competencia
Estudios Tarkus, ofreciendo distintos trabajosmuécluyen la produccién del evento,
pero donde se encargan de registrar las presemtgcien vivo de Empresas o
independientes con excelente calidad y posteriaciGery] para shows en vivo en
Santiago y en Regiones.

Existen 2 categorias dentro de este servicio, agtraprecios distintos:

i) Grabaciones profesionales en estudio fuera de Saauio :
Se planifica el viaje a la ciudad donde se encaentrcliente que desea grabar,
reduciendo a cero los gastos que significan, viaj&antiago, alojamiento y ausencias
al trabajo o clases. Se utiliza el mejor Estudidadeiudad, agregando algunos equipos
y microfonos que llevan personalmente para la giédha

Luego en el Estudio Tarkus de Santiago editan,ctaezy masterizan el
material, entregando un disco con sonido profesitist para hacer las copias y
comercializarlas o difundirlas donde el clienteirest conveniente. Si no existe un
estudio en la ciudad del cliente, lo arman en kaca sala de ensayo del o de los
mismos. El resultado, un disco profesional a bagta en la ciudad del cliente con el
sello de Tarkus. Este es un producto innovadodorear Tarkus y que les ha generado
muy buenos resultados.

i) Grabaciones en vivo, edicidn, mezcla y masterizacio
Tarkus graba en vivo el concierto del cliente enti@go o provincias. Luego existe la
posibilidad de arreglar errores de mala interpiéta@n el estudio, posteriormente
editan, mezclan y masterizan el disco, entreganmd®léster con el Recital en Vivo
completo y trabajado en forma profesional. Tarkaseacarga de llevar todos los
equipos profesionales necesarios para dicha gd@bagi también los técnicos e

ingenieros que se requieran dependiendo de latahple la presentacion en vivo.
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2.1.3.3 Produccion de Jingles, Frases Radialesnthos, etc.

Tarkus se encarga de la produccién completa déegifhgara Empresas, frases
radiales, himnos, musicas institucionales etc. pgaraual ocupa sus sistemas de
grabacion, edicion y mezcla, ademas de la incoguamanediante acuerdo de voces de
personajes conocidos 0 especialistas en locucigresean femeninas o masculinas,
todo esto se define en una reunién previa coniatel interesado, dejando la mayoria
de las veces en manos de los ingenieros que juoencargados de marketing de las
Empresas, crean y definen masica y letras pardisbimtos productos a producir. Estos
servicios son ampliamente utilizados por grandeprésas del pais como Entel Pcs,
Banco de Chile, Pisco Capel, etc. que confian eapacidad creativa y en el posterior

desarrollo técnico de sus productos promocionales.

2.1.3.4 Otros productos o servicios.

Otros productos o servicios que ofrece Tarkus akeistes, son el Arriendo de
equipos de Backline para producciones, la sonadaate peliculas, las grabaciones de
discursos y oratorias y la grabacion de videoclipproducciones audiovisuales de
bandas o interpretes musicales, pero son la mageriastos servicios delegados a
Empresas externas, realizandose solo la gestiémpamte de Tarkus y no recibiendo
grandes margenes de estos.

De todas formas estos servicios los entregan de® medgarrar nuevos clientes
gue después puedan ocupar los servicios en losscaah especialistas y a los que se

dedican en los Estudios Tarkus de Nufoa.

Los datos obtenidos fueron recopilados a travéssiiel web de Tarkus y
mediante conversaciones con personas de FMStudiwog conocedores del rubro,

como personas ligadas a bandas de rock, etc.

24 Jingle, def. Es un eslogan memorable, unido angladia pegadiza, utilizada para la radio y en
comerciales de television mayormente. (http://wwarketingdirecto.com/diccionario-
marketingpublicidad-comunicacion-nuevas-tecnoldga®s_termino.php?termino=Jingle)
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2.2. Estudios Triana.

2.2.1. Historia de la Empresa.

Estudios Triana Chile, se inaugura el dia 13 dail@etdel 2006, pese a que ya
funcionaba un par de semanas previo a su inauguratbs Ingenieros en sonido
Carlos Barros, Gonzalo Gonzalez, Claudius Rieth lyAadiovisual Francisco
Anwandter, son los actuales socios del estudio sy itenieros a cargo de las
grabaciones importantes de discos en Triana. Elgoa de ellos, quién fué el creador
de la idea de proyecto y actualmente lidera el @mg trabajo de Estudios Triana, es
titulado de Ingenieria de ejecucién en sonido d&naersidad Tecnoldgica Vicente
Pérez Rosales, es profesor de la asignatura dacprée grabacion de la escuela de
musica popular SCD los afios 1997 y 1998, y des®6 1 sido profesor de la
asignatura de Electroacustica y practica de grahaam la Escuela moderna de Mdusica.
Carlos ha tenido un desarrollo profesional multiptiisefiando espacios y salas
acusticas; grabando, mezclando y editando discos Ip@ndas de musica popular y
musica docta, haciendo registro en vivo de coraseyt amplificando conciertos en
vivo. Eso le ha generado conocimientos y expeiasngue aplica actualmente en su
propio estudio y que musicos de destacada trayaatmonocen en él y confian para la
grabacion de sus discos. Carlos Barros grabo ea &iviLos Prisioneros cuando
volvieron luego de varios afios sin tocar, lanzasddVD doble llamado “Estadio
Nacional”, y dentro de su Booking personal de gradres registra a Artistas como Los
Tres, René Amengual, Sinergia, Rio Blanco, y unangselecciéon de musicos
importantes.

Estudios Triana parti6 con una gran inversion emdkmgia, que consideraba
equipos de primera; Son tres salas de controlgtarasala de grabacién y un locutorio
mas equipos de ultima generacion en grabaciénatligt cada uno de los tres estudios
(Pro Tools HD).

El lugar elegido para montar los estudios fue w@asade madera de techos muy
altos y construccion solida, ubicada en la call@r& de Providencia, la cual fue
remodelada por completo creando un ambiente geatolps bandas que fuesen a pasar
harto tiempo en el lugar, con amplios salones decateso para los mauasicos e
ingenieros.

Estudios Triana va a cumplir recién 3 afios reatlmaproyectos ligados a la

musica de bandas, musica incidental para danzaatyotey otros proyectos que
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requieran de la asesoria en grabacion, produccpmstyproduccion de audio y video, y
pese al poco tiempo dentro del mercado, es comsidanno de los mejores estudios,
precisamente por la calidad y experiencia de Igenreros a cargo de las producciones
y por la fuerte inversion en equipos y tecnologjae posee. Ademas el hecho de que
como ingenieros de sonido independientes hayarajé@t con varias bandas de
renombre en Chile, les asegura un cliente fiel goaoce la discografia y la
trascendencia musical que poseen cada uno detsgsamtes por separado, esperando
obviamente que trabajando juntos ahora, los refdtaean de excelencia. Eso mismo
ofrece Triana, “resultados de excelencia”.

2.2.2. Descripcion de la Empresa

Estudios Triana, es considerado uno de los estudés grandes de Chile,
debido principalmente a las bandas que actualngnatean ahi y a la tecnologia de
primera que ocupan para sus producciones. Adenmdasalposee un reconocimiento
importante en el mercado por sus grabaciones em yisus posteriores ediciones y
mezclas en formatos CD o DVD, que también sueletizes a grandes Artistas
nacionales

Sus instalaciones estan emplazadas en Triana &una de Providencia,
Santiago y posee aclimatacion de estandares ictenades, ya que pese a tener
amplios espacios para que las bandas realicerralbigagpnes, el sonido es de primera,
y se han eliminado los rebotes o reverberacionasté@micas acusticas ocupadas en
estudios de grabacion de Europa, simulando lo heodnoAbbey Road en Inglaterra
(Para muchos, los mejores estudios de grabaci@h enndo), obviamente guardando
las proporciones, ya que independiente de lo ampkalas salas que posee Triana (la
mas grande mide unos 200 mts. cuadrados), no seacaroon los 1000 mts. cuadrados
que tiene la sala uno del principal estudio de apiim en el mundo, pero al menos la
aislacion acustica puede ser igualada, y eso qded®strado en la utilizacion de
material aislante traido desde afuera.

La capacidad de grabaciones en Triana es de tmest&neas (al contar con tres
salas), en un mes de trabajo al maximo de sus idapi@s, Triana es capaz de realizar
hasta 12 proyectos distinto, ya sean de edicidoaciaemasterizacion, produccion, post-
produccion o trabajos completos para grandes Astistel pais y algunos
Internacionales (de Argentina casi siempre). Enafin, se graban en promedio 32

discos completos a Artistas nacionales, mucholde dk trayectoria y la gran mayoria
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de sellos importantes, a su vez también se graldande 80 Demos o producciones de
musicos independientes y se realizan mas de 1§@¢os audiovisuales para obras de
Teatro, festivales en vivo o Empresas interesagds, esto basado en los primeros 3
anos de funcionamiento de Triana como estudio aleagion.

Para solicitar un presupuesto y agendar posteridtenga semana o mas dias
de grabacion en Triana, se debe llamar con 2 miEsesticipacion, ya que ese es el
tiempo ocupado en promedio que tienen durante @l &fiana es un estudio muy
solicitado principalmente por el nivel de bandas gan grabado ahi, también por la
amplitud de las salas de grabacion, por el recameanio de los ingenieros de sonido a
cargo de las mesas de ediciébn, mezcla y mastasizacsobre todo por la excelente
ficha técnica que poseen, con equipos de primed,rgue en Chile solo se encuentran
similares en Tarkus.

Sus precios son bastante elevados en comparaadotias estudios, similares
solo a los de Tarkus, pero a diferencia de ellos,Téana no existen muchas
posibilidades para que bandas con un presupuestdimiéado puedan grabar, como
pasa en Triana, que se acomoda a lo que la barda guabar para ofrecer un servicio
de menor calidad en menos tiempo.

En Tarkus soélo se graban discos de excelencigual como las producciones
independientes de artistas sin sello o produccioaggiovisuales para grandes
Empresas, se requiere de una inversion economeréefpara poder contar con los
servicios de Triana, destinada principalmente @mide mercado de las grandes bandas
del pais o independientes con alto poder adquisitv empresas grandes o
multinacionales.

La Empresa se proyecta a la realizacion de una meydidad de grabaciones
de calidad al afio, ocupando sus instalaciones afinmade sus capacidades y
realizando cada vez mas proyectos audiovisualespdsas e Independientes.

La ficha técnica de las distintas Salas con lasayesita Estudios Triana, se detalla a
continuacion:

Sala “A”:

Sistema de grabacion:
- Digidesign Protools HD 2 Accel

- Digidesign HD 96 I/O
- Digidesign HD 96i I/O
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Apple G5 Dual 2.0
Tascam 4 Track 3440

Preamplificadores, ecualizadores y compresores:

1 Focusrite ISA 215 (2 Canales de preamp+EQ)

1 Focusrite Blue Compressor (2 Canales)

1 Focusrite Voicebox (Preamp, compresor+EQ)

1 True Systems Presition (8 Preamps)

1 Focusrite Octopre (8 Preamps+compresor)

1 Digidesign Pro Control (Superficie de controlistema de monitoreo)

Monitores/Fonos:

2 Genelec 1031A

1 Genelec Subwoofer 1092A

2 Genelec 1029

2 Yamaha NS-10

2 Meyer UPM (optional)

1 Sennheiser HD 320 Pro (Audifono)
4 Sennheiser Headphones

3 Sony

Microfonos:

2 Shure SM57

1 Shure Beta 91A

1 Rode NT-4 (Stereo X-Y)
3 Shure SM 58

2 Sennheiser MD 421

1 Rode NT-2

1 Neumann M149 (Tubo)
1 Neumann U-87

2 Neumann K 184

Efectos:

Lexicon PCM 80
Lexicon PCM 90

Sala “B”:

Sistema de Grabacion:

Digidesign Protools HD 2 Accel
Digidesign HD 96 I/O

Digidesign HD 96i I/O

Tascam Pro Tools Controler US 2400
Apple G5 Dual 2.0
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Revox B 77
Preamplificadores, ecualizadores y compresores:

2 Focusrite ISA 430 mKill

1 Universal Audio LA 610

2 True System Precision 8
2 Empirical Labs Distressor

Monitores/Fonos:

2 Dynaudio Acoustics BM15A
2 Genelec 1029
1 Preamp Fonos NAD PP 1

Microfonos:

2 Shure KSM 32

2 Shure SM 57

1 Shure SM 7

1 Shure Beta 52

1 AKG D12

1 AKG C414

2 DI Whirlwind

8 DI Electronic Audio Systems

Efects units:

1 Eventide H3000 SE
1 Moog MF104Z

Sala “C™:

Sistema de Grabacion:

Digidesign Protools HD 3 Accel

Digidesign HD 96 I/O

Digidesign HD 96i I/0O

Apple G5 Dual 2.0

Revox B77 Stereo Analog Tape Recorder Reel 1/4”

Preamplificadores, ecualizadores y compresores:

2 Rupert Neve Design Portico Duo Mic Pre Amp 50122
TL-Audio PA 5001 ( 4 Preamps a tubo)

1 Focusrite ISA 430 Producer Pack (Preamp, compresp)

1 Universal Audio LA-610 ( Compresor optico, Preaampbo)

1 Midas Venice 320 (Consola de 28 canales con @8mps+EQ)
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Monitores/Fonos

- 2 Dynaudio Acoustics BM15A

- 2 Adam A7

- Sub Bass Krk Rockit 104

- Sennheiser HD 280 Audifonos

- Presonus HP 60 Amplificador de Audifonos

Micréfonos:

- 7 Shure SM57

- 1 Shure Beta 91A
- 1 Shure Beta 52A
- 1 Shure SM7A

- 1AKG D112

- 1 Rode NT-22

- 1 Rode NT-52

- 1 Rode NT-551

- 1 Rode NT-61

- 1 Rode Procaster
- 1 Rode M1

- 1 Blue Baby Bottle
- 1 Neumann U-47 Fet i

Efectos:

- TC Electronic Reverb 4000
- Space Echo Tape Delay
- Lexicon Prime Time Analog Delay.

2.2.3. Servicios que ofrece la empresa a sus cliest

Estudios de grabacion Triana ofrece a sus cliecweso producto estrella las
grabaciones y masterizaciones de discos, realizadosyoria de las veces a bandas y
musicos destacados de la escena nacional, pemmaadetrega otros servicios que se

detallan a continuacion:

2.2.3.1 Grabacion, mezcla, Masterizacion.

Triana ofrece a sus clientes, ya sean bandas emesgeArtistas consagrados,
solistas, bateristas, instrumentistas, o cualquigrprete que desee registrar sus
canciones o su musica, distintos tipos de sernguom se detallan a continuacion y que
tienen un mismo precio independiente de lo que rmagalas salas ($200.000 pesos
aproximado por dia de estudio).
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1) Grabaciones de Disco Completo :

Consiste en wuna grabacion multipista, masterizada @D, que dura
aproximadamente unos 12 dias de trabajo dependiamdmtidad de temas a grabar
y de la capacidad interpretativa de los musicose&as dias los musicos vienen a
grabar, editar, mezclar y masterizar sus cancioras,la ayuda de los ingenieros
especialistas que posee Triana, ademas de lososgdép Backline que ofrece sin
cargo adicional para las bandas interesadas eradasp

Triana se preocupa de estar constantemente afingndcalibrando los
instrumentos de los musicos durante los dias deagién, para obtener los mejores
resultados que técnicamente se puedan alcanzas destrumentos que ocupe cada
musico.

La sala mas grande tiene capacidad para 30 misicasdo al mismo tiempo y
posee también comodos espacios de esparcimierdagiajarse durante las largas
horas frente a la mesa de sonido y las reiteraglesswgue se repiten las canciones.
Todas las salas poseen Wifi y existe una cocina @amner y beber en los recesos.
i) Arreglos, solo grabacion, solo mezcla o solo masizgciones.

Los distintos intérpretes musicales que pasen mptud®s Triana, tienen la

posibilidad de grabar solo una parte del disco.eogdhbar sin masterizar o sin
mezclar los distintos temas. Es por eso que taniéden venir de otro lado con
algun Disco no finalizado o que no les haya gustidonezcla realizada o la

posterior Masterizacion y terminar el Disco en Hgis Triana, con menos horas de
trabajo obviamente que las que trae el grabar scodiompleto. Para esto también
se agendan los dias en los que se trabajara yuparotas mismas herramientas
ocupadas para los Discos completos, asesoradotctamente por los ingenieros
de sonido a cargo del proyecto. Es probable quéersgan que repasar varios
aspectos musicales de las grabaciones antiguasepertambién queda al gusto del
cliente.

Para este tipo de trabajos suelen ocuparse las SBlay “C”, cuyas
especificaciones técnicas fueron descritas previtanen los antecedentes de la

empresa.
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2.2.3.2 Grabaciones en Vivo.

Uno de los servicios en los que mas se destaead res el de las grabaciones
en vivo de recitales, para luego realizar la posthpccion y entregar los resultados
audiovisuales editados y masterizados en format® D\simplemente como audio en
CD.

Es conocida la gran capacidad de Carlos Barrosgrakar en vivo, dejando un
resultado de primer nivel incluso en eventos ggmntomo fue el DVD de Los
Prisioneros, grabado dos noches seguidas con wdi&dtacional repleto (mas de
60.000 personas cada dia).

Estudios Triana se encarga de llevar todos lospequprofesionales necesarios
para dicha grabacién y también los técnicos e ieges que se requieran dependiendo
de la amplitud de la presentacion en vivo. Poseealsacidad técnica para cubrir
cualquier evento desarrollado en Chile.
2.2.3.3 Produccion de Jingles, Frases Radialesnthos, etc.

Triana se encarga de la produccion completa ddedingara Empresas, frases
radiales, himnos, musicas institucionales etc. cClgwe en menor medida que otros
estudios. Triana no considera este servicio mugvagite para la generacién de
recursos, enfocandose principalmente en las g@ahexide bandas y artistas destacados
del pais. De todas formas ofrece este servicioetdim de mostrarse como un estudio
completo que puede atender las demandas no solimt&@pretes musicales, sino
también de Empresas y particulares.
2.2.3.4 Otros productos o servicios.

Triana se encarga también de prestar asesoriapreseatacion a bandas o
artistas musicales, también de producir grandestesanusicales, encargandose de la
parte técnica de los mismos, realiza proyectos oaigliales varios como son
videoclips, DVDS, etc.

También realiza arriendos de Backline (Equipos pldicadores) para distintas
producciones, siempre acompafnados de 2 técnicoRpoudie (encargado de montar y
desmontar los equipos de los escenarios).

Los datos obtenidos al igual que para el caso dku$dueron recopilados a
través de su sitio web y también hablando con pessde FMStudio, que conocen este
estudio asi como sus caracteristicas, asi tameiBatd6 con conocedores de la musica.
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3. ANALISIS PESTE DE LA INDUSTRIA.

A continuacion se realiza un analisis de los fagateterminantes del ambiente
externo de la Industria de los Estudios de grabagi&alas de ensayo de la Regién
Metropolitana de Chile.

El siguiente analisis busca reflejar cuales sonfémsores que afectan a las

Empresas que componen dicho sector Industrial.

3.1 Aspectos Politico — Legales.

3.1.1 Leyes de proteccion del medio ambiente.

Las especificaciones legales para instalar o tem@rsala de ensayo o estudio de
grabacion, se basan principalmente en sistemasedeidn de los decibeles de sonido
que posee la sala tanto en el interior de ellasoctuera del recinto que alberga tales
salas. Estas mediciones son realizadas en Chilel @#SMA, los cuales comprobaran
si el local cuenta con las condiciones acusticaesaias para poder funcionar sin
afectar con ruidos molestos a vecinos o constroesi@ledanas a la Empresa misma.
Para que una municipalidad otorgue la patente dedies de grabacion a un local

interesado, este debera primero pasar por unadieviempleta de sus instalaciones.

3.1.2 Promocion de la actividad empresarial.

Influye mucho también en este negocio el apoyadbierno de turno a las artes
por medio de concursos 0 premios para bandas coeleecia musical y sonora y
recursos escasos, lo que incentiva a las bandapi@garacion y motiva a los menores
por incursionar en la muasica en los colegios ppalonente, que es de donde parten la
gran mayoria de las bandas en Chile. Siempre esigiioo que aumente el nimero de
clientes potenciales de los Estudios de grabacidasysalas de ensayo, por lo que
cualquier actividad politica que incentive a logjyefios a tocar algin instrumento o a
formar una banda resulta en un beneficio paradaditmia.

71



3.2 Econodmicos.

3.2.1 Situacion Econdémica local.

Actualmente Chile esta pasando por un proceso aigivacion econémica tras
la “crisis financiera”, que afecto la inversion fil@ma notoria, siendo este uno de los
afios en que menos Estudios de grabacion se crédasde el 2000), y en el que se
resguardaron todos hasta el segundo semestrelidaraatualizaciones o comprar algo
de tecnologia nueva para sus Estudios. Se espar&lparmino del 2009 y comienzos
del préximo afio que esta reactivacion se vea agl(egn un incremento en la inversion
por parte de Empresarios de la musica como tanat@das muasicos o interpretes que se
han resguardado también en cuanto a las grabaaiopesiucciones musicales de alto

costo.

3.2.2 Estacionalidad.

Durante los meses de Julio y Agosto se producstécienalidad en las ventas
de los Estudios de grabacion, por distintos motidas musicos o intérpretes que
suelen grabar, no lo hacen en invierno ya que felee® para mover instrumentos
equipos y las ganas de pasar todo el dia encerradlmspermiten, ademas siempre en
estas fechas hay algun enfermo o resfriado endiadas que impide tales grabaciones.
Las Empresas tampoco invierten en publicidad es@ses, ya que fijan su presupuesto
publicitario a principios de afio. Es por eso queadte estos 2 meses los Estudios de
grabaciéon en Chile, al menos la mayoria, ofrecammpciones y descuentos para
incentivar el consumo de sus clientes, bajandpiesios hasta en un 20%.

3.3 Socio- Culturales.

3.3.1 Actitudes y formas de vida de las personas guodean la empresa.

Las personas que rodean a los estudios de grabsmmen general masicos o
interpretes musicales, ademéas de Productores,adisefs y encargados del Area de
Marketing y promociones de distintas empresas a@ge publicitarias.

En cuanto a la gran mayoria de los musicos o astigtie actian como clientes en este
negocio, se pueden ver reflejadas similitudes baseomo son, pasion por lo que
hacen, disposicion a gastar mucho de su tiempo guddinero en algo que en la

mayoria de los casos no les genera rentabilidasha)gespiritu de superacion, constante
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innovacion (lo que los lleva a estar siempre creara$as nuevas), heredan habilidades

instrumentales o musicales a sus hijos.

3.3.2 Tendencias moda y modelos a segquir.

En Chile la cultura hacia la musica ha evolucionddisticamente, acercando al
interesado a la informacion por medio de la teagi@loEs precisamente internet un
puente hacia distintos grupos sociales que hoy iansd crean en Chile y que
constituyen modas o tendencias que se ven reflejadadistintos estilos musicales
imperantes en la sociedad actual. La cultura Pae mauchos afios tomo el papel
principal de los estudios de grabacion mundialesp pardo mucho en llegar a Chile,
pais que por afios vivié con el Folklore como ppatsoporte instrumental, siendo este
el que llenaba las disquerias y el que las masdsrian por sobre otros. Asimismo el
Rock nunca tuvo su estallido en ventas o grabasj@advo la época de Los Prisioneros
u otros momentos de la historia musical Chilena.

Hoy en dia la tendencia la marca el estilo Pop Rge& con bandas con muchos
seguidores, cuentan con un soporte monetario saofecipara acceder a grabaciones al
menos una vez al aflo. Son muchas las bandas destifteque han salido en Chile
altimamente y muchos de ellos tienen poder adigositara tener buenos instrumentos
y poder grabar sin la necesidad de ser populares au

Lucybell fue una de las bandas precursoras denesteniento o tendencia que

hoy es liderada por Los Bunkers o por Franciscanalela.

3.3.3 Grandes eventos e influencias.

Hoy en dia Chile se caracteriza por ser uno dgéises de Sudamérica y el
mundo que mejor paga a las bandas internacionategrandes shows 0 mega eventos.
Es por eso que en los ultimos afios han desfilad&aatiago bandas que afos atras fue
imposible pensar en traerlas a este alejado rimgdiha tierra. Faith No More, Iron
Maiden, Kiss, Ozzy Osbourne, Velvet Revolver, CGh@ornell, Megadeth, Radiohead,
o hasta Madonna, son ejemplos de lo importantesgue vuelto chile para los grandes
productores internacionales en los ultimos afids, 8 duda que motiva e incentiva a
los musicos o practicantes de mausica, a tratardari a sus idolos, acercandolos
mucho mas a la masica y generandoles mas ganasfdeqgionarse con instrumentos o
con la voz para ser como sus musicos favoritos.t&®sbién se motiva la creacion

musical y la grabacion de discos por parte de daslss mas grandes de Chile, ya que
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afo a afo se realizan mega eventos destinadosra\eo la musica Chilena (Como la
“Cumbre de Rock Chileno” o el “Vive Latino”), ingoorando en esta a las bandas que
estén tocando en las radios 0 que posean algimyhisgrabado.

Este tipo de influencias ha resultado importantesle@ltimo tiempo para la acelerada

proliferacion de bandas e intérpretes musicaleshde.

3.4 Tecnologicos.

3.4.1 Nuevos productos, nuevos procesos.

Con el paso de los afios en el mundo se han idordémado sistemas de
grabacién cada vez mejores y asociados a lo digitalhace mucho que las mesas de
grabacién analogas pasaron a ser reemplazadasies lados por digitales que no
necesitan de interminables racks con compresomlizadores, limitadores, multi
efectos, etc. ya que los actuales traen de todwpocado en una pequefia pantalla que
se controla tipo touchscreen y en la cual se pubdear maravillas impensadas afnos
atras. Es cierto que las nuevas tecnologias ayaidaortar los procesos o a realizarlos
de forma mas eficiente y con mejor calidad quesantero a su vez, los altos costos que
significan de una actualizacién de este tipo, nedpa ser cubiertos por todos los
estudios de grabacion en Santiago. Por esto existeegras ventajas en cuanto a los
procesos que realizan distintos estudios de grabapgie si pueden contar con este tipo
de tecnologias, versus otros que solo pueden mejspectos técnicos menores, Como

microfonia o cableado o aislacién de sus salasatmgion.

3.4.2 Desarrollo tecnologico de competidores.

Las empresas lideres del mercado como Tarkus dliBsttiriana, ofrecen a sus
clientes grabaciones en sistemas digitales de gitaha 64 canales simultaneos, y con
capacidad para 45 musicos tocando al mismo tiepgseen microfonia de primer nivel
mundial con sistemas AKG y Shure, las principalesaas internacionales de grabacion
de voces, ademas de monitores Genelec y Jbl yaeftarotools HD.

Todo esto es dificil de igualar debido a sus @lesaostos, por lo que competir

contra estos sistemas de grabacion se hace muyicadt
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3.4.3 Potencial de Innovacion.

El potencial de innovacion es la fuente mas immbetale rentabilidad en los
estudios de grabacién actuales, principalmenteogmlie no poseen la tecnologia de
primer nivel que solo grandes como Tarkus o Traueden darse el lujo de tener.
Cuanto mas potencial de innovacion se tenga, neadivo se sera y mas provecho se

podra sacar a las distintas herramientas y tecradagie se posean.
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CAPITULO IlI
“ANT ECEDENTES GENERALES
DE FMSTUDIO™
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ANTECEDENTES GENERALES DE FMSTUDIO.

La empresa FMStudio se dedica a la produccién fepianalizacién musical,
mediante la entrega de herramientas especialeslgdmmacion de un disco para
cualquier tipo de banda musical, ya sea de car&cimercial o artistico ofreciendo
costos sumamente accesibles.

La ubicacion de esta empresa es Chile-Espafia 566a\su fundador y actual
duefio es Franco Maestri, sonidista profesionaljcogsproductor musical, quien hace
cinco anos (2004) tuvo las ganas de crear un proyeediante el cual pudiese ofrecer a
sus clientes todos los servicios y requerimientsesarios para crear un disco con la
mejor calidad y de manera sumamente profesionapdéssto que junto a su socio
Roberto Faundez, se embarcan en la creacion destudie de grabacion llamado
FMStudio, gracias a su amplio conocimiento del sude la musica e interés en la
creacion y proliferacion de nuevas bandas es geechpaz de crear tan exitoso
proyecto. Fuera de sus propias capacidades com@anbsanco Maestri también
conoce a muchas personas que se mueven y manegmteeambiente, facultad que le
permitié abrir mas su horizonte y utilizando el at&t boca en boca es que fue capaz de
conseguir varios clientes de los cuales algunoshitmfidelizados ya que han notado el
profesionalismo y la seriedad con la que se trabbfgg en dia son muchos los musicos
que conocen FMStudio y que se han encargado derhliein de él, generando un
mayor conocimiento de su marca y expandiendo la&zdries comerciales de la
empresa hacia clientes nuevos de otros sectorés @ipital. La empresa cuenta con
informacion de los estudios en Internet, que pes® aer aun lo suficientemente
potente, en términos de eficiencia publicitarigngican un aporte al conocimiento de
la marca por parte de masicos y artistas potersc@ientes de FMStudio. Se posee una
cuenta de Facebook, donde se informa constantergeige esta grabando a modo de
noticias y quienes ya grabaron en las dependedeifiifioa, asi también la pagina web
www.fmstudio.cl, entrega antecedentes generalda Benpresa, como su ficha técnica
y los servicios que presta a sus clientes. Perdvemamienta sumamente util que los ha
ayudado a darse a conocer de manera un poco maarasla creacion de su propio
MySpace, lugar donde se pueden encontrar alguadasdcanciones grabadas por
distintas bandas musicales gracias a la ayuda grteoge FMStudio, como se puede

apreciar las canciones suenan muy bien, sumamerfsipnales, sin fallas, de hecho
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es como si se oyeran en la radio, para oir diclaxianes se debe acceder a
www.myspace.com/fmestudio.

Como se ha mencionado la clientela de FMStudioistanprincipalmente en bandas
emergentes que desean grabar su propio disco, Icdin ee profesionalizarse o
simplemente como pasatiempo y ver si resulta fosduEn el caso de las bandas o
artistas que lo toman como un trabajo serio, estagen acudiendo a los estudios con
el fin de seqguir desarrolldandose como musicos yalwdp grabaciones que resulten en
proyectos rentables para el mercado musical actoghueden pasar de moda, ni pensar
en quedar obsoletos musicalmente. Asimismo quienésman como un pasatiempo
pueden acudir nuevamente para realizar proyectegosiuen caso de que les interese o
gue les haya ido bien en su proyecto anterioresibargo, pese a que la mayoria de los
clientes corresponde a estos grupos, existen tangnigpresas o agencias publicitarias
que contratan los servicios de FMStudio. Lo antese debe a que dentro de los
servicios que entrega, se encuentran los jinglesamienta sumamente usada por
agencias publicitarias, ya que corresponden a a&slogcordables unidos a melodias
pegajosas muy utilizados en comerciales radialds ®levision. FMStudio se encarga
de la produccion completa de estos, asesorandaesmdreativamente en lo musical y
en los textos de cada Jingle a los clientes.

Finalmente fuera de las bandas emergentes y lasiaggublicitarias, dentro de su
grupo de clientes existen también asesorias rdabkza ciertos musicos en algun tema
particular, como la grabaciéon de bajos o basesjgrasen la calidad del sonido.

Entre sus clientes mas destacados podemos encaentfaarlos Figueroa: co-
produccion, grabacion, mezcla y masterizacion pardisco solista (disco nominado al
Grammy latino como mejor disco de jazz www.myspam®@/carlosfigueroadrums),
Cristian Galvez: grabacion de las baterias de sci@a “Esperanza” de su ultimo disco
“América Luz”, Nicolas Borbar: director musical teeorquesta de “El Baile de TVN”,
“Gige” Vidal: grabacién baterias del ultimo disdoeandro Martinez”, Mariano Pavez:
grabacion de baterias para el tema “Corre quell@ piara el disco tributo a “Los
Jaivas”, Oscar Veliz: grabacion de baterias palasgé#e rojo, Sergio “hueso” Carrizo:
co-produccion, grabaciéon, mezcla y masterizaciga pa primer disco, Taller Tambor:
disco de musica para nifios. Grabacién, mezclatgqzacion de un disco para Nestlé y
Grupo  Tepuai: grabacion, mezcla, Soprole: muasica  deampafa
http://www.quedapoquito.cl y masterizacion de dismusica folclérica y otras

producciones de discos de distintos estilos, basddistas, entre otros.
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Por otro lado la optimizacidn y mejora de las fanes, servicios y estrategias de la
empresa le permitira ir elevando su numero de telgely esto a su vez significara
mayores ingresos a una empresa pequeiia, para llatocma cliente aunque sea
solamente uno significa demasiado y vale todos#igerzos invertidos. Por lo tanto
podemos deducir que el grupo de sus potencialesteti estara conformado por todas
aquellas personas, bandas y en menor grado aggnbdésitarias que desconocen la
existencia de FMStudio y que una vez hayan satédi@a empresa, de los trabajos que
realiza y la manera en que los lleva a cabo, sir&eratraidas para trabajar con ella y
de esta manera cerciorarse de la manera en qeelsmamn las actividades, si realmente
son de un alto estandar de calidad, si trabajaieefemente y por supuesto la relacion
precio-calidad.

Al ser una empresa pequefia esta no cuenta conamngmero de personas
trabajando, de hecho sélo cuenta con cinco, elajdeidador y principal ingeniero a
cargo de las mesas de sonido, Franco Maestri,co gdambién ingeniero, encargado
de las masterizaciones, Roberto Faundez, ChriSadgado y Francisco Briones, ambos
técnicos en sonido y un encargado de ayudar eiadasis de grabacion y produccion,
su nombre es Andrés Poveda, que hace de Roud&rgedo de montar y desmontar el
estudio de grabacion) para grabaciones grandes.

Esta de mas sefalar que quien toma las princighdesiones en la empresa es
Franco Maestri, ya que es el involucrado princgrakl funcionamiento de la empresa,
sin embargo, siempre esta dispuesto a acoger ¢éas ig recomendaciones que sean
aportadas por los otros miembros y discutirlasrepagcon el fin de llegar a consensos
en cuanto a los planes de accion a seguir. El jasio socio estan encargados de dirigir
la empresa en su totalidad, cumplen multiples fures y deben complementarse bien
para ser capaces de llevar el estudio adelante.

En toda empresa pequeiia el rol de cada uno de iembmos de esta es
enormemente importante, ya que cualquier tipo deifun 0 ayuda es relevante ante la
escasez de personal, es por esto es que pesa@aoseinco personas, la participacion
de cada uno de ellos es de mucha importancia &mebnamiento del estudio y por
sobretodo en la prestacion de servicios a sustefieque viene a ser el pilar de los

ingresos de FMStudio.
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1. Analisis FODA.
1.1 Fortalezas:

Entrega un servicio con estandares de calidad mod@dwaltos que un
estudio promedio.

Los servicios ofrecidos tienen un precio considerabnte menor a los
grandes estudios de grabacion.

Al ser musicos e ingenieros, los encargados pasegmirada de ambos
lados que favorece la grabacion y que atrae dilges.

Poseen un muy buen lugar fisico para los estudmsstruccion antigua
con muros gruesos sin rebote, y con amplios espaeia salas y zonas
de descanso.

1.2 Oportunidades:

Aprovechar el gran aumento de bandas emergentes.
Captar a los intérpretes que no posean los recaemEsarios para optar

por los grandes estudios.

1.3 Debilidades:

No cuenta con ninguna estrategia, objetivos, ngum@a herramienta de
marketing.

No posee un horizonte definido al no contar coasfifia ni cultura
organizacional de ningun tipo.

Bajo nivel de inversién en publicidad y comunicacio

Bajo nivel de captacion de clientes.

1.4 Amenazas:

Posible estancamiento de la empresa y comparatigmmedio de los
estudios.
Alejarse considerablemente de los grandes estutBograbacion del
mercado.

Perder un gran numero de clientes.
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2. Mix de Marketing.

2.1 Producto:

El producto que FMStudio entrega consiste en unpbeim servicio de la mas alta

calidad para los musicos que deseen grabar suopdigBo, su servicio es de los mas

completos que hay en el mercado, comparandosesmello que los grandes estudios

de grabacion entregan a sus clientes. Entre est@ncuentran los siguientes:

Grabacidn.

Edicion.

Mezcla.

Masterizacion.

Restauraciones.

Produccion musical.

Arreglos.

Composiciones para instituciones.

Jingles.

Ademas en FMStudio trabajan con muy buena tecrmlpgira obtener los

mejores resultados de las grabaciones, actualizeada cierto tiempo los equipos y

software necesarios para la misma.

Grabacion multipista de 18 canales.

Monitores Mackie HR-284.

PC Athlon 3.0 memoria 2GB RAM, dos discos duros88&B y uno
externo de 250 GB con dos monitores.

Consola de 32 canales.

Procesadores de sefal profesional Sony, multiefdesis.
Preamplificador de microfono a tubo Presonus.

Set de microfonos Shure, Rode y Cad.

Entre otros.
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2.2 Precio:

En cuanto a los costos con los que FMStudio trapagemos decir que se
calcula el costo minimo de llevar a cabo el tralydj@ego se determina un cierto indice
de utilidad sobre estos costos, de esta manerageesa establece los precios ofrecidos
a los posibles clientes, sin embargo, no se deg@udsiderar los precios ofrecidos por la
competencia ya que estos son una buena fuentefaenation y comparacion, asi
mismo es posible determinar los servicios ofrecigos ejemplo si la masterizacion de
un CD cuesta un determinado monto en un estudidadeompetencia, se puede
establecer si ese valor es normal en cuanto ads®s; demasiado alto o bajo en
comparacion a los propios y finalmente concluir s& estan sobrevaluando o
subvaluando los servicios entregados.

Para lo que entrega FMStudio los precios ofrecstwsbastante aceptables, ya
que existen estudios de la competencia que noaueoh las mismas caracteristicas ni
trayectoria y cobran lo mismo y en algunos casoalesmas, por lo que la empresa
claramente podria subir sus precios.

A continuacion se detallan los precios que entsggalgunos servicios comunes

en otras empresas del mercado:

i) GRABACION, EDICION, MEZCLA Y MASTERIZACION
- Demo Multipista” (Grabacion de hasta 04 temas)
$ 145.000.- De Lunes a Viernes de 10:00 AM a 188D
$ 165.000.- Sdbado, Domingo y Festivos de 10:00aAM:00 PM

- “Plan para Musicos Solistas con Pistas Propias”
$ 20.000.- Valor por 01 Tema
$ 38.000.- Valor por 02 Temas
$ 50.000-.-Valor por 03 Temas

- “Jornada de Estudio” (Grabacion de hasta 02 temas)

$ 115.000.- De Lunes a Viernes de 10:00 AM a 188D
$ 135.000.- Sabado, Domingo y Festivos de 10:00a422:00 PM
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"Plan Especial para Musicos de Fin de Semana”
$ 270.000.- Por 04 Temas en 02 jornadas de Estledialias sabados y

Domingos

- "Plan Econdmico" (Grabacion Multipista Masterizai@aCD)

De Lunes a Viernes de 10:00 AM a 18:00 PM

$ 250.000.- Por 04 Temas en 02 Jornadas de Estudio
$ 350.000.- Por 06 Temas en 03 Jornadas de Estudio
$ 450.000.- Por 08 Temas en 04 Jornadas de Estudio
$ 550.000.- Por 10 Temas en 05 Jornadas de Estudio
$ 650.000.- Por 12 Temas en 06 Jornadas de Estudio
$ 750.000.- Por 14 Temas en 07 Jornadas de Estudio

- "Plan Medio" (Grabacion Multipista Masterizada de)C
De Lunes a Viernes de 18:00 PM a 24:00 PM
$ 350.000.- Por 04 Temas en 03 Jornadas de Estudio
$ 450.000.- Por 06 Temas en 04 Jornadas de Estudio
$ 550.000.- Por 08 Temas en 05 Jornadas de Estudio
$ 650.000.- Por 10 Temas en 06 Jornadas de Estudio
$ 750.000.- Por 12 Temas en 07 Jornadas de Estudio
$ 850.000.- Por 14 Temas en 08 Jornadas de Estudio

- "Plan Pro" (Grabacién Multipista Masterizada de CD)
De Lunes a Domingo de 10:00 PM a 22:00 PM
$ 450.000.- Por 04 Temas en 04 Jornadas de Estudio
$ 550.000.- Por 06 Temas en 05 Jornadas de Estudio
$ 650.000.- Por 08 Temas en 06 Jornadas de Estudio
$ 750.000.- Por 10 Temas en 07 Jornadas de Estudio
$ 850.000.- Por 12 Temas en 08 Jornadas de Estudio
$ 950.000.- Por 14 Temas en 09 Jornadas de Estudio
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ii) FRASES RADIALES Y PRODUCCION DE JINGLES

Valor promocional por frase radial o locucibn desde
$ 175.000

Valor promocional por creacién y produccion de l@sg desde:
$ 380.000

i) SALAS DE ENSAYO, GRABACIONES

Valor hora de sala de ensayo.

Lunes a Sabado de 10:00 a 18:00 Hrs. $ 4.000
Lunes a S4bado de 18:00 a 24:00 Hrs. $5.000
Domingo y Festivos de 10:00 a 22 Hrs. $ 5.000

Valor hora de sala de ensayo, en vivo para CD.

(Precios incluyen la hora de la sala de ensaydangtabacion)
Lunes a Sabado de 10:00 a 18:00 Hrs. 0®06.

Lunes a Sabado de 18:00 a 24:00 Hrs. 0Gos8.
Domingos y Festivos de 10:00 a 22:00 Hrs. $ 8.000
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2.3 Comunicacion (Promocion):

Como se mencion6 anteriormente la empresa no ceentajrandes esfuerzos
promocionales, la inversién en este item es bastaja y la forma en que se han dado
a conocer corresponde al método boca en bocaces giee una vez que un cliente ha
conocido los servicios de FMStudio este informareceale las caracteristicas de la
empresa a otras personas interesadas en la musasi gicha informacion va
propagandose.

Lo anterior no significa que la empresa invierteoceapital en este item, sino
que es un bajo nivel de inversion. Estos montosrtidos van a dar a algunas paginas
Web como las amarillas de publiguias, laguiacHjletddo.cl, entre otros.

Otros medios comunicacionales también correspoadgtios Web, pero estos
son bastante mas masivos que los anteriores, ehued® es el perfil de Facebook, en
donde se va posteando toda actividad que van aedlizasi también pueden interactuar
con las personas interesadas, subir videos, e&taida similar ha sido el rol de su
MySpace lugar donde colocan las canciones de tistbandas grabadas por el estudio,
se pueden hacer comentarios y acceder a informadeida empresa, ambos sitios son
muy parecidos, en cuanto a su funcion y capacidgo®® el segundo tiene mas
antigledad que el primero y es por eso que hadenajor incidencia en FMStudio.

Podemos concluir que la promocion de la empresastiene en los sitios Web
mencionados, unos tienen mayor incidencia que ,gqtigy® alun es poco como para decir
que se han dado a conocer de forma masiva.

No existe el uso de otras herramientas de promqmddrparte de la empresa,

mas que la publicidad a través de paginas Web.
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2.4 Plaza:

Al entregar un servicio en lugar de un productertgoresa no tiene la necesidad
de contar con intermediarios ni distribuidores. ity necesidad de colocar el servicio
en un lugar para que sea adquirido, se debe adidictamente al estudio para
obtenerlo y no hay terceros involucrados. No se demfundir a los avisos con los que
cuenta la empresa a través de distintos mediocaoales de distribucion, pues esos
forman parte de la herramienta “publicidad”, pakté item “promocioén” que se detalld

anteriormente, por lo tanto FMStudio no cuentamogun tipo de distribuidor.

3. Cadena de Valor.

Por medio del analisis de la Cadena del Valor,stabéeceran los principales
esquemas operativos y estratégicos de FMStudiodetseminara como desarrolla sus
actividades internas, con el fin de identificar iptes fuentes que generen valor y
permitan constituir ventajas competitivas en eliar@aly largo plazo.

Existe un esquema sumamente usado para deternaimaactividades de la
empresa. Este modelo divide las actividades ergdgsos: las actividades primarias y
las de apoyo, las primeras aluden a la creacidraféel producto y su posterior venta,
mientras que las segundas sirven de apoyo a laapas.

A continuacién se muestra el esquema en dondegrates actividades para el

caso de FMStudio y posteriormente se detalla bremégrcada una de ellas.
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Esqguema de Cadena de Valor:

Infraestructura de la Empresa:

. Orientacién al Cliente
. Equipos de alta tecnologia

. Aislamiento acustico

. lluminacién

Administracion de RRHH:

. Cadigos de confianza y de comportamiento..

. Capacitacion al personal de Sonido

Desarrollo Tecnoldgico:

. Equipos de sonido de primera calidad.

Abastecimiento :

. Proveedores de
Calidad y confianza.

Logistica de
Entrada:

. Justin Time , es
decir a medida
gue se van
requiriendo los
equipos se
adquieren.

No hay mayor
logistica en lo
que se refiere a
la compra de
equipos.

Operaciones :

. Proceso
primordial en la
entrega del
servicio ,ya que
en esta etapa
es donde se
entrega el real
servicio del
estudio al
cliente. Y al ser
atendido por el
duefio entrega
un valor
agregado que
no todo los
estudios
entregan.

Logistica de salida :

. Recopilacion de
los servicios
brindados a las
distintas
bandas.

Marketing :

Publicidad y
Promocién
basado en
distintos medios
de
comunicacion
tales como
internet , radios
, flayers, etc.
Precioy
condiciones de
crédito para
tener mayor
amplitud de
clientes.
Disefio de los
productos y el
valor agregado
gue en estos
podemos
entregar.

Servicio post venta:

*  No existe mucho en
lo que a post venta
se puede entregar,
debido a que una
vez realizado el

demo, cd,
grabacion, el
servicio esta
completo.

Lo que se hace
Es fomentar la

difusién de la
las bandas a
Través de las

distintos es-
tudios.
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3.1 Actividades Primarias.

3.1.1 Logistica Interna.

El proceso de almacenamiento y distribucion de naetgrimas corresponde a
la adquisicion de materiales y herramientas comlamis, micréfonos, entre otros. Las
herramientas se compran a medida que se vayanrieegioi nuevas 0 mejores
tecnologias y son instaladas inmediatamente deswrdas salas de grabacion de

FMStudio, sin necesidad de requerir bodegas nicesppara almacenarlas.

3.1.2 Operaciones.

El proceso de fabricacion del servicio que entreNEStudio dependera de lo
que los clientes necesiten, pues los materialegrgammientas que se usan en una
masterizacion no son los mismos que se usan parparer un jingle. Pero todos los
servicios entregados cuentan con los mejores egjdipgrabacion y sonido necesarios.
Este punto es de suma importancia para FMStudigugda “fabricacion” del servicio
alude a la entrega de este y para demostrar quée eyian calidad en los estos, es
necesario utilizar muy buenas herramientas y ppuesto poner mucho énfasis en que

el resultado final sea el 6ptimo.

3.1.3 Logistica Externa.

El almacenamiento de los servicios finales entregae lleva a cabo mediante
grabaciones de trabajos realizados con distintagldsay musicos, los cuales son
mantenidos en las oficinas de FMStudio y algunoslids son subidos a MySpace o a

Facebook para darlos a conocer.

3.1.4 Marketing.

Este punto tiene suma importancia y va dirigidesaltar la diferencia en el
servicio, mostrando que es muy superior al de tudespromedio y por supuesto a un
precio accesible, menor al de los grandes estudéograbacion. Por lo tanto los
esfuerzos de marketing, sobre todo los de comunditacan dirigidos a resaltar dichos
atributos y darle a conocer a los clientes las msjoualidades de la empresa con el fin
de atraerlos a través de dipticos, folletos, peeslgralianzas estratégicas.
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3.1.5 Servicio Post Venta.

Dentro de este ambito la empresa se encarga de aedxea de sus clientes
mediante sus espacios web como MYSpace y Facelleasta manera sabe cuales son
sus proyectos y objetivos futuros y puede ponerseomtacto con ellos para saber
acerca del grado de satisfaccion y la experieng& tegenen de haber trabajado con
FMStudio.

3.2 Actividades de Apoyo.

3.2.1 Abastecimiento.
Las compras de herramientas y tecnologias necegamia la actividad diaria de
FMStudio se llevan a cabo a través de negociaciaawms proveedores como

Audiomusica, Shure, JBL, Pearl, DW, American Cablgre otros.

3.2.2 Desarrollo Tecnoldgico.

Estar siempre a la vanguardia de nuevasolegias para FMStudio ha sido
fundamental para no caer en la obsolescencia dadilstria y estar en una constante
mejora del servicio. Este desarrollo tecnolégicoektado presente en el servicio del
estudio, donde la innovacion tiene una gran impeitapara este, pues desea contar
con la mejor tecnologia posible, sin embargo, deldtema de costos, no se puede
estar renovando constantemente todas las herragi@amo los grandes estudios), por

lo tanto cuando se tienen recursos disponiblesvéerie en tecnologia.

3.2.3 Administracion de Recursos Humanos.

Al ser una empresa pequefia en FMStudios el roada mdividuo es de suma
importancia, pues siempre se requiere de ayuda gnd se pueda, no sobra la mano de
obra como para tomarse descansos y es fundamertatagla individuo este siempre
motivado y lleve a cabo su trabajo de manera éptima

La capacitacion es una herramienta de apoyo mugriate la que junto a los
incentivos (monetarios y no monetarios) ha lognaglbuen ambiente laboral, donde los

integrantes de FMStudio se sienten integradossardaio éptimo de los objetivos.
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3.2.4 Infraestructura.

Reiterando un poco lo mencionado en el punto amfeal ser una empresa
pequefia es natural que las funciones que cumpteindi/iduo sean multiples, no se
tiene solo un cargo y una responsabilidad, si sxig¢pse debe ayudar en distintas

materias.

4. Ventaja competitiva.

Luego de hacer el analisis de la cadena de valderpos determinar las
posibles fuentes de ventaja competitiva de FMStudio

Se ha definido como ventaja competitiva el excelesrvicio brindado que se
entrega a los clientes, donde el propio duefio gi@atiactivamente, que cuenta con
equipos de muy buena calidad y tecnologia, mantdaig@recios menores que los
grandes estudios. Es decir, FMStudio otorga unymtodde excelencia, superior al de
un estudio promedio y sus precios son menores@elos gran estudio de grabacion.

Por lo tanto se debe hacer de este atributo uarfaostenible en el tiempo con
el cual se pueda satisfacer las necesidades adidotes a través de lo intangible y de
este modo hacerlos vivir una increible experieasiazciada al trabajo de la empresa. En
operaciones se tiene ventaja competitiva ya quiega una diferencia respecto a la
competencia por medio de un servicio distintivonaovador. FMStudio posee un
personal capacitado el cual puede responder auwenlipquietud de los clientes, en

ellos radica gran importancia, ya que son la cesiale de FMStudio.
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CAPITULO IV
“METODOLOGIA DE LA
INVESTIGACION”
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METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION.

1. Problema de investigacion

La Industria Musical Chilena, no es de las masdgara nivel Sudamericano, ni
mucho menos a nivel Mundial, asi mismo, las bangasitsicos Chilenos son
dificilmente exportables o comercialmente pococéitras para las grandes productoras
o sellos discograficos, teniendo muchas veces euanr estos, a producto extranjero
para poder subsistir.

Asi mismo, las verdaderas fabricas de talentos lEle,dlamense estudios de
grabacion y salas de ensayo, también sufren déndrosme que limita el desarrollo de
las bandas emergentes, ya que entregan las migmasnientas que la competencia,
sin innovar en nada, alcanzando ventajas solo igaigs o calidad de sus productos y
dejando de lado la creatividad para la difusiéh@ecimiento técnico de los Artistas.

Existen actualmente en Santiago, mas de 6000 bamdesgentes de diferentes
estilos musicales, todas ellas buscan el desanelku banda, por lo menos al punto de
montar un disco con su trabajo. El asunto es qu€lele, la gran mayoria de estas
bandas estan conformadas por profesionales en &tas, que tienen como hobby el
hacer musica, y que poseen el poder adquisitive sElventarlo.

Debido a lo anterior la importancia de este estudiside en obtener informacion
relevante para desarrollar la estrategia de makatas adecuada para implementar en
el estudio de grabacién “FM Estudio”, el cual, sincha informacién sigue modelos
extranjeros (México, argentina), el cual tieneasraxperiencia.

Creemos que mediante el uso de nuevas estrategiddadketing que sean
innovadoras FM Studio podra lograr ventajas cortipad que sean sostenibles en el
tiempo creando herramientas que motiven el rearddi de los Artistas Chilenos y
gue a su vez le generen mayor rentabilidad y ddenpar sus productos y servicios.

Ademas creemos que FMStudio posee los requisitosctis para ser un grande
en el mercado, ademas de que cuenta con el esginppjtendedor y dispuesto a tomar

grandes desafios, por parte de su directiva.
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2. Disefio de la investigacion

Para llevar a cabo esta investigacion realizaratoegipos de estudios.

1)

2)

Estudio Exploratorio: Con este estudio se deseanebtdatos secundarios, a
través, de recopilacion de informacion, de enstegi a Alfredo Lewin (Rock
and Pop, 94.1 fm.), Sergio Lagos (Canal 13), Sejiancho” Carcamo (Radio
Futuro, 88.9 fm.), Hernan Rojas (Radio Futuro, &9, Keko Peralta (Radio
Universo, 93.7 fm.) y basados en datos historic@siitativos y cualitativos de
FMStudio.

Estudio Concluyente de tipo Descriptivo: Con estieidio se desea conocer las
preferencias de los consumidores, y la informadéitos oferentes, para lo cual
se realizara una encuesta estructurada a una enuwstclientes actuales y
potenciales del producto. Para la determinaciédicdleas muestras se utilizara
un estudio no probabilistico, a clientes actualgsotenciales de Estudios de

grabacion.

3. Objetivos de la investigacion.

Esta tesis tiene varios objetivos especificos paer lograr el cumplimiento

del objetivo general, los objetivos especificosdséden segun el tipo de estudio es

decir en exploratorio y concluyente. A continuacé@wvan a explicar el objetivo general

y los objetivos especificos segun el estudio.

3.1 Objetivo General.

Disefiar un plan estratégico de marketing para FMl&tempresa de la industria

musical Chilena.

3.2. Estudio Exploratorio

El objetivo de este estudio es ver, analizar ynp@nder la informacion

existente y las opiniones de los expertos y pessoakacionadas sobre este tema,

seleccionando asi a las personas que estén nodspapa responder nuestras preguntas.
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Los objetivos especificos de la entrevista a drdéderes de opinidn) son:

* Realizar un analisis cualitativo del sector indastr

» Efectuar un analisis de oportunidades y amenazasrderno.

» Efectuar un analisis de debilidades y fortalezasM8&tudio.

» Determinar tendencias de las empresas, en relaciddmo pretenden
diferenciarse de sus competidores.

» Determinar cuales son las empresas mas conocidasrercado.

» Determinar los atributos que inciden en la posiii@encion de una

ventaja competitiva en el sector en estudio.

3.3 Estudio Concluyente.
El objetivo de este estudio es determinar la agieatepcion y las tendencias
del consumidor y los oferentes sobre el mercada delsica.

Los objetivos especificos de la encuesta a consugsdon:

* Determinar cuales son los atributos que buscarewnidor al ir a un
estudio de grabacion.

» Comparar si las conductas del consumidor cambiganssexo y segun
clase social.

» Comparar si las conductas del consumidor cambigansk trayectoria
musical de este.

* Determinar la ocasion de uso de los estudios deagian.

» Determinar si los clientes notan la imagen y eligosamiento de cada
estudio.

* Determinar si el consumidor tiene conocimiento eolws diferentes
estudios de grabaciéon existentes.

« Determinar cuales son los estudios de musica nasmt#ados por los

consumidores.
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4. Poblacion en estudio.

Para el estudio concluyente segmentaremos por NBamlioeconémico y
Trayectoria de la Banda. Lo anterior se debe al@edeccion del estudio en donde se
grabara esta estrechamente ligada al monto deodioerel que cuenta la banda y a su
trayectoria, objetivos e imagen. Las comunas erdel@e efectuara la encuesta seran
Providencia y Nufioa para los estratos socioecorgsmABC1 y Santiago Centro y La
Florida para C2C3.

5. Seleccion Muestral

Se buscara gente de las distintas comunas que rsgomeron en el apartado
anterior las cuales su Unico requisito que tiensntener formar parte de algan grupo

musical.
6. Método de muestreo

Para llevar a cabo este estudio se realizara urstmoeno probabilistico, esto
debido que no se tiene una base de datos de l@sdsog esto nos imposibilita a un
muestreo probabilistico. Ademas tiene las ventdgaser mas economico y rapido de

implementar.
7. Tamano Muestral

La muestra corresponde a integrantes de bandaaseien regularmente a estudios de
grabacion o salas de ensayo en la region Metrapalitla cantidad que elegimos para

encuestar corresponde a ciento cincuenta integréaitededor de treinta bandas).

8. Instrumentos de medicién

Estudio Exploratorio: Este estudio se separa etoleccion de datos y entrevista a
expertos.
1) Recoleccién de datos: Esto consistira en recolétaaxima informacion sobre
estudios de musica, bandas emergentes (del madiaah nacional) para asi

poder tener una vision actual de lo que esta sewddien este mercado.
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2) Entrevista a expertos: Esto consistirA en haceredormulario a distintos
expertos que estén dentro del medio musical chilgreamos sus percepciones

sobre la situacion actual y lo que podria pasaal é&nturo.

Estudio Concluyente Este estudio consistirA en una encuesta la caal n
permitira ver la percepcion actual de los consunesloy los oferentes sobre los
estudios de grabacion y ver qué tipo de productasstyategias de marketing los
motivaria a elegir entre un estudio y otro. El tioesrio que se va a llevar a cabo
tendra distintos tipos de preguntas ya sea seleccidltiple, preguntas abiertas
cerradas preguntas dicotomicas entre otras. .|Rataterminacion de dichas muestras
se utilizara un estudio no probabilistico, y eneesfico por Conveniencia a clientes

actuales y potenciales de la empresa.

9. Trabajo en campo

Las encuestas fueron realizadas entre el 12 detéd\gosl 12 de Septiembre del
ano 2009.
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CAPITULO V
“ANALISIS DE LA
INFORMACION”
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ANALISIS DE LA INFORMACION.

A lo largo de este capitulo se llevara a cabo umpteto andlisis de la

informacién obtenida mediante los estudios.

1. Resultados obtenidos del Estudio Exploratorio.

La herramienta que se usé para obtener informamideste ambito fue a través
de entrevistas a expertos del mercado de la mysigracisamente de los estudios de
grabacion. Dichas entrevistas fueron realizadarsopas conocidas en este rubro como
lo son Alfredo Lewin, Hernan Rojas y Claudio Herdén el primero de ellos es quien
encabeza Rockaxis un proyecto multimedial dedi@al#odifusién del rock, el segundo
actualmente trabaja como locutor de Radio Futusb tercero actualmente trabaja en

Relaciones Publicas del club Babilon dedicadoradaica en vivo.

1.1 Resultados obtenidos en Entrevistas a expertpsideres de opinion.

Los estudios de grabacién son importantes hoy arpdia el desarrollo de la
musica en Chile, ya que es en ellos donde se plabirabajo creativo de las bandas y
donde estas pueden encontrar un resultado majogui el real que se aprecia en su
musica en vivo. Sin embargo, no deja de ser masriante que la motivacién que
tengan los intérpretes por crear composicioneslidacl que sean aportes verdaderos al
real desarrollo de la musica en Chile. Tambiéruaddmental tener un buen circuito de
clubes nocturnos y bares donde las bandas puedstramsus trabajos en vivo.

A diferencia del mercado Mexicano y del Argentigoe demogréaficamente son
mucho mayores al nuestro, nosotros tenemos ung®carencias en la parte creativa, y
en la interpretacion de las composiciones, lo qaeehdel producto nacional un
producto poco atractivo para las masas, lo quedengue logremos ser exportadores
artisticos. Ademas aun no encontramos nuestraid@enmusical, lo que nos aleja de
una preferencia popular hacia la musica hecha dte,Qbrefiriéndose siempre el
producto internacional. Sin embargo, se esperasgtocecambie y que en un tiempo mas
las diferencias sean minimas con estos paises lyusaos productores, captadores de
talentos y exportadores de musica al mundo.

Los mejores estudios de grabacién en Chile, soku$ay Triana, pero muchos
otros tienen cualidades distintivas que los haasfiepdos por un gran namero de
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personas. Hay algunos que se basan en las graésaenun determinado tipo de
musica exclusivamente, de un estilo, y hay otras lojillan gracias a su atencion con
los clientes, pero lo principal en estudio de gecabaes la tecnologia que usan vy la
capacidad que estos tengan de estar constanteactuddizando los equipos para ir a la
vanguardia en tecnologias de grabacion. Resulta igaal de importante que el
encargado de las grabaciones sea alguien expeadmenta que de nada sirve tener los
mejores equipos si no se tiene a un buen ingearesonido a cargo.

Existen varias Fortalezas en el mercado de logliestale grabacién, como son
por ejemplo el acceso a la tecnologia, que graclas tratados nos resulta conveniente
importar equipos desde el extranjero a bajos coktatedicacion y el profesionalismo
de los sonidistas e ingenieros de Chile, existandgs escuelas de sonido en el pais, y
también los conocimientos musicales que poseearicargados de las grabaciones, ya
gue muchos de ellos han participado en alguna bandan tenido un roce con los
escenarios en algin momento de su carrera, loapuayluda a tener una visibn mas
clara de como realizar las grabaciones.

En cuanto a las debilidades, la falta de innovagigoublicidad son factores
importantes a analizar segun los expertos, asodarfalta de dedicacion exclusiva por
parte de los estudios, a las grabaciones, reatizangces muchos servicios que distan
de lo que es la grabacion misma de un disco, cave arriendo de salas de ensayo u
otras, que se realizan casi siempre para solvgatstos y no se dedican en un 100
porciento al perfeccionamiento de las grabaciones.

Las Amenazas que se aprecian en el sector somgrelson de musica de otros
paises y las grabaciones caseras que pueden adetbar estudios de grabaciéon al
disminuir los discos que se graban al afo.

La oportunidad clara que se avizora por parte delitteres de opinion es el
actual crecimiento de las bandas y musicos a nagbnal, hoy en dia hay muchos mas
musicos que antes y se espera que sigan aumerdgandomo debiesen aumentar las
grabaciones también.

Se espera un crecimiento de la industria de estude grabacion, debido
principalmente a que muchos musicos actuales padesapital y las ganas de hacerlo,
ademds con la creciente proliferacion de musicdmrndas en el pais, se hard muy
necesario aumentar la oferta. Equipos o implem#&mtatécnica que antes era
inalcanzable por los elevados costos, para quieiege armar un estudio de grabacion

hoy se encuentran a precios muy bajos, con lo sagite avanza la tecnologia, se
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suelen dar por obsoletos productos que sirven ydalnmuy buenos resultados esto
motiva también a empresarios a partir con estugerpuefios pensando en grande.
Ademas cada vez hay més estudiantes tituladosroasmrelacionadas con el sonido o
con la produccion musical en Chile.

Finalmente un estudio es bueno cuando posee bugipaegento técnico,
buenos ingenieros y sonidistas a cargo, buenaiatenon los clientes, experiencia en
grabaciones, buen Booking de bandas (haber gradladoa vez algun producto de
calidad), capacidad de identificar la calidad dgacano de los musicos y plasmarla en
un resultado final de caracter grupal, estar aaleguardia en implementacion técnica,
hardware y software de grabacion.

Los musicos deberian fijarse principalmente al ielegtre un estudio de
grabacion y otro, en todo lo anteriormente menaonga también en el backline que
tenga el estudio, ya que muchos musicos no cueontarquipos de primera para grabar
y son los estudios los encargados de arrendarl@®starles amplificacion para sus
instrumentos o la bateria. Segun los lideres dei@pilos muasicos deben fijarse bien
en cual es el estilo que suele grabarse en caddi@séen que son especialistas, y el
curriculo que tiene el encargado de las grabacidtmsultimo deben fijarse en cual es
el que se ajusta mas al presupuesto de la bandpeyaxisten muchos estudios donde
elegir.

El éxito de una banda no depende exclusivamenteestedio de donde
provengan sus grabaciones, pero es importantei@l iqgie la calidad interpretativa que

tenga la banda y de la creatividad que esta temgascomposiciones.

2. Resultados obtenidos del estudio Concluyente.

Para realizar el estudio concluyente se llevd @ aain serie de encuestas a
distintas bandas musicales de cualquier estilo gmentes de las comunas de
Providencia, Nufioa, La Florida y Santiago CentrstaEencuesta obtuvo ciento
cincuenta respuestas de musicos pertenecientesded@br de treinta bandas durante el
mes de Septiembre. Estas bandas fueron elegidé® dienun espectro de mas de 100
bandas, cuya base de datos fue otorgada por 2egratabes de musica en vivo de

Santiago, Club Babilon (La Florida, www.clubbabildh y Rock y Guitarras (Nufioa,
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www.rockyguitarras.com) dejando solo a las queeran 4 o 5 integrantes y que
tuviesen la voluntad de contestar seriamente laesta.
La lista detallada de bandas encuestadas, se adjuhbs anexos.

2.1 Encuesta al consumidor.
A continuacién se presentaran los resultados adeni

* Grafico n°1l: ¢En qué situacion te has acercado o tecercarias a un
estudio de grabacion?

B Grabar un Disco

W Sacarun Demo

W Preparar temas futuros
B Mezclar Pistas

W Masterizar Disco

Fuente elaboracién propia

Segun muestra el gréfico, de la totalidad de lasiestados el 60% ha ido a un
estudio de grabacion para justamente grabar um,dimachos lo han hecho con la
banda actual y otros con proyectos antiguos des ddtamdas o como solistas. Se ve
reflejado claramente cual es el motivo por el qo® asicos o intérpretes suelen
acercarse a un estudio de grabacion, prefirients digares para sacar un demo 12% o
para preparar temas futuros (como puede ser udiesta grabacién casero o una sala
de ensayo donde graben sin separacion de pistakl4% ha ido o se acercaria a un
estudio de grabacion con la intencibn de mastetiradisco (masterizacion *es el
proceso de optimizar una grabacion musical pargesta comercial. Tiene el objeto de
compactar los distintos instrumentos o componedteda obra y someterlos a un
procesado conjunto), que es el otro motivo fuette @) que se acercan las bandas o
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intérpretes musicales a un estudio de grabaciéruey fqnalmente es el punto de

conexiéon entre una banda y el sello por el cualepden llegar al publico y vender

copias de su CD o produccion musical, se podria dae cuando una banda masteriza
una grabacion es porque desea realmente profegamphra luego comercializar sus

creaciones artisticas.

Con un 6% del total de las respuestas quedo ellaneas pistas, ya que la
mayoria de las bandas o intérpretes realizan 8stdsmas actividades dentro de un
estudio de grabacion de forma conjunta, es deagaip por el servicio de grabacion,
edicion, mezcla y masterizacion del disco, y lesegian el resultado terminado. De
todas maneras igual es importante ofrecer servogomanera individual para bandas
gue graben en otro lado y pretendan solo mezdarisias o masterizar en FMStudio.

Finalmente el hecho de preparar temas futuros ( 8&fle mucho que ver con
que un estudio ofrezca a sus clientes algunas palasensayo, con lo que se puede
enganchar al cliente que aun no tiene las ganasapacidad monetaria suficiente para
grabar, pero que a futuro la tendra potencialmehigunos muasicos prefieren hacer
todo lo relacionado con su musica en un solo lfigaoo, por lo que prefieren ensayar

en el mismo lugar donde a futuro grabaran.
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e Grafico n°2: ¢,Cual es para ti el mejor estudio dergbacién en Chile y
porque?

W Tarkus
M Triana
Espectro

M Otros

Fuente elaboracién propia

En este gréfico se puede observar que Tarkus estwlio de grabacion mas
conocido dentro de las respuestas propuestasemdoestados con un 44% del total de
los resultados, debido principalmente a que esuelrmgas grabaciones importantes a
realizado, quedando en la mente de la gente cubadido nombrado por distintos
artistas en distintas situaciones(Entrevistas &viggon a bandas desde el estudio,
agradecimientos en Discos de bandas como Los Bsigketras, etc.). Estudios Triana
con un 32% de las preferencias es también unosdesimdios mas reconocidos por la
gente, ya sea por que muchas bandas o artistastamigs han grabado ahi, o por que
muchos de los encuestados tambien lo han hech&inEkida a nivel nacional uno de
los mejores estudios y la gente lo percibe asiddatifican rapidamente y también es
facil encontrar su nombre en caratulas de discowdonde agradecimiento por parte de
las bandas.

Espectro Producciones es un estudio que esta dandbo que hablar en el
ambiente musical, se aprecia claramente por eld®ts preferencias, que varios ya lo
prefieren, y que muchos lo conocen pero aun noddeccambiarse. Estos estudios
ofrecen una alternativa similar a los estudios dgancomo Triana y Tarkus, pero a
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precios menores, lleva menos afos en la indugdri;opque aun no alcanza el grado de
reconocimiento que tienen los otros 2 ya menciosiado

Finalmente un 14% de los encuestados nombraronestumio como el mejor
estudio de grabacion de Chile, debido a que algnndsan podido grabar en Tarkus,
Triana o Espectro, desconociendo la calidad desestpor que prefieren estudios como
Foncea, Digimix, Maestro 3, Infrasonido, o FMStudio

Segun el andlisis de la indutria realizado en ssteinario, los dos estudios mas
grandes desde el punto de vista econémico, tégniel portafolio o la experiencia con
bandas grandes que poseen, son los que lideracdasta realizada a los 150 musicos,
esto debido a que dentro del ambiente de intepratesicales, se habla mucho sobre
estos temas y suele ser el boca a boca, uno dedmses medios publicitarios que
poseen estos estudios para darse a conocer, lkegaser el suefio de muchos artistas
gue deseen grabar un disco algun dia en ellos.

» Grafico n°3: ¢ Con que frecuencia asistes a estudide grabacion?

W Unavez al afio
B Dos veces al afio
Tres o mas veces al afio

W solo unavez

Fuente elaboracion propia

En el caso de la frecuencia con que los encuentadisten a estudios de
grabaciones se dio que un 38% de estos asisteseanal afio como promedio, para
grabar, mezclar, masterizar y editar sus compo®sioEsto debido principalmente al

alto costo que tiene grabar un disco y que muclmspueden cubrir con tanta
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periodicidad, pero que sin duda pretenden aumealtair obteniendo resultados
comerciales con el primer disco o la primera gradmac

Un 30% de los musicos encuestados asiste dos wb@@® a un estudio de
grabacion, también con el objetivo primero de gralmadisco que sea producto de los
muchos ensayos y presentaciones en vivo que tuvesreel afio y en el cual se gastan
gran parte de sus ahorros esperando algun retaredeg permita cubrir la segunda
produccion que la mayoria de las veces se realiztames de afio, para estrenarlas al
mercado en Verano. La primera produccion muchdanzan al terminar el invierno,
aprovechando esta temporada para encerrarse a,giabalo a las promociones que
ofrecen los estudios en este tiempo. Muchos asBteaces al afio también ya que
graban el disco y después le realizan arreglograjpe simplemente graban un disco
en dos fases, una parte a principios de afio (Dgnteoptra cuando tienen el resto del
disco y desean masterizarlo para ponerlo a la venta

Un importante 26% de los encuestados asiste tresm® veces al afio a un
estudio de grabacion, muchos de estos para ensayabar pistas por separado durante
el afo, o por que simplemente son una banda poofEston masiva venta de discos y
tienen la solvencia economica para cubrir los alostos que demanda el grabar mas de
un disco al afio y editar, mezclar y masterizarpsaducciones sin preocupacion mayor
del tiempo y los costos involucrados. Dentro des gpupo también se encuentran
aquellas bandas o intérpretes musicales de estattsdes mas altos que pueden darse
el lujo de grabar producciones musicales costosadasnecesidad de tener que
comercializar posteriormente sus discos para sggairando a futuro.

Finalmente un 6% de los encuestados ha ido sélovemaa un estudio de
grabaciéon con alguna banda de su pasado musical @ danda actual. Es bien bajo el
numero de mausicos que no frecuenta un estudio,ugal@ mayoria de estos esta
constantemente creando nuevas producciones cuyiads final tiende a ser un CD o

grabacién en un estudio.
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Gréfico n°4: ¢ Ha realizado producciones discografas?

W Solouna
H Mas de una

No

Fuente elaboracién propia

En este grafico, se aprecia que el 72% de los etanl@s, han realizado mas de
una produccion discografica, la que puede ser mmodgrabacion de un ensayo o la
grabacion de algun disco (algunos de estos maatis2. La gran mayoria realiza antes
grabaciones de los ensayos (Las que tienen costoansente menores) para luego
grabar discos con masterizaciones digitales, eddtgonoblemas de interpretacion de la
banda que ya deviesen estar resueltos luego destansayos. Otro tanto realiza
grabaciones de demos antes de grabar el discq fieatualquiera de las formas las
bandas suelen realizar producciones discogréafiasassde menor calidad, previo a la
grabacion profesional de un disco, que por el helshtener mayores costos, requiere
una preparacion importante y varias pruebas.

Todas estas “pruebas”, son horas de estudio quentien valor comercial menor
gue el de un disco profesional, pero que de tanfasas representan una buena cantidad
de ingresos para los estudios de grabacion, pauéo tienen que ser motivadas y
aprovechadas. Ademas las bandas que obtienen bueswtados con los demos o
grabaciones de ensayo, buscaran grabar el disdenmado en el mismo estudio donde
obtuvieron tales resultados.

Un 20% de los encuestados solo ha realizado urdugemn discogréfica, y
corresponde principalmente a demos y grabacionesndayo de bandas que llevan
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menos tiempo tocando y que aun no completan ladeshtle temas necesarios como
para grabar un disco.

El 8% de los encuestados nunca ha realizado nirignan de produccion
discografica, y corresponde a las bandas que est#n comenzando, y que de todas

formas en el corto plazo buscaran hacerlo.

» Gréfico n°5: ¢ Cuantos estudios de grabacién conoces

W Solouno

W Solodos

Mas de tres y menos de
ocho

B Mds de ocho

78%

Fuente elaboracion propia

Un 78% de los encuestados dice conocer mas dg tres10s de ocho estudios
de grabacién, lo que refleja una preocupacion existpor parte de los musicos del
lugar donde pudiesen llegar a grabar algun diauna preocupacion por el entorno
musical existente. Un 10 % de los musicos dice cenmas de ocho estudios, lo que se
puede deber a que algunos grupos , bandas o etEspnusicales, se han preocupado
de cotizar entre varios estudios con la seria aiende grabar en uno de ellos.

Un 8 % de los erncuestados solo conoce 2 estudiagabacion, quizds por el
poco tiempo que lleva la banda tocando, o por guieron buenas experiencias con los
estudios en los cuales realizaron sus produccipmesdesearon seguir buscando entre
otros oferentes. Un 4% conoce solo un estudio gdpudeberse a que no se han
involucrado mucho en el ambiente musical y comkdsdas grabaciones, o también a
gue recién comienzan y se han quedado con el mrimer les recomendaron o vieron

por internet o algun medio captativo.
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» Gréfico n°6: Nombre 3 Estudios que conozca (Recorden de marca)

H Repeticiones
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Fuente elaboracion propia

De un total de 450 respuestas dadas por 150 mysiewmamente son Tarkus,
Triana y Espectro Producciones, los estudios qemeti una mayor recordacion de
marca. Mucho se debe a los factores ya mencior@mns son el hecho de que grandes
artistas hayan grabado en Tarkus o Triana y quenkscionen dentro del ambiente
musical, o en los agradecimientos de sus discoals, ghero el caso de Espectro esta
basado principalmente en la fuerte promocion vy ipigdald que han realizado de su
negocio, ya que, pese a llevar poco tiempo endasimia y no haber grabado a artistas
muy consagrados, han logrado posicionarse en léendenios consumidores, ya sea por
medio de un fuerte ruido en internet, facebook, page y todos los portales
relacionados a la musica y el rock, afiches catbgjepublicidad en las radios o en
revistas especializadas, etc. Apelando a los lapsos que ofrece comparado con la
competencia.

FMStudio no es muy reconocido por parte de los codsencuestados, siendo
s6lo repetido en nuieve ocasiones por ellos, pem gn esfuerzo en el area
comunicacional puede lograr penetrar en la mentlsleonsumidores, lo que podria
traer beneficios a futuro en terminos de rentaddlid

Cabe destacar que Estudios Foncea también tienealtln grado de

reconocimiento por parte de los encuestados.
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Tabla n°1: Ordene de 1 a 9 los siguientes estudios de grabati&iendo 1 el
mas importante y 9 el de menor importancia.

Orden de importancia:

Tarkus | Triana | Espectro | Foncea | Digisound | Infrasonido | Chateaux | FMStudio | Maestro3
1 2 3 4 5 6 7 8 9

Fuente elaboracion propia

En este cuadro se aprecia la importancia que tgasiada consumidor a una
serie de estudios de grabacion colocados en folewtodaa, liderando esta lista
encontramos nuevamente a Tarkus (lo cual se hga@dl en toda la encuesta), seguido
por Triana y Foncea tal cual aparece en el ordeea®dacion de marca explicado en
el gréfico anterior. FMStudio, parece ser un d@etdé grabacion no muy importante en

el ambiente.
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» [Escala Thurstone n°1: Nivel de importancia de estuds de grabacion.

3K
L 3.2 Tarkil
3.1 Trian: ]
- 2.6 Fsnectro Produccior
2.4 Fonce ]
o 2 or
2.1 Diaisotn I
L 1.9 Infrasonid
1.6 Chateal. ]
L 1.3 FMStudic
1.0 Matestro

Es decir que para futuras tomas de decisiones gundorespecta a modelos a
seguir en estudios de grabaciones, vamos a col@xe&studios que cuentan con la
mayor preferencia y asi poder ver los factoresataristicos que le entregan esta

importancia.

¢En lo referente al trato con el personal del estim, como ha sido su experiencia? ,
y ¢, Qué es lo que espera de un estudio de grabacipara un optimo desarrollo del
trabajo?

Esta pregunta se desarrollo con el fin de podeordrar, desde el punto de vista del
cliente, factores distintivos los cuales son ajggms por el consumidor y asi poder
obtener una serie de caracteristicas las cualpgesiken potenciar en busca de ventajas

competitivas.
La caracteristica que mas se repitio es la traidquilque debe existir en un estudio de

grabacion, refiriéndose a tranquilidad para grabeanquilidad para digitalizar y
tranquilidad acustica.
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A continuacion pondremos un extracto de una respuepresentativa.

Mi experiencia ha sido buena en general he tenidduen trato con los sonidistas,
nunca ni un problema.

Yo creo g para un optimo desarrollo del trabajo lipiener calma, ya que para grabar
hay que estar relajado en un ambiente tranquilaapasi no cometer errores en la
digitacion. Por lo tanto los sonidistas deben sacipntes y darse el tiempo de grabar

las tomas que sean necesarias.

111



» Escala diferencial semantica n°1: Atributos Estudie de grabacién

Baja Tecnologia

Alta Tecnologia

Poca Experiencia <

Alta Experienci

)2

Mal Portafolio

Buen Portafolio

Chica > Grande

No Importante Importante
Mala Buena

No importante importante
No importante ( importante
No importante importante
No importante importante

\
Precio Alto ~— Precio Bajo

I OmM Mmoo ®m P

1.-Tecnologia (Mesas de sonido o Software de Gratgac
2.- Ingeniero en sonido a cargo del proyecto.

3.- Booking o Portafolio de bandas que ya han glaladi.
4.- Tamafo de las salas.

5.- Backline de las salas (Amplificadores).

6.- Acustica (Disefio acustico de las salas, quexigia Reverberacion).

7.- Buenas recomendaciones de otras bandas hastudlo.

8.- Empatia con el encargado de la grabacion.

9.- Tiempo, que demora en grabarse y los horatiessgq ocupan para grabar.

10.- Seqguridad, de los instrumentos sobre todonqugaben otras bandas en la

misma sala en la que esta grabando mi banda.

11.- El costo del servicio.
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Como se observa en el grafico el atributo de mayportancia para los muasicos
encuestados son los precios, refiriéndose a que paichos resulta inalcanzable o
extremadamente caro el grabar en estudios de c&tegbuscan un lugar donde los
precios no sean tan elevados y el nivel sea buEnpor eso que Espectro a logrado
posicionarse tan rapidamente. El segundo atribatonghortancia que se deduce de la
escala diferencial seméntica, es el tamafio dealas gue posea el estudio, ya que para
muchas bandas resulta incomodo grabar en un lugatedno exista espacio para que
circule el sonido y exista un correcto lay-out as personas que estén produciendo
durante mas de una semana una grabacion imporkmertafolio de bandas que han
grabado en el lugar es también un atributo de mimnpartancia para los masicos, ya
gue este representa un seguro de la calidad dadesieros en sonido a cargo de la
grabacion, y a la vez da un prestigio adicionalugery grabe en el lugar por el solo
hecho de realizar sus producciones donde algunévemn hecho grandes artistas con
buenos resultados comerciales. En el Gltimo lugaruanto a los atributos buscados por
musicos e intérpretes encuestados, se encuerdeglaidad de los instrumentos dentro
de los estudios de grabacion (ya que estaran masadsemana ahi) ya que eso lo dan

como un factor intrinseco.
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CAPITULO VI
“CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES”
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

Como hemos planteado FMStudio es una empresa peduefi consta de cinco
personas que trabajan en ella, el socio principaido Maestri, su socio, encargado de
las masterizaciones, Roberto Faundez, Christiaga8aly Francisco Briones, técnicos
en sonido y el encargado de ayudar en las faengsatlacion y produccion, su nombre
es Andrés Poveda.

La empresa cuenta con pocos esfuerzos en el aneeraal, un bajo nivel de
inversion en publicidad, no existen los concep®sikion, vision ni objetivos, razones
por las que creemos no ha podido crecer y desarselcomo una empresa de renombre
y evolucionar en aspectos como utilidad e ingreademas existen otros temas que
hacen necesarios algunos cambios como la creceamgetencia, los patrones de
compra de los clientes, entre otros. Es debidot@ egase hemos decidido plantear la
estrategia comercial a seguir por estos estudiakamie la implementacion de diversos
lineamientos de marketing.

En cuanto a la industria podemos decir que el narderautores e intérpretes
musicales (bandas o solistas) ha ido creciendoughaénte, donde los socios de la
SCD aumentaron cerca de un 33,3% en tres afios-@ZIB), lo anterior se debe en
gran medida gracias a la irrupcién del fendmenerhat y otras herramientas de similar
indole que facilitan las grabaciones de CDs y sigpor difusion. Pero el incremento
mas importante que tuvo la SCD junto con el ingrégsamuchos nuevos musicos y
asociados fue durante el afio 2008, donde el numeradherentes casi duplicé el
namero de miembros que tenia, por lo demas la nate de los asociados a esta son
bandas musicales o solistas, lo que viene a repgegsena gran oportunidad para los
estudios de grabacion ya que tienen la opcidn géacaina parte de estos nuevos
intérpretes.

Lo anteriormente mencionado ha dado paso para gukos nuevos estudios de
grabacion surjan, de hecho este nimero aumentoanda un 100% durante los
periodos 2002-2008. Y es que si existe un incrementla demanda de estudios de
grabacion, donde la oferta no logra cubrir todanyakjunos casos tiene un costo muy
elevado, era l6gico que comenzaran a nacer nuevaiesas dedicadas a este rubro. La
verdad es que el mercado de la musica en Childchereciendo bastante, comenzando

por un tema de altos niveles de demanda y un legb aie oferta o precios muy caros,
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tanto ha crecido que hoy en dia existen variagi@grelacionadas con este mercado,

ejemplos de esto son:

Ingenieria en sonido.

- Ingenieria Acustica.

- Mdsicay Tecnologia en sonido.
- Pedagogia en Musica.

- Produccién Musical.

- Entre otras.

Actualmente la industria presenta un alto nivelcdecentracion, tanto asi que
existen alrededor de 206 empresas entre salassdgceg estudios de grabacién, pero
s6lo entre dos empresas se reparten gran parteedtehdo, estas son Tarkus y Triana,
de mas atras los siguen empresas como Espectradeimdes y Foncea, pero las dos
primeras son las lideres que poseen una enormeipacion, por lo tanto para
empresas mas pequefias como lo es FMStudio tratdacier a este tipo de empresas es
sumamente dificil y suena casi utopico, por lo megor es ir paso a paso, creciendo a
su propio ritmo e ir identificando las cualidades dichos estudios para imitarlas y
captar clientes que no puedan acudir a estos gagstadios ofreciéndoles servicios
similares pero adaptados a la realidad de FMStydmmr supuesto a un costo mas
accesibles.

A continuacién se presenta una serie de recomemegc para ayudar a la
empresa en cuestion en su diario accionar y defisippautas de accidon para convertirse
en una empresa mas grande y con mejores resuldetadiando los pasos a seguir en
cuanto a planificacion estratégica en el ambito sde disefio estratégico y su

implementacion.
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1. Disefio Estratégico.

1.1 Mision.

La misién de FMStudio es entregar diversos y cetogl servicios en torno a la
profesionalizacion del sonido, ofreciendo desdéagmnes y bases para CDs hasta
Jingles y frases radiales. Estos servicios soregadios a distintos grupos de clientes
como agencias publicitarias y grupos musicales isiéntbs estilos. Lo anterior tiene
como fin poder otorgar a sus clientes las mejoeggamientas e instalaciones para ser

reconocidos como una empresa que entrega un eteskwicio y de gran calidad.

1.2 Vision.

Convertirse dentro de un periodo de cinco afiogrerstudio de grabacion de
mayor reconocimiento, tamafo e ingresos. Medianentrega de diversos servicios de
la méas alta calidad en sonidos, yendo siempreparlaon la competencia mas grande y

pendiente de los posibles cambios e innovacionesgpresenten en la industria.

1.3 Filosofia.

Este item es un elemento fundamental en la corgirude los cimientos de una
empresa, es por eso que se declaran los grandegps que rigen el funcionamiento
de esta, los principios son:

- Perseverancia.

- Compromiso.

- Lealtad.

- Responsabilidad y

- Honestidad.

A través de estos valores la empresa podra comsegyores resultados, pues
considerando que es una empresa pequefia los poasosnportantes a desarrollar sin
duda son el compromiso a hacer las cosas bienigaied de lleno al funcionamiento
de ésta, seqguir perseverando hasta crecer y conspmgu el estudio se vuelva mas
grande y reconocido, la lealtad hacia la empresasy miembros, al ser tan pocas
personas los lazos son mucho mas estrechos yduagemismo requiere de un alto

grado de responsabilidad ya que la participaciéocadi@a miembro es vital para que todo
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funcione como debe ser y por su puesto la honesta@o hacia los clientes como
hacia la misma empresa y sus empleados. Si edtoeva principios rigen el dia a dia
de la empresa es seguro que aportara mucho asutades los que iran mejorando

gradualmente hasta alcanzar los objetivos propstesto

1.4 Objetivos.

Para que una empresa triunfe como tal es sumameaoésario que cuente con
objetivos claros para asi definir sus planes d@agcsu horizonte. Un objetivo es una
situacion deseada que la empresa intenta logrann@smagen que la organizacion
pretende para el futuro, al alcanzarlo la imagea de ser ideal convirtiéndose en real y
actual, por lo tanto, el objetivo deja de ser désease busca otro para ser alcanzado.

Los objetivos que propusimos para FMStudio sorsigsientes:

- Obtener un incremento en los ingresos dentro ael8d0 de un 15%.

- Elevar la inversion publicitaria para el proximaa# un 10% con el fin
de aumentar su namero de clientes.

- Mejorar la imagen de la empresa en cuanto a posigiento buscado
para que dentro de cinco afios (2014) se conviertaneestudio de
grabacion reconocido por los atributos que busca.

- Conseguir un porcentaje de satisfaccion con eligerde un 75% por
parte de los clientes del afio 2010.

- Aumentar el conocimiento de FMStudio de un 2% &%ndurante el
ano 2010.

1.5 Propuesta de valor.

FMStudio es la alternativa ideal para quienes de#iesar a cabo un trabajo
sumamente profesional, con un equipo de primerasgbe de sonido y que realiza
efectivamente sus deberes y lo mas importante@aaio menor que el de los grandes
estudios. Es una empresa que entrega todas rasiantas necesarias para musicos de
cualquier estilo y siempre esta innovando en loayitkeas y equipos se refiere.

Se puede innovar de muchas formas y encontrar eedidfertas que no se den en
el resto de los estudios. Existen varias opcioaea mnovar en el servicio, las cuales

pasamos a describir a continuacion.
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1.6 Posicionamiento de la marcaEl posicionamiento de la empresa estara basado en
la competencia. Como hemos planteado FMStudio debdicarse al enfoque
diferenciador y esto sera en base a la buena datidlaservicio y un precio accesible,
atributos muy apreciados por los clientes, ya queas del servicio se consigue el
resultado final y el factor precio es el que m&sd@ a la hora de optar entre un estudio
y otro. Es necesario que los consumidores capterrajmdez dichas diferencias y que
las puedan distinguir con respecto a la competehcaanterior se llevara a cabo a
través del uso de la herramienta comunicacion, sguempleara con el fin de dar a
conocer las ventajas mencionadas. De esta margecatgumidores se dardn cuenta de
gue la empresa ofrece grandes beneficios con ge\jae si bien no son tan completos
como los que entregan los grandes estudios, sinsjares que los de un estudio
promedio y se obtienen por precios menores a lesidbs por las grandes empresas
del rubro, apuntando a la conveniencia de tralaja=MStudio.

Existen tres tipos de posicionamiento, que se lesta a continuacion:

- Posicionamiento real: Actualmente los clientes iperc a FMStudio como una

empresa que entrega un mejor servicio que un esfudmedio a un precio
accesible.

- Posicionamiento ideal: A los consumidores les gisstpercibir a FMStudio

como uno que entregue las mejores herramientasxeaiente espacio fisico y
todas las caracteristicas necesarias para llesav@una buena grabacion.

- Posicionamiento buscado: A la empresa le gustaapsrcibida como una
empresa pionera que entrega un excelente servipar Yo tanto un muy buen
resultado final y que cuenta con ciertas caratiess que la competencia no

tiene, un muy buen servicio a un muy buen precio.

Gestion de Innovacién en FMStudio

En base a lo investigado sobre la oferta quezaalactualmente los estudios de
grabacion en Santiago, podemos ofrecer distintagarmhe&ntas promocionales con las
que FMStudio podria innovar en el mercado y coo eshseguir resultados favorables
en el mediano y corto plazo. Estas propuestas fiugneadas por los integrantes de este
seminario de Titulo y tienen base en la informacg&gogida de los mismos estudios en

Chile y de los musicos e intérpretes encuetadosripy adicionales conectados de
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alguna forma con el circulo musical Nacional. Relrdesarrollo de esto es necesario

construir un Portal Web de primer nivel, con harégacidad y con un servidor de

soporte bueno, que permita mediante la actualinacé noticias, fotografias,

entrevistas y foro, pasar a ser la pieza claveadaublicidad de FMStudio, el primer

contacto con los futuros clientes:

- Ofrecer a las bandas e intérpretes musicales @eegren FMStudio un

paquete completo de servicios adicionales al deruigsismo de la

grabacién de un disco. Una de las grandes caremgiasposee la

industria musical en Chile (segun entrevistas ace®p Yy reportajes

varios) es la falta de medios difusores de bandagistas emergentes,

muchos de ellos grandes intérpretes que terminadgiépelose en la

escena por no contar con productores o sellos geeapoyen a

comercializar y promover su musica. Desde estgppetiva es que se

ofrece un servicio de grabacion que incluye :

i)
i)

ii)

Grabacion del disco (Editado, mezclado y masteayad
Promocién de la banda y del artista con pequergrdfia,

mas fotografia, mas teléfonos de contacto, maseona t
promocional, en un espacio dedicado a las bandaseu
encontrara en el portal web mencionado anteriorenéuat

gue permitira que muchos productores y fans puedan
conocerlos y contactarlos para futuras presentasion
Entrevista en el estudio a la banda, para ser diidanen el
Portal web y en distintas paginas de Internet (b@ale
Myspace, Otros portales de musica) a modo de pridmoc

de la banda. Esta entrevista puede ser guiadalgan a
Lider de opinibn de la escena musical nacional. (Ej
Alfredo Lewin, “Sergio Pirincho” Carcamo, etc.

Se realizara un concurso con las mejores bandas que
ensayen en el estudio de grabacién y que contaralco
apoyo de algun club de Rock y de alguna Radio,ehde
alguna empresa patrocinadora, que se encarguen de
premiar a los primeros lugares y de ofrecerlesgmaa en

algun programa radial y presentaciones varias.
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- Ofrecer servicios distintos dependiendo del pressiouque tenga la
banda, que cualquiera pueda grabar en los estitMosCrear una carta
de precios con la cual las bandas que lleguen edgdintas opciones
de grabacion, partiendo por la mas basica y temdimacon un plan
“Top” o "Premium” para bandas con mas experiencigug quieran
grabar resultados con mayor grado de profesionalism

Son opciones como esta las que logran hacer leedd@& y que los clientes
hagan su eleccién. Los clientes siempre haranesgiéh en base a los atributos extras
con que cuenta un determinado producto, en esteseagicio y por esta razon es tan
importante innovar en este item y demostrar qugue FMStudio ofrece no es lo
mismo que se encuentra en otros estudios de sisilearacteristicas y tamafo,

alcanzando finalmente una ventaja competitiva especto a estos.
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1.7 Estrategias.
1.7.1 Estrategia Genérica.

La estrategia genérica a seguir por FMStudio esdéa enfoque por
diferenciacion, con esto se busca fidelizar unrdeteado numero de clientes, se esta
apuntando a satisfacer a un namero objetivo deucoeres, de un determinado
segmento, mediante la satisfaccion de sus necesidsgpeciales. Todo lo anterior se ve
reflejado en nuestro plan de marketing, el quenentado al consumidor, empleando
grandes montos en inversion en publicidad, estoswnidores se encontraran fuera del
rango de clientes de los grandes estudios de géab&tsto se debe a que la empresa no
planea arrebatar clientes a estos estudios, simaviiocon estos y captar clientes de
otros nichos o al menos con otras caracteristigageyoptan por alternativas distintas a
los grandes estudios, ya sea en cuanto precicogasion.

Dentro de los aspectos diferenciales podria resal&l hecho de que la empresa
da la oportunidad de elegir un tema grabado y dadonocer en una radio, ademas de
la variedad de servicios que entregan, sus hermaasiey sus precios. En otras palabras
lo que se busca es demostrar que FMStudio no esusdéstudio de grabacion mas y
que cuenta con todas las caracteristicas necesamas para desarrollar un trabajo

completo y que la asesoria con la que se trabaja aa sonidista profesional.
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1.7.2 Estrategia Competitiva.

En cuanto a la forma en que FMStudio enfrentari @petencia existen dos

opciones que se pueden tomar en consideracions esta las que se sefalan a

continuacion:

Retador: se dice que esta usando una estrategetadior si la empresa
asume una posicion ofensiva e intenta suplantaosagrandes del
mercado (Tarkus o EspectroProducciones), ya seaianed una
comparacion de precios y servicios, donde puegdiaesus precios mas
bajos e incluso encontrar servicios que no fornatepe los entregados
por los grandes o captando un determinado segnuentientes de la
competencia.

Sequidor: es cuando la empresa busca coexistirl@®nideres, lo
anterior puede darse si es que FMStudio buscarcaptaegmento de
clientes que no haya sido captado por los gransteslies de grabacion
o si buscara imitar a esto estudios en cuantofarsmionamiento, pero a

menor escala.

Si bien podria considerarse ambas estrategias ¢avooables o convenientes

para FMStudio en cuanto a su forma de competil @meecado, aconsejamos dejar de

lado la estrategia de “Retador”, ya que la difeieene los estudios mas grandes con el

resto es enorme y es muy poco probable poder conepetestas, ya que para llegar a

arrebatar clientes a estos se requeriria de enarmetos de inversién, montos con los

gue FMStudio no cuenta y si es que llegase a obsawéa en un lejano largo plazo o

deberia tener un golpe de suerte y lograr que andabcon trayectoria grabase un disco

con el estudio y de esta manera obtener un rapiderto de ingresos y mejora de

imagen. Pero actualmente la empresa no puede enttara “batalla” con los grandes y

es mejor dedicarse a imitarlos, determinando enpiaeesos se pone mayor énfasis,

como han alcanzado su prestigio, que tecnologias, ugie medios publicitarios usan

con mayor frecuencia. Ademas se debe encontras eliemtes que no cuentan con los

recursos necesarios para optar por estos estudibsina vez identificados se pueden

enfocar los esfuerzos en captar a este grupo adm@ales clientes y convertirlos en

clientes actuales e incluso fidelizarlos. De eséaena es como FMStudio afrontaria de

mejor manera al mercado y su competencia.
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1.7.3 Estrategia de Crecimiento.

En cuanto a la forma en que la empresa va a ¢regeaconseja optar por una
penetraciébn de mercado, ya que esta consiste emralis la demanda selectiva, es
decir, busca satisfacer las necesidades espedealel®s consumidores en ciertos
segmentos. Ademas significa que la empresa seggalvajando en los mercados que
actualmente abarca con los mismos servicios quepseeha entregado, lo que alude a
invertir en comunicacion para poder llamar la atamade los clientes que se quieren
alcanzar. Esta estrategia se puede llevar a cabgando que los clientes actuales
opten por los servicios de FMStudio (por ejempioplando los horarios de atencion),
atrayendo a los clientes de la competencia (pong@e bajando precios) o atrayendo a
potenciales clientes (por ejemplo, ofreciendo paekdescuento).

Todos los métodos anteriormente mencionados apuntevar el niumero de
clientes en sus mercados actuales, otros métodadigaar la atencion de potenciales
clientes es a través de innovaciones en el sengatpegado, no necesariamente
modificaciones que lo hagan ser percibido como nuevo y totalmente distinto, sino
que llevar a cabo ciertas modificaciones que leahagas atractivo y conveniente ante

los ojos de los consumidores.
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2. Implementacion.
2.1 Macrosegmentacion.
Para definir el campo de actividad y los factorlesres que FMStudio debe

manejar debe llevarse a cabo un determinado progesee especifica a continuacion:

2.1.1 Mercado de referencia.

El mercado de referencia de FMStudio esta condtitypor todas aquellas
bandas musicales o solistas que deseen profegi@nali trabajo o probar suerte y
aquellas empresas relacionadas al ambito de lacmlan o que deseen comunicar sus
atributos a través de esta, pertenecientes a \@ssds comunas del gran Santiago.
(Particularmente las comunas donde se realizarsnefeuesta como Providencia,

Nufioa, La Florida y Santiago Centro)

2.1.2 Conceptualizacion del mercado de referencia.

QUE_Necesidades satisface
Funciones o Combinacionefudeiones

- Soporte, recomendaciones y ayuda en cuanto
a grabaciones artisticas y comerciales.

COMO _Satisface necesidades
Tecnologia

Servicios relativos a la profesionalizacion delidon

QUIEN Satisface necesidades como: Grabaci
Los Grupos de Compradores: i rabaciones.
- Masterizaciones.
- Bandas musicales y solistas. - Jingles.
- Agencias publicitarias. - Restauraciones.

- Empresas que requieran composiciones.
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2.1.3 Estructuras del mercado de referencia.

En este punto se definen tres conceptos:

- Producto-Mercado: Para nuestro caso represenéanfdia oferta de servicios que
FMStudio entrega a sus clientes.

- Mercado: el mercado de la empresa cubre un detadm tipo de servicios en cuanto a
grabacion y un determinado grupo de clientes.

- Industria: esta viene dada por todas las empesdisadas a la entrega de servicios de

grabacién para personas y empresas.

2.1.4 Estrategia de cobertura.

Para el caso, la estrategia de cobertura por la seialebe optar es la de
concentracion, esto se debe a que FMStudio deleirdai campo de actividades de
forma restrictiva en cuanto las necesidades a rcybsu grupo de consumidores, es
decir, que busca una cuota de mercado dentro deialm®, por lo que se acopla

perfectamente a el caso de una empresa de enfoque.
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2.2 Microsegmentacion.
Se pudo determinar dos grupos importantes detefieastos son:
- Personas.

- Empresas.

Es de mucha importancia distinguir entre estostigas de clientes ya que se
pueden enfocar los esfuerzos a un determinado gnopwogéneo de clientes y se
pueden detectar las actividades mas efectivaslaampresa, pero por sobre todo se
pueden escoger con mayor efectividad los mediobgtabios y su contenido para que

realmente logre el impacto esperado sobre cadaeiestos.

2.2.1 Cliente Personas.
Para segmentar al cliente personas nos basamos sigliientes criterios:

Sociodemograficas

* Sexo: Hombres y mujeres.

» Localizacion: Diversas comunas del gran Santiagayamtariamente de
Providencia, Nufioa, La Florida y Santiago Centrect@es de donde

provienen las bandas a las que le realizamos leesta).

* Nivel socioecon6mico: ABC1, C2 y C3, el primer afir corresponde a
personas con ingresos superiores a los dos milldegsesos, los jefes de
hogar tienen sus estudios universitarios completiosegundo estrato tiene
ingresos desde los ochocientos mil a un millon igatos mil pesos, donde
el jefe de hogar puede tener técnico completo weusitario completo y el
tercer estrato tiene un ingreso promedio de quiogecuarenta mil pesos y el
jefe de hogar puede sin estudios universitariop grede tener técnicos,

algunos son vendedores, administrativos, entre.otro
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Psicograficos:

* Personalidad: Exigentes, innovadores Yy buscadores ndievas

alternativas.

» Estilo de vida: Personas pertenecientes a bandsisates o solistas que
buscan profesionalizar su trabajo o que simplemeuieren probar
suerte.

Conductual:
El momento de compra es de caracter reflexivo, puashora de optar por un
estudio de grabacion u otros, primero se debezamdlis aspectos favorables de cada

alternativa para finalmente determinar cudl es coaseniente.

Ventajas Buscadas:

En cuanto a las ventajas buscadas, podemos eacdistiintos tipos de
consumidores de servicios de grabacion, edicioacla® salas de ensayo, los cuales

pueden dividirse segun lo que esperan recibir slélitintos estudios.

Primero se encuentran las bandas emergentes pratess que no tienen grandes
aspiraciones de lo que graban en términos comescisino mas bien realizan demos o
grabaciones buscando registrar ensayos y avan@sragsica, pero no un producto
gue se vaya a vender en las disquerias ni deksparen demasiada calidad. Estos

clientes buscan principalmente precios bajos y poiomes varias.

Existen los clientes mas experimentados y profesgsmrmusicalmente, que suelen
vender sus grabaciones en disquerias del paisentien capital fijo destinado a las
producciones en distintos estudios. Estos clidniesan calidad, tecnologia y buenas
referencias tanto del estudio como del encargadasdmezclas y grabaciones. Estas
bandas o intérpretes son mas populares (conoadedps emergentes y tienen un

cierto niumero de seguidores o fans.
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2.2.2 Clientes Empresas.

El cliente empresas esta compuesto por agencideifaras que requieren la
grabacién de frases radiales o jingles para unrrdatado comercial y empresas
medianas o grandes que requieran de servicios\asuibes para el desarrollo de su

imagen corporativa. La forma en que se segmenttafsiguiente:

Tamaiio:
El producto va dirigido a empresas de mediano y gamafio, ya sea por personal

operando o por monto de ventas.

Actividad:
Seran empresas relacionadas a la comunicacion o regeieran de servicios

relacionados a este tema.

Conductual:
Servicio que cuenta con caracteristicas necegaairasinformar a los clientes acerca de
la oferta de productos, cualidades y ventajas agn ayenta una empresa respecto a

otra.

2.3 Mix de Marketing.

2.3.1 Producto.

La oferta de servicios de FMStudio es bastantdasim la de varios estudios de
la competencia, por eso mismo es que antes que $eddebe definir las tres
dimensiones del producto o en este caso serviias son:

Producto Genérico: Es una serie servicios que penrprofesionalizar el sonido de una

grabacién, ya sea musical para el caso de bandesstas o comercial para el caso de
empresas. Sus caracteristicas técnicas son:
- Grabacion multipista de 18 canales.
- Monitores Mackie HR-284.
- PC Athlon 3.0 memoria 2GB RAM, dos discos duros88&B y uno
externo de 250 GB con dos monitores.
- Consola de 32 canales.

- Procesadores de sefial profesional Sony, multiefdetss.
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- Preamplificador de microfono a tubo Presonus.
- Set de micréfonos Shure, Rode y Cad.

- Entre otros.

Producto Esperado: Todos los clientes de FMStudiperan que los servicios

entregados cumplan con los estandares de calidaichos y que las herramientas que

se usan en las grabaciones sean de marcas congdigtesonen bien.

Producto Agregado: Ademas de sus atributos fisaloservicio cuenta con otras

caracteristicas como lo es el respaldo y expeaedeiquienes trabajan en FMStudio
pues son todos profesionales relacionados con dbit@mmusical y poseen
conocimientos técnicos y artisticos respecto abson

Ademas de lo ya mencionado existen otros factaremsiente importantes para

tener en consideracion en cuanto al producto.

a) Imagen: La imagen que se busca para la empresa es laadquanentrega
servicios de altos niveles de calidad, de maneeapgua los clientes el trabajar con la
empresa resulte sumamente atractivo. Pero parazalcastos altos niveles de calidad
se requiere de un personal sumamente motivadagressp que mas adelante se dara
énfasis a este punto, ademas se requiere estgprsidnen informados acerca de los
avances tecnolégicos y si se puede, estar en gegwrale innovacion continua.
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2.3.2 Precio.

Los precios de la empresa son bastante accesitilespn considerados como
valores altos. Por ahora esta bien que la emprigeaca este nivel de precios, sin
embargo, luego de llevar a cabo algunas modificesioen su funcionamiento este
podra ir subiendo gradualmente hasta llegar all ke precios establecidos por
estudios de mayor tamafio, no necesariamente lograagdes, pero si el de estudios de
mayor trayectoria. De hecho para el precio se @iepon los siguientes objetivos:

- Posicionarse en el mercado como una empresa queg&ngervicios
distintos.
- Debe reflejar los atributos y cualidades que poskeservicio en

comparacion a la competencia.

Para establecer las directrices y limites pardjdaidn del precio inicial y los
precios que se iran fijando a lo largo del ciclovatia del producto y llevar a cabo estos
objetivos resulta estrictamente necesario detemiasaestrategias y tacticas a seguir

por FMStudio en este item.

a) Estrategia de precios:Consideramos que el tipo de estrategia de precios a
seguir por la empresa es la orientada hacia la etanpia, es decir, centrarse en
lo que la competencia cercana realiza con susqegcasi diferenciarse de estos
con precios superiores. Lo que se busca es logi@rimagen de calidad con
respecto a estos mediante la demostracion de guselwicios entregados son
distintos a los del resto, asi mismo se cuentacemacteristicas que ameritan
pagar un precio extra.

b) Tacticas de precios:En cuanto a las tacticas que se emplearan, exstpre
resultan muy convenientes como la de precio proomadi que se usara solo en
ocasiones especiales, como en temporada baja ondedos horarios. Otra
tactica es la de precio por cliente, pues existii@rrsos “planes” dependiendo
de lo que el cliente busca y asi mismo sus prdacémsvariando, segun esto.
Finalmente la tactica de precios sicologicos, ples clientes tienden a
redondear los precios hacia abajo, en caso de ejdigesun precio de ciento
cuarenta y nueve mil novecientos noventa pesog sleglirse que ese servicio

cuesta ciento cuarenta mil en lugar de ciento e@ntaumil pesos.
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Las promociones que se hacen dependiendo dedasshoruna medida bastante
buena para llamar la atencién, por supuesto un paekcontiene un determinado
namero de servicios debe tener un precio mas heosgcada servicio se hiciera por
separado. Otro tipo de modificaciones de precio mueden llevarse a cabo son las
promociones por temporada, de esta manera en tadgpbaja durante los meses de
Julio y Agosto pueden ofrecerse determinados sesvfmor un precio menor al que se
cobra normalmente (Ejemplo, “Grabaciones en Inaeoon un 20% de descuento).

El precio es un referente de enorme importancia p@s consumidores, de
hecho, tal vez sea el mas importante. Pese a asijpoto se puede fijar un precio
sumamente bajo, pues de lo contrario no se obtiatibtades y se puede crear sin
intencién alguna la imagen de un servicio pobre endla calidad, lo que claramente no
es favorable para ningun negocio, ya que contrarigaptar clientes empieza a
ahuyentarlos. Entonces es necesario fijar un pigogovaya acorde a los servicios que
se entregan, que no sea tan alto como para queidoses opten por la competencia,
pero tampoco tan bajo como para no obtener garsmciaaucho menos crear una
imagen equivocada y no deseada.

Esta variable no es independiente y va de la n@mo el producto y la
comunicacién. Para ser capaz de fijar un precioatids/ luego en ocasiones especiales
poder bajarlo, se requiere que el producto o servémga factores que lo diferencien
del promedio, que lo hagan mejor 0 al menos destpara que a continuacion estas
diferencias sean comunicadas a los clientes astidevéliversos medios y finalmente, ya
conociendo dichas diferencias el cliente se siatr&ido por estas y a la hora de tener
que elegir entre un estudio de grabacion y otre ppt FMStudio.

Por lo general las bajas de precio son un incemtivoamente atractivo para los
consumidores, de hecho en todo rubro es una maniatira la hora de llamar la
atencion, por lo que implementarla para el caso ttli8 no seria una mala opcién y se

aconseja implementarla de todas formas.
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2.3.3 Comunicacion. (Promocion)

En cuanto a este item la inversion debe incrermsnteara poder darse a conocer
de manera masiva, si bien es logico que no se pgoeddir demasiado por un tema de
recursos, los montos invertidos si pueden subalededor de un 10% e incluso mas.
Elevando su inversion en comunicacion la empresacspaz de dar a conocer no solo
su nombre, sino también los servicios que ofrecertos, packs, herramientas con las

gue cuenta y otros puntos de interés.

a) Publicidad.

La forma en que se comuniquen los atributos de tEtM& debe ser lo mas
llamativa posible, ya que los consumidores estéasmmente afectos al contenido de los
mensajes, a la textura de estos y cada detallendetaje incide directamente en el
comportamiento de los potenciales clientes, esgstat razon que existen diversos
criterios para determinar la seleccién del medicataunicacion que se empleara, estos
criterios son:

Cuantitativos:
- Selectividad del medio.
- Cobertura o Alcance.
- Costo.
- Frecuencia.
- Presupuesto.
- Estabilidad de cobertura en el tiempo.

- Entre otros.

Cualitativos:
- Probabilidad de percepcion del mensaje.
- Tiempo de percepcion del mensaje.
-  Mensaje
- Contextura del medio.
- Expresion.
- Grado de Saturacion.
- Habitos del mercado objetivo.

- Entre otros.
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De los criterios mencionados, los que tienen maycidencia para este caso,
debido en gran parte al nivel de ingresos de laresapy su tamafio, serian el
presupuesto comunicacional, el nivel de coberelrapsto, su frecuencia, su impacto y
el propio mensaje.

La mejor forma de llevar a cabo su publicidad serigravés de folletos
entregados en distintos lugares como universidgdasdegios o pegando folletos de
mayor tamafo en estos lugares u otros de mayauo@mcia, este tipo de publicidad
va dirigido a personas pertenecientes a bandasabesi que desean grabar su trabajo y
profesionalizarse o al menos probar suerte. Mismitee para sus clientes empresas el
mejor modo de comunicar los servicios seria a srad@ anuncios publicitarios en
publiguias y otros sitios Web o a través de fraadgles llamativas que expresen de
forma clara las cualidades de FMStudio para qudésa conocer y pueda llamar la
atencion de estos. Asi mismo los anuncios es pagivieb no tienen porqué ser un
anuncio comun, pues si se invierte mas en est® mlir@nuncio puede tener un disefio
particular y ocupar mas espacio que el del restacdmunicacion siempre tiene que ser
llamativa, apropiada para el mercado objetivo,acharnunca considerarla como un
gasto, pues el dinero utilizado en comunicacioa t@nsigo muchos beneficios, por lo
que se considera una inversion, un dinero invertide a cambio ayudard en la
captacion de clientes y mejorara la imagen de lpresa. También se contempla la
utilizaciéon de envio masivo de mails a bases desddepuradas de Santiago, y la
creacion de una base de datos propia por media gadina en la que se incorporen
musicos e intérpretes Chilenos a los que se ledapeastar constantemente mandando
informacion de promociones y precios de FMStudio.
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Cuantificacion de la implementacion de la propudstaarketing.

ltem Detalle Costo Cantidad|  Costo anual Contacto
Publicidad Radio Futuro 88.9 30 segundos en horario repartido (10 veces al mes) 1.200.000 mensuales + IVA 2 2.400.000 +IVA | Francisco Sepulveda, Radio Futuro 84309185
Aiches Callejeros 114 de Mercurio {35x38 cms.) 250.000 mensuales + IVA 4 1.000.000 + VA Rodrigo Hernandez, Grafica 99231057
Flyers Tamaiio media carta {11x14 cms.) en cuatricomia 60.000 mensuales + VA 3 180.000 + IVA Rodrigo Hernandez, Grafica 99231057
Publicidad Exterior Gigantografia (3x3 mts.) en cuatricomia 70.000 mensuales + VA 1 70.000 + IVA Imprenta Azul Digital, 02-6720131
Publicidad Exterior Pendon (1,82x0,76 mts.) en cuatricomia + atril 18.000 mensuales + VA 2 36.000 + IVA Imprenta Azul Digital, 02-6720111
Merchandising Chapitas Publicitarias {1000 unidades) 38.000 mensuales + VA 1 38.000 + VA Decus, 02-8814553
Merchandising Uiietas con logo FMStudio {2000 unidades) 50.000 mensuales + VA 1 50000 + IVA www.myspace.com/infextionproducciones
Merchandising Gorros con Serigrafia Logo (100 unidades) 60.000 mensuales + VA 1 60.000 + IVA www. Sarrisarri.cl §-7125469
Merchandising Poleras con Serigrafia Logo (100 unidades) 45.000 mensuales + IVA 2 90,000 + IVA vrww. Sarrisarri.cl 87125469
Pagina Web Hosting Plan Full, de 2 Gigas, 40 cuentas mail 49,900 anual + IVA 1 49,900 + IVA www.Planetahosting.cl 02-9525800
Pagina Web NIC Chile, operacidn de dominio web {.cl) 10,085 anual + IVA 1 10,085 + IVA www.nic.cl 02-9407700
Pagina Weh Creacion, Diseio, Multimedia y Flash, Actualizacion 40,000 mensuales + [VA 12 480,000 + [VA Pablo Rojas, Publicista 94587380
WMailing Envio masivo de mails a base de datos de 1.400.000 envios 36.900 mensuales + VA 4 155.600 + IVA vrww.efeng.cl 028374521
Carta Gantt
ltem Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes § Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 | Mes11 | Mes 12
Publicidad Radio Futuro 88.9 X X
Afiches Callejeros X X X X
Flyers X X X
Publicidad Exterior (Gigantografia) X
Publicidad Exterior (Pendon) X X
Merchandising (Chapitas) X
Merchandising (Ufietas) X
Merchandising (Gorros) X
Merchandising (Poleras) X X
Pagina Web (Hosting) X
Pagina Weh (Nic) X
Pagina Weh (Disefio y actualizacion) X X X X X X X X X X X
Mailing X X X X

b) Promocién de Ventas.

Dentro de promocion se podria incentivar a losnbéie durante temporada baja

ofreciendo precios mas econdmicos, asi mismo asglie existen distintos planes de

grabacién dirigidos a distintos tipos de musicos dependiendo de su trayectoria y

recursos pueden optar pos las distintas opcioresay

Ademas se pueden regalar obsequios de moderaibocomso gorros, poleras y

pequefios accesorios con el logo de FMStudio.

La inversion en promocion debe ir subiendo gradeate con el paso del

tiempo, pues supone que con todos los esfuerzosirgoationales, los ingresos se

elevaran y asi también el aumento en este itenifisayd@ también un alza en estos

ultimos.
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c) Marketing Directo.
FMStudio cuenta con bastantes medios en este arehitdonde se puede
encontrar mucha informacién respecto a la emprdsal@so algunos de sus trabajos

realizados. Los medios con los que cuenta son:

- Sitio Web: www.fmstudio.cl

- Cuenta de MySpace.

- Cuenta de Facebook.

2.3.4 Distribucion (Plaza).
Si bien hemos comentado que FMStudio no cuentaetéem de distribucion,
sin embargo, existe un tipo de estrategia que ppeder en practica, ya que apunta en

la direccion del resto de los lineamientos, esta estrategia Pull.

a) Estrategia Pull: Este tipo de estrategia va dirigido al consumidiealf apuntando
con lo que es promocion y publicidad a este uUltynadraerlo a FMStudio, se llama Pull
porque lo que se intenta es atraer al cliente I eeéca posible de la empresa, es decir,

acercarlo para establecer un lazo.
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2.4 Estructura (organigrama).

Al ser una empresa con pocos miembros la estauesimas horizontal en lugar
de vertical, es decir, que las relaciones tiendieegrar mas al resto de las personas en
la toma de decisiones que una estructura verticalde las gerencias toman decisiones
y las comunican a quienes siguen en rango. Estarteadencia de empoderamiento a
los empleados permite que se trabaje en equipeanselte y a través de la opinién de
varios miembros se llegue a un mejor camino a segucontinuacion se muestra el

esquema ideal para la estructura de FMStudio.

Duefio y Técnico
Gerente i en sonido
General
Socioy Técnico
encargado de la en sonido
masterizaciones

Ayudante de
grabacion y
produccion.

Actualmente el concepto del Empowerment es sumanesado, ya que la
descentralizacion del poder y la integracién deelopleados a la toma de decisiones
han ido adquiriendo gran importancia, no solo pamnaontrar nuevas ideas, sino
también para delegar ciertas actividades en esiestras las personas de mayor rango
se encargan de otras actividades. Para el casd&uéio, que cuenta con un bajo
namero de personas el empoderamiento se da de fatmal, ya que la labor realizada
por cada uno es de suma importancia, asi tambiégugla en otro ambito. Por lo tanto
las tres grandes ventajas que tiene son:

- Aporta al desarrollo de habilidades de conceptaei@n de las personas
de la empresa y los ayuda a pulir sus capacidades.
- Fomenta un ambiente de cumplimiento de objetivos.

- Entrega libertad al resto para que se encargueirae asuntos.
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2.5 Motivacion.

Para FMStudio el tema de la motivacion es sumamemtertante, ya que de

esta manera las personas que trabajan en la enspresapaces de rendir mucho mejor.

Lo anterior apunta al desarrollo de la carrera gwiohal de la persona y a la

satisfaccion de las necesidades de la empresa.

A las personas les agrada abordar problemas y gac@oluciones, desde este

punto de vista su principal recompensa es su peessb trabajo mismo y el apoyo que

se les dé.Se les premia con muestras de reconocimiento, dig@n opinar y

escuchandolos, para demostrarles que realment@@@ Vo que ellos hacen y que hay

un gran interés en su desempefio.

Algunos programas de motivacion aplicables, ademés Empowerment

anteriormente mencionado, son los siguientes:

Horarios de trabajo flexible: Quienes tengan faandi realmente lo necesiten

pueden optar por alterar sus horarios de maner@ajue dentro de lo que es su
agenda, esto no quiere decir, que esa personaavaghajar menos que el resto,
todo empleado debe cumplir con las horas de trapajo tendra la oportunidad

de armar su horario. De esta manera el horarionttada sera el mismo para

todos, pero los horarios de salida y almuerzo puedwificarse.

Pago por rendimiento: Creemos que es muy necegagidas personas perciban

una relacién entre su desempefio y el salario gtieneim, de esta manera se

veran mas motivados a realizar sus trabajos dermmejoera.

Administracion de libro abierto: Las declaraciofieancieras de la empresa se
daran a conocer al resto de los miembros de E€staociendo los ingresos,
costos y gastos de FMStudio los empleados comieazsentirse parte de la

empresa y por lo tanto rinden de mejor manera.
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BIBLIOGRAFIA.

A continuacion detallaremos las diversas fuenteslat®le obtuvimos toda la

informacion que se uso en la construccion de estensirio de titulo.

1. Libros.

1.1Libros Académicos.

Los libros que se usaron para obtener informacenesaria para la formulacion de
esta tesis, sobre todo para el marco teérico, adre del material que se encuentra en la
biblioteca de la Facultad de Economia y Empreséadéniversidad Diego Portales,
también recurrimos a otros libros que consideraapustaban datos relevantes, dentro

de los libros que usamos se encuentran los sigsient

J. J. Lambin. “Marketing Estratégico” 3° Edicion.
- Philip Kotler. “Direccion de Marketing” 10° Edicion

- Richard Sandhuse “Mercadotecnia”, Compafia Edltoria

Continental.
- M. Porter “Estrategia Competitiva”, 20° Edicion.
- M. Porter “Ventajas Competitivas”, 2° Edicion.
- Agueda Esteban Talaya “Principios de MarketingicEglitorial.

- Kerin Roger, Berkowitz Eric, Hartley Steven y Rudgs|William.

“Marketing”, Séptima Edicion McGraw-Hill Interameena.

- Kinnear and Taylor. “Investigacion de mercado, urfoque
practico”. Editorial: McGraw Hill, 1998.

1.2 Libros relacionados al tema de estudio (Musica y$tudios de grabacion).

- Libro “Sintonia Joven” SCD y Centro de estudios \énsitarios
de la Universidad UNIACC

- Libro “En busca de la musica Chilena” José Miguedras,

Editorial Comisién Bicentenario

- Libro “Prueba de sonido” David Ponce, Editorial &dhes B
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2. Entrevistas.

Para obtener informacion de relevancia acerca dendastria, los principales
competidores, ciertas cifras, entre otros puntositgees, acudimos a lideres de opinion
y expertos. Fueron cuatro entrevistas realizadesl@lematicos personajes del rubro,

estos personajes son:

- Alfredo Lewin, conductor de radio y television, fper cerca de
siete afios VJ de MTV Latinoamérica. También ha swmfalista
de distintas bandas y actualmente encabeza y wentd
encabeza Rockaxis un proyecto multimedial dedicadda
difusion del rock.

- Hernan Rojas, actual locutor de Radio Futuro emreprama

“Disco Inmortal”.

- Claudio Hernandez, musico y productor de eventosodk& y
musica en vivo en Santiago. Como musico participo la
reconocida banda Primates durante los 80's, es i mult
instrumentista y fue el bajista reemplazante deolb®l durante
su gira y fue el bajista reemplazante de Molotoradte su gira
por México el afio 1997. Actualmente es RRPP de 8llthilon,

local dedicado a la musica en vivo.
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3. Encuestas.

Otro método para encontrar informacion fue el usenkcuestas a integrantes de bandas
de diversos estilos, estas se realizaron a alred#sld50 personas, pertenecientes a

treinta bandas distintas.

4. Internet.

Mediante Internet se pudo recopilar informacioniosal para la creacion de la tesis,
acudiendo a distintas paginas que cuentan con ialatler marketing en cuanto a
conceptos y ejemplos y varias dedicadas a la m(Siuéena y los estudios de

grabacion. Algunas son:

- http://reportajefancy.blogspot.com/, Reportajeagkus realizado por Funcy Music
- www.bandasdechile.cl, El portal mas complettaedas e intérpretes en Chile

- www.bandaschile.cl, Portal de bandas emergelg&shile

- www.scd.cl, Portal de la sociedad Chilena éskdho de autor

- www.musica.cl, Pagina relacionada a la musiciéeGa

- www.mus.cl, Pagina dedicada a la musica Chilena

- www.autor.cl, Pagina de la SCD dedicada al temide autores e interpretes

- www.musicos.cl, Directorio de musicos Chilenos

- www.suena.cl, Pagina dedicada a la musica Chilen

- www.tarkus.cl, Pagina web de Tarkus

- www.espectroproducciones.cl, Pagina web de Esp@cbducciones

- www.triana.cl, Pagina web de estudios Triana

- www.rockaxis.com, Pagina web de Rockaxis, medwsor del Rock en Chile

- www.escuelasderock.cl, Pagina web dedicada ak BocChile

- www.archivosrock.cl, Pagina con historia del Rea Chile

- www.laguiachile.cl/estudios-de-grabacion/empreagaa.html, Directorio de estudios
de grabacion en Chile

-www.promonegocios.net, Pagina con informacién dekéting y negocios

-www.marketing-xxi.com, Pagina con informacién darkkting y ventas

142



CAPITULO VIII
“ANEXOS”

143



1. Entrevistas a lideres de opinion.

1.1Entrevista a Alfredo Lewin.

1) A tu parecer ¢ Cual es la importancia que tigr@nen dia los estudios de grabacion
y salas de ensayo para el desarrollo de la musiCGhie?

Importantes, porque es ahi donde se plasma el trajuacreativo de una banda. Las
salas de ensayo representan el lugar de entrenamierde bandas que luego pueden
ser profesionales o destacadas en Chile y el mundas estudios de grabacion son
de igual o mayor importancia, ya que depende de est el resultado que tengan las
bandas no en vivo. Ya que muchas bandas suenan mhien en vivo, pero sus
grabaciones no dicen lo mismo. Con los avances tetdgicos puede suceder, y eso
esperamos todos, que los estudios que cobran memus las grabaciones tengan
resultados de primera calidad para los musicos quao tengan tantos recursos. Ahi
dependera solo de la capacidad y experiencia de ogenieros en sonido de Chile.
2) ¢, Qué nos diferencia como industria musical decatlos mas desarrollados como el
mexicano y el argentino?

Creo la diferencia es la creatividad de los musicahilenos. Y también puede ser a
un menor grado la cantidad de personas que exist@entro de cada pais, somos un
pais pequefo, pero que si nos preocupamos mas parchlidad de las letras, musica
e interpretacion podemos crear productos mucho masatractivo para los
consumidores de musica en Chile y el mundo aunqueanos pocos, Somos uno de
los grandes exportadores y con muchos tratados ddore comercio, ¢ porque no
exportar nuestra musica?

3) ¢, Cuales son para ti los mejores estudios qeéeexinoy en Chile?

Para mi los principales son los estudios Tarkus yl €e mi amigo baterista de
Lucybell, Estudios Foncea. Principalmente por la tenologia que poseen, Cote
Foncea tiene mucho recorrido por estudios grandesedChile, Estados Unidos y
México, con lo que ha sacado muchas ideas innovadsren cuanto a calidad de
grabaciones. Ha invertido muchas lucas en su estady conocidos que ahi han
grabado me han hablado realmente bien de ese lugafarkus es conocido en
Latinoamérica por ser uno de los grandes estudiosravel Americano.

4) ¢ Qué factor diferenciador es clave que tengsstudio de Grabacion?
Basicamente su implementacion en equipos. Un estodile grabacion puede tener

al mejor sonidista o Ingeniero a cargo de las pelds o puede ofrecer infinitas
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posibilidades de precios y promociones, pero lo fdamental es preguntarse
primero antes de grabar, ¢Qué equipos tiene el eslio?, ;Son mejores que los de
la competencia?, ¢La grabaciéon es digital o analogatodo esto es lo que suelen
preguntarse los musicos antes de elegir grabar ema u otro estudio, y suelen
preferir en base a la implementacion técnica pringialmente que posea el estudio.
5) ¢ Cuales son las fortalezas y debilidades quertieos Estudios de Grabacion en el
mercado chileno?

La falta de innovacién y publicidad, como también d carencia de equipos de
calidad mundial, son las debilidades, y fortalezason la gran capacidad de los
ingenieros en sonido. Existe una gran escuela dengtistas en Chile, como la
Universidad Austral de Chile, reconocida en el comente por su calidad en la
creacion de talentos en sonido, o la Universidad d€hile que también tiene
grandes profesores como Sergio Floody, Licenciadm écustica de la Universidad
Austral que trabaja en la Chile y que tiene una caacidad pedagdgica y
experiencia formidable.

También puede ser una fortaleza que la mayoria des®s ingenieros en sonido que
trabajan en los estudios, tengan una carrera artista musical en Chile, hay
muchos sino la mayoria que han participado en grares bandas del pais, el caso de
mi amigo Cote Foncea y de muchos otros.

6) ¢ Qué amenazas y oportunidades se ven en lariadusisical?

Como amenazas propiamente no veo, pero en oportuides por supuesto, un
desarrollo cultural mas amplio, campo laboral, ahoa existe gran cantidad de
musicos a diferencia de afios atras, este aumento deandas esta dado
principalmente por una etapa de crecimiento de la dsica chilena, que viene de la
mano con un apoyo de la Empresa privada a la reabzion de eventos con bandas
emergentes en distintos bares del pais, mas mega&mos realizados en exclusiva
con bandas nacionales.

7) ¢, Se espera un crecimiento en el futuro de edtesiria (Estudios de Grabacion)?
Creo que si. Ya que la tecnologia cambia rapidamteny bajan de precio productos
que antes resultaban inalcanzables para algunos engsarios, ademas muchos
integrantes de bandas exitosas pretenden iniciar gina vez un estudio de
grabacion y tienen el capital inicial requerido paa hacerlo. Las bandas se van
multiplicando rapidamente y los actuales estudios o podran dar abasto a la

creciente demanda por discos y ensayos.
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8) ¢ Que diferencia a un estudio de grabaciéon ®@deruno malo?

Su trabajo final, sus producciones. Un estudio dergbacion bueno, es capaz de
identificar la calidad de cada uno de los musicos glasmarla en un resultado final
de caracter grupal. Saben como desarrollar las mastizaciones, editar y corregir
errores maqueteando lo que tocan las bandas en pde un sonido de primera, a
demas un estudio bueno debe contar con equipos dénpera para trabajar, ya que
es muy distinto grabar con micr6fonos Shure que gtzar con Yoga, es un tema de
prestigio que buscan los entendidos en musica.

Un estudio de grabacion bueno también es uno que y& obtenido resultados de
calidad con musicos y que posea ese factor expeden No sé si abran estudios
malos, es solo un tema de apreciacion y gustos.

9) ¢ En que se deberian fijar los muasicos a la tleraptar entre uno y otro estudio de
grabacion?

En su equipamiento, las herramientas con las que ente un estudio son
determinantes para el resultado final.

Se deberian fijar mucho en el backline que tienengpa ofrecer ya que muchos
musicos no cuentan con amplificadores ni bateriasptas para grabar en calidad
Optima. Importante también es que se fijen en losneargados de las grabaciones y
analicen un poco su curriculo, ya que muchos sonaién salidos de escuelas y no
poseen ese factor experiencia. Por ultimo busquenal es el que mas se ajusta a su
presupuesto ya que existen muchos lugares donde beast y no se apresuren en
elegir.

10) ¢Crees determinante en el éxito de una banda, €eesfudio provengan sus
grabaciones?

No lo creo, ayuda por supuesto que pero no es lo smamportante. Depende
principalmente de la calidad interpretativa de la anda, aunque si no eligen bien
puede ser que esta calidad que poseen se vea mermgbr no contar con un
ingeniero en sonido que sepa llevar esto a un cdymabacion que refleje 1o que son
realmente. Muchas bandas en Chile suenan mejor de tjue se escucha en los cds
que graban, también existe el caso contrario.

Otra cosa seria si el mismo estudio de grabaciéme £ncargara de difundir su
musica luego de grabarla, pero actualmente no exesestudio, creo, que haga eso.
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1.2 Entrevista a Hernan Rojas.

1) A tu parecer ¢ Cual es la importancia que tigr@nen dia los estudios de grabacion
y salas de ensayo para el desarrollo de la musiGhie?

Me parece que son de vital importancia, pero no @slabon mas importante. Creo
que tener un circuito de clubes y salas para tocataen vivo es fundamental. Son de
vital importancia porque de una u otra forma es ahidonde se registran los
resultados de las bandas y sus ensayos que saldpirsteriormente al comercio y al
publico final y si estos resultados son buenos, egtuede fortalecer el desarrollo de
la masica en Chile. Recordemos que son muchos Idsaos que imitan y tienen
como influencias musicales a musicos del extranjerqya es hora que nuestros
propios musicos sean los mentores de los pequefioangles artistas del futuro en
Chile.

2) ¢, Qué nos diferencia como industria musical decatos mas desarrollados como el
mexicano y el argentino?

El tamafo del mercado, cantidad de consumidores, gufinalmente mueven las
lucas. Aca somos un mercado muy chico, y poco consdor de musica. Ademas
ellos valoran mucho su musica por sobre otras, ese aprecia en los medios que
difunden la musica en sus paises, aca en Chile essi4 ocurriendo recién ahora.
Esperamos todos que en cosa de afios las diferenaias paises como Argentina y
México no sean tales y seamos buenos productores t@dentos, aunque seamos
pOCOS.

3) ¢ Cuales son para ti los mejores estudios queeexinoy en Chile?

Creo que Triana y Tarkus son los mas grandes sin dia y donde graban alas
mejores bandas Chilenas, pero a mi me gusta muchor$cBox, que se dedica a la
grabacion exclusiva de bandas Rockeras y Metaleras,también Estudio Oriente
en Bilbao que grabaron a la Fran Valenzuela y tieme mucho potencial como
estudio, ellos se dedican mucho también a la prodtién audiovisual.

4) ¢ Que factor diferenciador es clave que tengsstudio de Grabacion?

Lo basico, tecnologia adecuada para un resultado mo...esto no significa una
gran inversion, solo lo necesario en microfonos, stios duros, consolas y sistema de
captura (Pro Tools por ejemplo), algunos preamps dealidad. Pero la mas
importante es un espacio adecuado para lograr bueacsonidos acusticos y gente

con conocimiento real de la musica, de la grabacioy del proceso que implica
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capturar buenos sonidos. Gente que entienda la alomia y sinergia necesaria para
pasar del diamante en bruto a la joya pulida.

5) ¢ Cuales son las fortalezas y debilidades quertieos Estudios de Grabacion en el
mercado chileno?

Lo anterior, que muchas veces te ofrecen mas de doie sus capacidades pueden
dar, existen varios estudios cuyos resultados sorugndeficientes debido a que los
encargados no son buenos sonidistas, 0 no han rewdo o que tienen que recorrer
en el camino de la muasica. No es llegar y sentaraegrabar un disco, se debe
primero pasar por un periodo de aprendizaje que caleva afios de hacer sonido en
vivo, conocer muy bien los equipos y ojala haber tado en una banda o saber de
musica y composicién musical. Esa es la debilidadayor que veo.

La fortaleza principal es el acceso a la tecnolog@ue posee Chile y los bajos costos
que tiene para nosotros el importar productos del derior, existe eso si mucho
desconocimiento e ignorancia al respecto, pero ques lo aprovechan pueden
obtener equipos y software my barato de Estados Ues o Korea por ejemplo.

6) ¢ Qué amenazas y oportunidades se ven en lariadusisical?

La mayor amenaza puede ser el Internet y las grabames caseras para los
estudios de grabacion y también para los musicosayque las ventas de CD
disminuyen y los estudios graban cada vez menos cbis, a menos que se aproveche
esta amenaza y se transforme en una oportunidad, wgando el internet como
medio promocional y generando alternativas para losnusicos que sean mucho
mejores que las grabaciones caseras.

7) ¢, Se espera un crecimiento en el futuro de edtesiria (Estudios de Grabacion)?
Yo creo que si, ya que los musicos en Chile aumentdia a dia al igual que los
estudiantes de carreras relacionadas con la edicignproduccién musical.

Hoy en dia existen muchos interesados en invertineEstudios o Salas de ensayo.
Te lo digo con conocimiento de causa ya que muchosnocidos estan optando por
construir las suyas.

8) ¢ Que diferencia a un estudio de grabaciéon ®@deruno malo?

Principalmente la calidad de los productores discagficos y de los sonidistas a
cargo de las grabaciones, pero también un estudicuéno porque tiene mejores
equipos y va a la vanguardia con los cambios y adlizaciones de hardware para

grabar.
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9) ¢ En que se deberian fijar los muasicos a la tleraptar entre uno y otro estudio de
grabacion?

En la onda del lugar, en el espacio acustico, enslgpersonas a cargo. No dejarse
impresionar por lo que brilla y te venden. Un estub de grabacion bueno muchas
veces es bien recomendado, fijense mucho en el Bagkde bandas que posee el
estudio y los resultados que han obtenido de susagpaciones.

10) ¢Crees determinante en el éxito de una banda, €eesfudio provengan sus
grabaciones?

No, lo determinante es la onda, y en especial lasnciones. El verdadero arte esta
en la composicién. Aunque no deja de ser importantgonde graben cuando tengan
listos sus temas, ya que entre uno y otro estudiovaces existe mucha diferencia en

los resultados.

1.3 Entrevista a Claudio Hernandez.
1) A tu parecer ¢ Cual es la importancia que tigr@nen dia los estudios de grabacion
y salas de ensayo para el desarrollo de la musiGhie?

Diria que son importantes en un 50%, el otro 50% ek parte de composicion y
creatividad. Mientras mejores estudios de grabaciohallan en Chile, mejor seréa el
producto que cada banda tendra de sus creacioneserp no sirve de nada si las
bandas tienen malas composiciones o estan faltasateatividad en su masica.

Estoy seguro que chile estd pasando por un periodie desarrollo musical muy
importante en estos momentos.

2) ¢, Qué nos diferencia como industria musical decatos mas desarrollados como el
mexicano y el argentino?

Principalmente que estamos en una busqueda intenste identidad dentro del
mercado musical, somos como un diamante en bruto.ok otros mercados ya
encontraron lo suyo, se hicieron fuertes en cuantal desarrollo de su propia
musica. Ademas tenemos una clara desventaja en ctam poblacion, y eso afecta
en términos de popularidad de las bandas chilenas.

3) ¢, Cuales son para ti los mejores estudios qeeeexnoy en Chile?

Me parece que Espectro Producciones estd marcandmai diferencia desde hace
bastante tiempo. Han estado trabajando muy bien yanozco personalmente a su
duefio, Cristian Vai, que ha logrado mucho pese a nener los equipos que tiene
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Tarkus por ejemplo. Aqui se ve un ejemplo claro desfuerzo y dedicaciéon por la
musica.
4) ¢ Qué factor diferenciador es clave que tengsstudio de Grabacion?

Los equipos con los que cuente un estudio mas lacatia con las que sean usados
pueden marcar una diferencia notable. Las promocioes para las bandas que no
tienen mucha plata pero que igual quieren tener umregistro de sus canciones.
Espectro tiene muchas promociones y ademas tiene boen servicio, que es otra
cosa muy importante, la atencion al cliente, Criséin se involucra demasiado con
cada banda y los hace sentir super importantes dewtde su estudio.

5) ¢ Cuales son las fortalezas y debilidades quertieos Estudios de Grabacion en el
mercado chileno?

La debilidad que presentan podria ser el hecho deug no se dediquen 100% a las
grabaciones ya que muchos estudios para solventaagjos deben arrendar salas de
ensayo, su fortaleza podria ser que cada vez expagntan mas en cuanto a sonido,
se aprecia la dedicacion de los técnicos e ingemsren Chile por mejorar a diario
en su pega, yo lo veo todos los dias con los sastak con los que trabajo.

6) ¢ Qué amenazas y oportunidades se ven en lariadusisical?

Amenaza puede ser el ingreso de musica extranjeraa masificaciéon de la misma,
eso se debe principalmente a la cultura que tenemes Chile y ha que no existen
buenos representantes artisticos en Chile, por laug se busca afuera, pero también
puede deberse a que muchos productores estan optangor traer bandas
extranjeras en vez de jugarselas por las bandas rianales. Oportunidades son, el
crecimiento rapido de la musica en Chile, que lo o en la cantidad de bandas que
tenia antes y en las que hay ahora, en unos afiossrmandremos muchos buenos
artistas en la escena Under, y esperamos que algdia salgan de ahi para ser
grandes a nivel mundial.

7) ¢, Se espera un crecimiento en el futuro de edtesiria (Estudios de Grabacion)?

Creo que si, cada vez hay mas estudiantes de Ingai en Audio lo cual indica
qgue el campo ocupacional se va ampliando, ademas chias bandas del extranjero
estan buscando en Chile para grabar por las buenascomendaciones que tienen
de bandas de ese pais que ya han grabado aca. Pomids actuales estudios no
daran abasto y tendran que salir otros, ojala mejaegs.
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8) ¢ Que diferencia a un estudio de grabaciéon ®@deruno malo?

Muchos factores, equipamiento, capacidad creativaedlos que trabajen en ese
estudio, el lugar. He ido a estudios de grabacion alos pensando en que eran
buenos, basandome solo en informacion secundariagn hoy en dia me fijo
principalmente en quien esta a cargo, como es la dem los precios y los aspectos
técnicos que posee el lugar.

9) ¢ En que se deberian fijar los masicos a la deraptar entre uno y otro estudio de
grabacion?

En las producciones que se hayan hecho ahi, en gugamiento y la experiencia
gue tengan en la linea musical (Rock, Pop, Jazz)omue muchos estudios buenos
no son expertos en todos los estilos, debes fijarmiy bien cual es la tendencia de
las grabaciones que ahi se realizan y elegir prirmalmente por el encargado de la
grabacion, sin dejar de lado la ficha técnica quegsea el estudio. El tiempo que
demoran en grabar también es importante, porque toos los estudios que conozco
cobran por hora de grabacion y uno siempre se demarmas de lo que cree en
sacar un disco.

10) ¢Crees determinante en el éxito de una banda, stielli@ que provengan sus
grabaciones?

No porque cuando hay talento se nota, aunque esteajado de un ensayo en una
radio chica. De todas formas siempre es mejor queste grabado de un estudio
bueno, lo digo por experiencia propia, ya que desgs volver a grabar en otro

estudio el mismo disco es casi imposible.
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2. Encuesta sobre Estudios de Grabacion.

Edad: Sexo: Comuna:

Experiencia Musical:

1) ¢Eres Clientes de Estudios de Grabacién?
a) Si
b) No

Si la respuesta es no, no seguir haciendo la eracwEbido que no esta adentro de la

poblacién de consumidores que buscamos en estastacu

2) ¢Conoces FMStudio?
A) Si.
B) No.

3) En qué situacion te has acercado o te acercariasia estudio de grabacion
(marcar solo una respuesta).
A) Para grabar un disco.
B) Para sacar un demo.
C) Para preparar los temas de un futuro disco grabam@msayo.
D) Para mezclar tus pistas.

E) Para masterizar tu disco.

4) ¢Cudl es para ti el mejor estudio de grabacion entile y porque?
a) Estudios Tarkus
b) Triana
c) Espectro producciones
d) Otro (¢, Cual?)
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6) ¢Con que frecuencia asistes a estudios de grabactdon
a) Unavez al afio
b) Dos veces al afio
c) Tres o mas veces al afo

d) Solo he ido una vez

7) ¢Ha realizado producciones discograficas?
a) Solo una
b) Mas de 2
c) No

8) ¢ Cuantos estudios de grabacién conoces?
a) Solo uno
b) Solo dos
c) Mas de 3 y menos de 8
d) Mas de 8

9) ¢Tiene conocimientos de al menos 3 estudiosgiabaciones existentes que
no se hayan nombrado? Escribalos.

a)

b)

c)

10) Ordene de 1 a 9 los siguientes estudios delggaion. Siendo 1 el mas
importante y 9 el de menor importancia.

____ Tarkus

____Estudios Triana

____Espectro Producciones

____ FMStudio

____Estudios Foncea

____Maestro 3

____ Chateaux Estudios

___ Digisound

Infrasonido
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11) En lo referente al trato con el personal del agdio, como ha sido su
experiencia? , y que es lo que espera de un estudmgrabacion para un optimo
desarrollo del trabajo?

12) En escala de 1 a 7 cuales son los atributos duesca de un Estudio de
Grabacion. Siendo 7 el mas importante y 1 el de menimportancia. Marcar con
una X

1 (2 |3 |4 |5]|6|7
A Baja Tecnologia Alta Tecnologia
B Poca Experiencia Alta Experiencia
C Mal Portafolio Buen Portafolio
D Chica Grande
E No Importante Importante
F Mala Buena
G No importante importante
H No importante importante
I No importante importante
J No importante importante
K Precio Alto Precio Bajo

A. 1.-Tecnologia (Mesas de sonido o Software de Graigac

B. 2.- Ingeniero en sonido a cargo del proyecto
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3.- Booking o Portafolio de bandas que ya han glaladi

4.- Tamafo de las salas

5.- Backline de las salas (Amplificadores)

6.- Acustica (Disefio acustico de las salas, quexigia Reverberacion)

7.- Buenas recomendaciones de otras bandas hasadio.

r & mmoo

8.- Empatia con el encargado de la grabacién

9.- Tiempo, que demora en grabarse y los horatiessq ocupan para grabar
J. 10.- Seguridad, de los instrumentos sobre todongugaben otras bandas en la
misma sala en la que esta grabando mi banda.

K. 11.- Precios que se cobran en los distintos estymtiograbar.

2.1 Tablas de elaboracion propia.
Gréfico n°1:

Grabar disco 90
Sacar Demo 18
Preparar temas
futuros 12

Mezclar pistas D
Masterizar disco 21

Grafico n°2:

Tarkus 66
Triana 48
Espectro 21
Otros 15

Grafico n°3:

Una vez al afio 57
Dos veces al afio 45
Tres 0 mas veces al
afo 39
Sélo una vez D

Gréfico n°4:

Sélo una 30

Mas de
una 108

No 12
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Grafico n°5:

Solo uno g
Solo dos 12
Mas de tres y menos de
ocho 15
Mas de ocho 117
Grafico n°6:
Grafico 6 Opcién 1 Opcién 2 Opcién 3 Total Repeties
Tarkus 56 38 21 115
Estudios Triana 36 23 28 87
Espectro Producciongs 14 32 26 72
FMStudio 2 4 3 9
Estudios Foncea 28 12 8 48
Maestro 3 2 8 14 24
Chateaux Estudios 4 3 12 19
Digisound 4 9 16 29
Infrasonido 11 12 24
Vipro 0 0 2 2
Copiapo 8 13
Samel 0 8
Total Encuestas 150 150 150 450
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Escala Thurstone n°1:

Ocupacion
Amplitud de valores Ocupacion mediReal Z
0% -11.11% 5.55% 94,45% 1,6
11.11% -22.22% 16.66% 83.34% 0,97
22.22% -33.33% 27.77% 72.23% 0,59
33.33% -44.44% 38.88% 61.12% 0,28
44.44% -55.55% 49.99% 50.01% 0
55.55% -66.66% 61.11% 38.89% -0,28
66.66% -77.77% 72.22% 27.78% -0,59
77.77% -88.88% 83.33% 16.67% -0,97
88.88% -100% 94.44% 5.56% -1,6
Tarkus| Triana| Espectrg Fonced Digisound| Infrasonido| Chateaux FMStudio| Maestro3
78 32 16 10 12 1 1 0 0
32 70 24 12 8 4 0 0 0
6 38 34 28 10 12 10 3 0
2 8 26 46 40 18 9 8 0
0 2 6 25 48 30 24 10 5
0 0 12 20 37 66 10 6 4
0 0 3 2 12 12 86 21 14
0 0 0 2 8 8 10 69 35
0 0 0 0 9 12 17 31 81
1,0663 0,9584{0,473933 0,3221] 0,0297333 -0,2328| 0,536133 0,843933 1,152867
3,21913,1113 2,6268 2,475 2,1826 1,92006667 1,616733 1,308933 1
Escala Diferencial Semantica n°1.:
Atributos Ponderado
Tecnologia 6,14
Experiencia 5,99
Portafolio 6,39
Tamano Salas 6|4
Back line 6,13
Acustica 4,37
Recomendaciones 5,68
Duefios 4,17
Tiempo 4,54
Seguridad 3,54
Precios 6,54
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3. Fotografias.

3.1 Logo FMStudio.
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ing.

de la propuesta de market

7
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5. Carta Gantt.
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6. Bandas encuestadas.

Nombre Banda Pagina Web
1|Kontra www.kontra.cl
2 | Silverjack www.myspace.com/silverjack
3| Devil Presley www.myspace.com/devilpresley
Corona de
4| espinas www.corona de espinas.cl
5| Guachupe www.guachupe.cl
6| Curazeta WWW.myspace.com/curazetamusic
7| Plan Siete www.plansiete.com
8| Skaos www.myspace.com/skaos9
9| Ayekafe www.ayekafe.cl
10 | Concerto www.myspace.com/concertometal
11 | Infiscal www.infiscal.cl
12 | SoulinPain www.myspace.com/somossoulinpali
13 | Ratzinger www.ratzinger.cl
14 | Malaseda www.malaseda.scd.cl
15| Los Delis www.losdelis.cl
16 | Alternancia www.myspace.com/alternanciaa
17 | Carcel www.myspace.com/bandacarcel
18 | Hielonegro www.hielonegro.cl
19 | Fiskales ad hok | www.fiskalesadhok.cl/
20| Altovoltaje www.altovoltaje.cl/
21| Diessel www.diessel.cl
22 | Pelados de a 500 www.myspace.com/peladosdea5
23 |La Jack www.myspace.com/lajackspace
24| Machuca www.machuca.scd.cl
25| Tabernarios www.tabernarios.tk/
26 | Snakeband www.myspace.com/snakebandcl
27 | El Cruce www.elcruce.cl
28| KTS www.ktsmusic.com
29 | Los Mox www.losmox.cl
30| Nuclear www.nuclear.cl
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