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Und viel Spaß beim Lesen!

Nils Bartsch
Chefredakteur 

„das musikinstrument“

Erster Schritt auf dem Weg  
zur Normalität

Die Infektions-Kurve flacht ab und Bund und Länder 
haben die ersten Lockerungen für das öffentlichen 

Leben erlassen. Geschäfte dürfen unter Hygiene-  
und Sicherheitsauflagen wieder öffnen. Ein Schritt,  
der vor allem für den Handel wichtig und gut ist. Wie 
sich auch in unserer Umfrage auf Seite 34 bestätigt.  
Ein Einblick in die Praxis gab uns Karl Danner aus Linz 
in Österreich. 

Dennoch ist es nur ein erster Schritt. Die finanzielle 
Lage in der Musikwelt ist nach wie vor mehr als ange-
spannt. Aus Musik und Kultur werden zwingende Forde-
rungen gestellt (ab Seite 22). Ein Bild aus der Veranstal-
tungsbranche zeichnet für uns Ray Finkenberger-Lewin 
von der pma ab Seite 40. Weiter blicken wir auch auf 
die Situation in den USA. Trotz seines durch die Corona-
Krise engen Terminkalenders beantwortete uns  
NAMM CEO und Präsident Joe Lamond einige Fragen  
(ab Seite 26). Für ihn ist klar, dass dies zwar eine nie 
dagewesene Situation darstellt, aber das gerade  
jetzt die Zeit für Musik und Musikmachen ist. Mit  
Kreativität und Zusammenhalt begegnet die Branche  
den Herausforderungen. 

Oder wie es Martin Guitar CEO Chris Martin sagt: 
„Sachen passieren. Das wichtigste ist, wie man damit 
umgeht.“
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Seit rund zwei Monaten befindet sich Deutschland und die Welt  
im Corona-Krisen-Modus. Das Öffnen von Ladengeschäft ist der erste  

Anstoß auf einem langen Weg in die Zeit nach Corona. Wir blicken  
auf den aktuellen Stand und Forderungen aus der Musikwelt.
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Wiedereröffnung bei Danner
In Österreich durften die Läden schon zwei Wochen 
früher wieder öffnen. Wir haben mit Karl Danner vom 
Musikhaus Danner in Linz gesprochen.

Stefan Althoff blickt zurück
Nach über 20 Jahren hat Geschäftsführer Stefan Althoff 
die Hohner-Gruppe verlassen. Im Interview blickt er 
zurück auf seine Zeit in der Branche.

3818
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MESSEN international
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ESP2020  
für selbstgesteuertes Lernen  
mit Lernvideos
Die SOMM hat zum 10. Mal den Europäischen Schulmusik-
preis verliehen. Die Auszeichnung geht an die Georg-Hart-
mann-Realschule Forchheim für ein zukunftsweisendes 
Lernkonzept: Selbstgesteuertes Lernen mit Lernvideos.

Mit dem Projekt unter der Leitung von Andreas 
Pleichinger und Marc Nijkamp erwerben die Schüler 
mithilfe von Lernvideos selbstständig instrumentale Kom-
petenzen, die sie dann im Zusammenspiel miteinander 
anwenden.

Der ESP, der dieses Jahr seinen 10. Geburtstag feiert, 
wird von der SOMM – Society Of Music Merchants e. V. mit 
Unterstützung der Musikmesse und der Messe Frankfurt 
GmbH ausgerichtet. Ziel des ESP ist es, methodisch-kreati-
ves Arbeiten mit Musikinstrumenten an Schulen nachhal-
tig zu dokumentieren, zu honorieren, der breiten Öffent-
lichkeit zugänglich zu machen und zur Nachahmung zu 
inspirieren.

„Auch und gerade in Zeiten der aktuellen Corona-Krise 
kommt dem Schulmusikunterricht eine zentrale Rolle für 
die Entwicklung unserer Kinder zu: Er führt nicht nur zu 
besseren schulische Noten insgesamt und einer höheren  
Sozialkompetenz, wie unzählige Studien belegen. Die im 
Unterricht erworbene Kompetenz zu praktizieren, selber 
aktiv zu musizieren, macht einfach auch Freude und ver-
bindet über alle Grenzen – auch die der eigenen Wohnung 
– hinweg. Wir freuen uns sehr, dass das ausgezeichnete 
Lernkonzept des diesjährigen Preisträgers eindrucksvoll 
zeigt, wie mit zukunftsweisenden Ideen guter Schulmusi-
kunterricht auch in Zeiten von Corona möglich sein könn-
te,“ so Daniel Knöll, Geschäftsführer der SOMM.

Die unabhängige Fachjury des ESP zeigte sich vom 
Konzept überzeugt, weil es da ansetze, wo aktives Musi-
zieren im Musikunterricht an seine Grenzen komme: Die 
gezielte Einbindung von Lernvideos in den Unterricht 
unterstütze den Lehrer dabei, den Kindern ihre Instru-
mentenstimme individuell beizubringen und sie zum Üben 
in der Schule wie zu Hause zu motivieren. Die SchülerIn-
nen könnten sich mit dem Videomaterial selbstgesteuert 
ihre Instrumentenstimme erarbeiten und eigenverantwort-
lich Lernprozesse lenken. Besonders hervorzuheben  
seien dabei vor allem die von den Musiklehrern speziell  
an den individuellen Lernstand der Kinder angepassten  
Lernvideos.

SOMM - Society Of Music Merchants e. V.  
10623 Berlin 
Tel.: 030 85747480 
somm@somm.eu | www.somm.eu
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Anfang April erfolgt ein Wechsel im 
Führungsteam der Nubert electro-
nic GmbH. Der bisherige Geschäfts-
leiter und PR-Chef Roland Spiegler 
geht in den Ruhestand, bleibt dem 
Hersteller von Lautsprechern und 
Unterhaltungselektronik aber in 
beratender Funktion verbunden. 
Seine Aufgaben in der Öffentlich-

keitsarbeit werden von der bestehenden Marketing-
Abteilung übernommen. Als neuer Geschäftsleiter stößt 
der Wirtschaftsingenieur Bernd Jung zur bewährten 
Führungsmannschaft aus Martin Leis und Firmengründer 
Günther Nubert.

Bernd Jung hat sich seine Sporen zuvor in der Profes-
sional-Audio-Branche verdient und in den vergangenen 
Monaten Stück für Stück Funktionen in der Geschäfts-
leitung der Nubert Speaker Factory übernommen. Zu 
Jungs Stärken zählen seine langjährige Erfahrung in der 
Teamführung und Projektorganisation, tiefgehende Fach-
kenntnisse in der Audiotechnik und das Vermögen, dieses 

Wissen nicht nur anzuwenden, sondern auch verständlich 
zu vermitteln. Als Musik- und HiFi-Begeisterter hat Jung 
Nubert Produkte bereits früh kennengelernt und ist für 
die anstehenden Herausforderungen bestens gewappnet.

Bernd Jung: „Ich freue mich auf meine neuen Aufga-
ben, auf die Zusammenarbeit mit der Geschäftsführung 
und Belegschaft. Hier in Schwäbisch Gmünd arbeitet ein 
kompetentes Team hingebungsvoll an der Perfektionie-
rung der Tonwiedergabe – ein erstrebenswertes Ziel, dem 
ich mich gerne ebenfalls widme. Die Nubert electronic 
GmbH ist für die Zukunft bestens aufgestellt. Noch in 
diesem Jahr möchten wir gleich mehrere spannende Pro-
duktneuheiten vorstellen, die nicht nur den Geschmack 
unserer Bestandskunden treffen, sondern auch gänzlich 
neue Interessenten begeistern.“

Nubert electronic GmbH  
73525 Schwäbisch Gmünd 
Tel.: 07171 926900 
info@nubert.de | www.nubert.de

Nubert 
Bernd Jung ist neuer Geschäftsleiter bei Nubert

Summer NAMM  
ist abgesagt
Der NAMM Vorsitzende C. F. Martin und NAMM Präsident 
und CEO Joe Lamond haben in einer Mitteilung die Absage 
der Summer NAMM bekanntgegeben. ur Absage der Sum-
mer NAMM, geplant vom 9. bis zum 11. Juli in Nashville, 
sagen die Verantwortlichen folgendes:

„Nachdem wir mit so vielen von Ihnen gesprochen und 
die neuesten Nachrichten über die anhaltende globale 
COVID-19-Pandemie genau verfolgt haben, haben wir die 
schwierige Entscheidung getroffen, die Summer NAMM 
abzusagen, die für den 9. bis 11. Juli in Nashville geplant 
war. Wir erkennen aufrichtig die Bedeutung dieses jährli-
chen Treffens zur Jahresmitte für unsere Branche an. Die 
gegenwärtigen Umstände machen es jedoch unmöglich, 
die Show abzuhalten oder die vielen Monate sorgfältiger 
Planung und Vorbereitung durchzuführen, die erforder-
lich sind, um eine sichere und organisierte Veranstaltung 
zu schaffen. […]

So schwierig diese Tage auch sind, wir gewinnen Kraft 
und Inspiration von den Generationen von NAMM-Mitglie-

dern, die vor uns kamen und jedes Hindernis auf ihrem 
Weg überwinden. In diesem Sinne können wir uns nur die 
herzlichen Feierlichkeiten vorstellen, die stattfinden wer-
den, wenn wir nächsten Januar alle wieder zusammen in 
Anaheim sind. Bitte bleiben Sie in der Zwischenzeit sicher 
und miteinander verbunden. Mit Ausdauer, Vision und Lei-
denschaft werden wir Erfolg haben.“

Die nächste Summer NAMM findet vom 15. bis 17. Juli 
2021 statt.

NAMM  
Carlsbad, CA 92008 USA 
Tel.: 001 7604388001 
www.namm.org

Bernd Jung
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PSNEurope  
eingestellt
Das britische Pro-Audio-Magazin PSNEurope wurde 
eingestellt. Dies ist laut Verantwortlichen eine Folge der 
aktuellen Corona-Krise. James McKeown und Dan Gumble 
richteten sich im Namen von PSNEurope an die Leser:

Wir sind in unbekannten Gewässern. Selten zuvor 
haben wir einen solchen Paradigmenwechsel in unserem 
gesellschaftlichen und wirtschaftlichen Umfeld erlebt, und 
selten in unserem Leben waren Unternehmen mit den 
akuten betrieblichen Herausforderungen konfrontiert, mit 
denen sie heute konfrontiert sind.

PSNEuropes eigenes Vermögen ist parallel zum Pro-
Audio-Markt verebbt […]. Das durch die globale Pandemie 
verursachte Wirtschaftsklima hat jedoch die bereits 
herausfordernden Betriebsbedingungen für die Marke 
PSNEurope und ihre Fähigkeit, den Handel fortzusetzen, 
erneut verschärft.

Aus diesem Grund verkünden wir mit einem tiefen 
Gefühl der Trauer die Schließung von PSNEurope in all 
seinen Formen. Die Schließung wird sofort wirksam. Pro 
Sound News in den USA ist von diesem Schritt nicht 
betroffen und wird weiterhin veröffentlicht.

Als geschätzte Mitglieder der Pro-Audio-
Community und Unterstützer von PSNEu-

rope wollten wir sicherstellen, dass Sie weiterhin Zugang 
zu unseren exklusiven, marktführenden Inhalten haben, 
und wir bereiten uns darauf vor, dass diese unter unseren 
Peer-Titeln bei Future verteilt werden.

In Kürze können Sie in unserem nordamerikanischen 
Pro Sound Network, der Heimat unseres Schwestertitels 
Pro Sound News, auf ältere PSNEurope-Inhalte zugreifen. 
Alle unsere Newsletter-Abonnenten erhalten automatisch 
ein kostenloses Abonnement für den Pro Sound News-
Newsletter. […]

Wir möchten uns bei jedem Einzelnen von Ihnen und 
der breiteren Pro-Audio-Community für Ihre Treue und 
Unterstützung im Laufe der Jahre bedanken. Entschei-
dungen wie diese werden nicht leichtfertig getroffen, 
insbesondere bei Marken mit einem so reichen Erbe und 
einer so reichen Persönlichkeit. Es ist herzzerreißend, auf 
diese Weise mit Ihnen zu kommunizieren, aber seien Sie 
versichert, dass wir unsere Ressourcen weit und breit 
einsetzen, um sicherzustellen, dass wir Sie weiterhin 
über diesen wunderbaren Markt informieren. […]
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Mahalo-Ukulelen und Valencia-Gitarren 
im Vertrieb von Hal Leonard Europe

Team International und seine Tochtergesellschaft PT.  
AKT Indonesia hat angekündigt, Hal Leonard Europe, 
ab dem 1. Mai 2020 zwei seiner Marken, Mahalo Ukulelen 
und Valencia Gitarren, in Belgien, Dänemark, Finnland, 
Deutschland, Island, Luxemburg, Norwegen, Schweden,  
in der Schweiz und den Niederlanden vertreiben wird. 

„Wir freuen uns sehr, mit Team International zusam-
menzuarbeiten, um Mahalo und Valencia in ausgewählte 
europäische Gebiete zu bringen, und freuen uns darauf, 
diesen tollen Instrumenten dabei zu helfen, neue Märkte 
und neue Kunden zu erreichen“, sagte Tom Venvell, Ver-
triebsleiter von Hal Leonard Europe. „Die Produkte von 
Mahalo und Valencia stehen für unschlagbare Qualität,  
ein gutes Preis-Leistungs-Verhältnis und teilen unsere 
Vision, lebenslanges Musikmachen zu ermöglichen.“

Hal Leonard Europe GmbH  
79427 Eschbach 
Tel.: 07634 5500 
www.halleonardeurope.com

Der deutsche Hersteller Music & Sales 
PE GmbH hat mit der britischen Firma 
Polar einen Exklusivvertrag über den 
Vertrieb seiner Marken HK Audio 
und Hughes & Kettner in Großbritannien und Nordirland 

ab April 2020 unterzeichnet. Polar wird die gesamte 
Produktpalette für beide Marken übernehmen, ein-

schließlich der preisgekrönten Produktlinien von 
Hughes & Kettner für elektrische und akustische 

Gitarrenverstärker und des umfassenden und 
klassenführenden Pro-Audio-Portfolios von HK 

Audio, das von tragbaren Soundsystemen für 
Musiker und DJs bis hin zu kompletten 

Line-Array-Systemen und professionellen 
Installationslösungen alles umfasst.

Christian Jordan, Vertriebslei-
ter der Music & Sales PE GmbH, 

Neuer Vertrieb für Hughes & Kettner und HK Audio in UK
sagt dazu: „Wir freuen uns, mit Polar 
zusammenzuarbeiten, um HK Audio 
und Hughes & Kettner in Großbritan-
nien und Nordirland weiter wachsen 

zu lassen. Bei dem Treffen war klar, dass unsere beiden 
Unternehmen die gleiche Vision für das Wachstum und 
den Erfolg unserer Marken teilen. Polar verfügt über die 
Erfahrung, das Know-how und den Kundenstamm, um 
uns ein ganz neues Niveau an Marktanteilen zu eröffnen.“

 Music & Sales Professional Equipment 
GmbH  
66606 St. Wendel 
Tel.: 06851 9050 
info@musicandsales.com 
www.musicandsales.com

cma audio GmbH  
übernimmt die Lake People  
Electronic GmbH
Die cma audio GmbH fungiert seit dem 1. Januar 2020 
als alleinige Gesellschafterin der Lake People Electronic 
GmbH. Neuer Geschäftsführer von Lake People ist Christof 
Mallmann, seines Zeichens auch Geschäftsführer der cma 
audio. Fried Reim bleibt Lake People als Vorsitzender des 
neu gegründeten Beirats dauerhaft erhalten. Den weltwei-
ten Vertrieb der Marken Lake People, Violectric und Niim-
bus koordiniert Michael Zirkel von cma audio.

Die cma audio GmbH bekennt sich ausdrücklich zu den 
bekannten Qualitäten der Marken Lake People, Violectric 
und Niimbus. Die Entwicklung und Fertigung sollen ausge-
weitet werden, um der großen Nachfrage nach den hoch-
wertigen Produkten des Herstellers gerecht werden zu 
können. Das neue Produktprogramm von Violectric, das für 
2020 geplant ist, wird die Konzentration auf die vielfälti-
gen Stärken des Unternehmens widerspiegeln. Weiterhin 
wird eine eigene Kabelfertigung in Zusammenarbeit mit 
dem japanischen Traditionshersteller Mogami aufgebaut.

cma audio GmbH  
82131 Gauting 
Tel.: 089 97880380 
gmbh@cma.audio | www.cma.audio

Der deutsche Hersteller Music & Sales 
PE GmbH hat mit der britischen Firma 
Polar einen Exklusivvertrag über den 
Vertrieb seiner Marken HK Audio 
und Hughes & Kettner in Großbritannien und Nordirland 

ab April 2020 unterzeichnet. Polar wird die gesamte 
Produktpalette für beide Marken übernehmen, ein

schließlich der preisgekrönten Produktlinien von 
Hughes & Kettner für elektrische und akustische 

Gitarrenverstärker und des umfassenden und 
klassenführenden Pro-Audio-Portfolios von HK 

Audio, das von tragbaren Soundsystemen für 
Musiker und DJs bis hin zu kompletten 

Line-Array-Systemen und professionellen 
Installationslösungen alles umfasst.

Christian Jordan, Vertriebslei
ter der Music & Sales PE GmbH, 

Neuer Vertrieb für Hughes & Kettner und HK Audio in UK
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Noch bevor D‘Addario gezwungen war, 
seine D‘Addario-Saiten- und Evans-Drum-
head-Fabriken in New York zu schließen, 
begannen man, einen Weg zu suchen, 
um mit der technischen und Fertigungs-
kompetenz den gravierenden Mangel an 
Schutzausrüstung für medizinisches Per-
sonal in New York und den USA zu lindern.

Unter der Leitung von Jim D’Addario, 
dem Chief Innovation Officer, fand das Engi-
neering-Team heraus, dass sie mit dem 
klaren Film aus den beliebten Evans G2-Trommelfellen 
schützende Gesichtsschutzschilde herstellen können. Drei 
Tage später arbeitete das Team rund um die Uhr und hatte 
seinen ersten Prototyp. Und da das Unternehmen bereits 
Physiotherapieprodukte über seine von der FDA zuge-
lassene Marke Dynatomy herstellt, konnten sie schnell 
an Herstellungs- und Vertriebslösungen arbeiten. Es ist 
geplant, das Dynatomy Face Shield in der Trommelfellan-
lage von Evans in Farmingdale, NY, unter Verwendung von 

Materialien aus amerikanischer Produkti-
on in Serie zu produzieren.

„Wir beabsichtigen, diese Schilde so 
lange herzustellen, wie sie in New York 
oder irgendwo auf der Welt benötigt 
werden. Wir haben die unglaublichen 
Bemühungen unserer Mitarbeiter im 
Gesundheitswesen und in den wichtig-
sten Diensten auf der ganzen Welt mit 
großer Bewunderung beobachtet. Obwohl 
wir den unermesslichen Anstrengungen 

dieser selbstlosen Helden nicht gerecht werden können, 
fühlen wir uns immens verpflichtet, unseren Beitrag 
zur Überwindung der COVID-19-Krise zu leisten“, so Jim 
D’Addario, Chief Innovation Officer.

D‘Addario Europe  
60329 Frankfurt 
Tel.: 069 506044070 
www.daddario.com

D’Addario  
macht aus Drum-Fellen Gesichtsschutzmasken
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Ernie Ball  
fertigt kostenlose Schutzmasken
Ernie Ball hat einen Teil seiner Fabrik neu organisiert, 
um kostenlos Gesichtsmasken als Geste des guten Wil-
lens gegenüber seiner Heimatgemeinde Coachella Valley 
inmitten der COVID-19-Krise herzustellen. Auf Facebook 

schreibt das Unternehmen: 
„Wir stehen zusammen. 
Aus diesem Grund ändern 
wir unsere Abteilungen zur 
Herstellung von Zubehör 
und Gurten zur Produktion 
von Masken, um die Ver-
breitung von COVID-19 zu 
bekämpfen. Das Coachella 
Valley ist unser Zuhause und 
wir möchten sowohl lokalen 
Wohltätigkeitsorganisationen 
als auch Anwohnern helfen. 
Masken werden zunächst 

an lokale Organisationen gespendet. In naher Zukunft 
können sich die Bewohner des Coachella Valleys online 
anmelden und sich eine kostenlose Maske nach Hause 
liefern lassen.“

Ernie Ball  
San Luis Obispo, CA 93401, USA 
Tel.: 001 8668232255 
www.music-man.com

Die Casio Europe GmbH gibt bekannt, dass das Privia 
PX-S1000 im internationalen Wettbewerb des renommier-
ten Red Dot Award 2020 als Gewinner in der Kategorie 
Produktdesign ausgezeichnet wurde. Des Weiteren hat 
das Digitapiano den iF Design Award 2020 verliehen 
bekommen, der ebenso als angesehene internationale Aus-
zeichnung für exzellentes industrielles Produktdesign gilt.

Im Jahr 1955 vom Design Zentrum Nordrhein-West-
falen gegründet, schaut der Red Dot Award heute auf 60 
Jahre Geschichte zurück und gehört zu den Top 3 unter 
den Design Awards weltweit. In diesem Jahr gewinnt Casio 
den Award zum ersten Mal in der Kategorie Produktde-
sign. Das Privia PX-S1000 wurde dabei aus über 6.500 
Produkten aus verschiedensten Kategorien, wie z.B. Auto-
mobile, Haushaltsgeräte und Gebäude, als Gewinner des 
Awards prämiert.

Der iF Design Award wird von einem der ältesten unab-
hängigen Design Foren - der iF International Forum Design 
GmbH (Hannover) – verliehen. Die begehrte Auszeichnung 
wird jährlich für eine Gruppe von Produkten verliehen, die 
für ein außergewöhnliches industrielles Design stehen. Im 
internationalen Wettbewerb des iF Design Award 2020 
wurden die Gewinner von 78 Designexperten aus 7.298 
eingereichten Produkten ausgewählt.

CASIO Europe GmbH  
22848 Norderstedt 
Tel.: 040 528650 
www.casio-music.de

Ab sofort werden  
Schutzmasken gefertigt

Red Dot Award und iF Design Award  
für das Casio Privia PX-S1000

Adam Hall Group 

Red Dot Awards für Produkte von  
Cameo und Palmer
Auch 2020 kann sich die Adam Hall Group über mehrere 
Red Dot Awards in der Kategorie Product Design freuen. 
Mit den LED Fresnel-Spotlights der Cameo F4-Serie, dem 
Palmer MONICON XL Monitor-Controller und den Palmer 
STUDIMON 5 Studio-Monitoren wurden gleich drei Pro-
dukte mit dem international renommierten Red Dot Award 
2020 ausgezeichnet. 

Mit der erneuten Auszeichnung sieht sich die Adam 
Hall Group mit Firmensitz im hessischen Neu-Anspach auf 
ihrem Weg bestärkt, innovative Eventtechnik-Lösungen 
nah am Kunden zu entwickeln. Sowohl die LED Fresnel-
Scheinwerfer für den Einsatz im TV-, Film- und Theater-
bereich als auch die unverzichtbaren Studiowerkzeuge 
von Palmer verkörpern die charakteristische Design-
sprache der jeweiligen Marke und bieten professionellen 
Anwendern in ihrer vielfältigen täglichen Praxis eine 
durchdachte Kombination aus Funktionalität, Nutzer-
freundlichkeit, Zuverlässigkeit, Leistung und hochwerti-
ger Anmutung.

Adam Hall GmbH  
61267 Neu-Anspach 
Tel.: 06081 94190 
info@adamhall.com | www.adamhall.com
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United Branch  
Unsere Branche vereint
In Zeiten der Krise ist es besonders wichtig zusammen zu 
stehen, gegenseitig zu helfen und gemeinsam an Perspek-
tiven zu arbeiten. Aus diesem Grunde hat das pma-Maga-
zin die Aktion United Branch – Unsere Branche vereint 
ins Leben gerufen. 

Eine Initiative, mit dem die pma für unsere Branche 
sowie die Menschen aus der Veranstaltungstechnik und 
Eventproduktion ein Zeichen des Zusammenhaltes setzen 
wollen, gemeinsam und positiv nach vorne zu schauen.

Die Redaktion der pma, im Verbund der PPV Medien, 
möchte alle Hersteller und Vertriebe, Event-Dienstleister 
und Veranstaltern ein Forum eröffnen, sich gemeinsam 
und nachhaltig zu engagieren, um auch diese schwierige 
Phase zu überstehen. Denn nur zusammen werden wir 
es schaffen. In diesem Sinne – United Branch. Mit ihrem 
Firmenlogo zeigen die Hersteller, Vertriebe und Dienstlei-
ster der Veranstaltungs- und Event-Branche, dass sie auch 
trotz Shutdown weiterhin präsent sind und ihren Kunden 
mit Beratung und Service zur Seite stehen.

PPVMEDIEN GmbH  
85232 Feldgeding 
Tel.: 0813156550 
info@ppvmedien.de | www.ppvmedien.de

AES  
startet Fundraising-Aktion

Die Audio Engineering Society (AES) hat eine Spendenak-
tion gestartet, um den weiteren Betrieb der Gesellschaft 
während der COVID-19-Krise sicherzustellen. Ziel der 
Initiative ist es, bis zum 1. Juni 500.000 US-Dollar aufzu-
bringen. In einem Appell an die AES-Mitglieder räumte 
AES-Präsidentin Agnieszka Roginska ein, dass viele 
AES-Mitglieder und viele der Partner von Herstellern und 
Dienstleistern der Gesellschaft in dieser Zeit vor ihren 
eigenen Herausforderungen stehen. Andere, sagte Rogins-
ka in ihrem Brief, „sind möglicherweise in einer stabileren 
Position und können erneut einen Beitrag zur Gesell-
schaft leisten. Wenn es in Ihrer Fähigkeit liegt, bitten wir 
Sie, einen finanziellen Beitrag zu leisten, um der AES in 
diesen beispiellosen Zeiten zu helfen.“

Seit dem Start der Kampagne haben zahlreiche Einzel-
personen ihre Mitgliedschaft erneuert und in einigen Fäl-
len beschlossen, ihre Mitgliedschaft als Investition in die 
Gesellschaft um mehrere Jahre zu verlängern. Es wurden 
kampagnenspezifische Beiträge zwischen 5 und 4.500 
US-Dollar geleistet, insgesamt mehr als 23.000 US-Dollar. 
„Die AES ist sehr dankbar für alle Beiträge“, sagte Rogins-
ka. Spenden können auf der AES.org-Website oder über 
PayPal-Konten getätigt werden, die direkt an paypal@aes.
org gesendet werden.

Audio Engineering Society, Inc.  
New York, NY 10176, USA 
Tel: 001 212661 8528 
www.aes.org

Aktion von pma

inMusic hat die Übernahme von BFD 
vom in London ansässigen Technolo-
gieunternehmen FXpansion bekanntge-
geben. FXpansion, eine Tochtergesell-
schaft von ROLI aus dem Jahr 2016, ist 

bekannt für BFD sowie die Sound-Engines Strobe 2 und 
Cypher 2. BFD wurde 2003 gegründet und ist weltweit als 
revolutionäres akustisches Drum-Software-Instrument 
anerkannt, das Musikern, Komponisten und Ingenieuren 
Mehrkanal-Drums in Studioqualität bietet.
„Wir sind uns bewusst, dass heute für so viele eine sehr 
schwierige Zeit ist, und freuen uns auf eine baldige Erho-
lung für alle. Unser Optimismus für die Zukunft kennt kei-
ne Grenzen und wir freuen uns sehr, das gesamte BFD-
Team als Teil unserer Unternehmensfamilie begrüßen zu 

dürfen“, sagte Jack O’Donnell, CEO von inMusic.
Roland Lamb, Gründer und CEO von ROLI, sagte: „Es ist 
eine Ehre, seit 2016 der Steward von BFD zu sein und zu 
sehen, wie das Team auf seinem bereits marktführenden 
Ruf aufbaut. Bei ROLI haben wir die Kraft tiefgreifender 
Hardware-Software-Integrationen erkannt und glauben, 
dass inMusic der BFD-Community durch sein außerge-
wöhnliches Know-how sowohl in der Drum-Software- als 
auch in der Hardware-Entwicklung einen einzigartigen 
Wert bringen wird.“

inMusic GmbH  
40880 Ratingen 
Tel.: 02102 74020 
www.inmusicbrands.com

inMusic  
kauft Drum-Softwarehersteller BFD
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Sennheiser 
LET LOVE RULE Remix Competition
Um in diesen schwierigen Zeiten Inspiration zu schenken, 
haben Jazzgitarrist Dekel Bor und Ropeadope Records 
einen Wettbewerb gestartet, der die besten Remixes von 
Dekel Bors neuem Album LET LOVE RULE belohnt. Der 
Wettbewerb wird zehn Monate laufen, 
und jeden Monat haben DJs und Musik-
fans die Chance, fantastische Preise zu 
gewinnen: die Veröffentlichung ihres 
Tracks auf einem Remix-Album von 
Ropeadope Records, einen Live-Auftritt, 
einen Musikkurs und Musikzubehör 
von verschiedenen Herstellern, zum 
Beispiel den legendären DJ-Kopfhörer 
HD 25 von Sennheiser.

Außerdem werden jeden Donnerstag 
kostenlose Zoom Meetings angeboten, 
die Möglichkeit haben, Fragen zu stellen 
und musikalisches Feedback und Rat-
schläge von Profis aus der Musikindu-
strie zu erhalten. 

 Sennheiser electronic GmbH & Co. KG  
30900 Wedemark 
Tel.: 05130 6000 
contact@sennheiser.com 
de-de.sennheiser.com

Alle großen Sommerfestivals und auch viele andere Ver-
anstaltungen wurden abgesagt. „Dafür haben wir volles 
Verständnis, denn die Gesundheit der Veranstaltungsbe-
sucher und die Schutzmaßnahmen vor dem Virus stehen 
auch für die Veranstalter an allererster Stelle“, sagt Prof. 
Jens Michow, geschäftsführender Präsident des Bundes-

verband der Konzert- und Veran-
staltungswirtschaft (BDKV) e. V. „Wir 
haben nur ein erhebliches Problem 
damit, dass bisher nur in Ausnahme-
fällen wirklich klar ist, was seitens 
der Bundesländer als Großveranstal-
tung betrachtet wird. Und vor allem 
die Frage, welche Hygienevorschrif-
ten von den Veranstaltern beachtet 
werden müssen, muss uns bitte 
umgehend beantwortet werden.“ Lei-
der hätten aber bereits einige Länder 

mitgeteilt, dass für die Klärung dieser Fragen noch Zeit 
benötigt werde. „Es geht ja derzeit nicht um die Planung 
neuer Konzerte. Wir müssen aber dringend erfahren, 
welche der vielen kleineren Veranstaltungen, die für die 
kommenden Monaten bereits seit langem geplant sind, 
stattfinden dürfen und welche Hygiene-Voraussetzungen 
dafür geschaffen werden müssen.“ Es sei vor allem auch 
den vielen Karteninhabern, nicht zuzumuten, erst kurz 
vor dem Veranstaltungstermin zu erfahren, ob eine Ver-
anstaltung stattfindet oder nicht. „Ich betone nochmals: 
es mangelt uns keineswegs an dem Verständnis für die 
Notwendigkeit der Absage von Veranstaltungen. Aber 
wir bitten um Verständnis, dass wir Veranstaltungen nur 
absagen können, wenn es in jeder Beziehung klare und 
eindeutige behördliche Anordnungen gibt“, so Michow. 
Ob eine Veranstaltung abgesagt werden muss oder nicht 
werde auch davon abhängen, welche konkreten Hygiene- 
und vor allem Abstandsvorschriften eingehalten werden 
müssen. „Wenn eine Veranstaltung für 1.000 Personen 
in einer entsprechenden Halle konzipiert wurde, wird 
deren Durchführbarkeit letztlich davon abhängen, welche 
Distanzvorschriften und sonstigen Voraussetzungen ein-
zuhalten sind. Wir bitten daher wirklich alle Landesmini-
sterinnen und Minister nachdrücklich darum, uns umge-
hend klare Vorgaben zu machen. Nur so wird es möglich 
sein, weitere Schäden auf Seiten aller Veranstaltungsbe-
teiligten zu vermeiden.“

 Bundesverband der Konzert- und  
Veranstaltungswirtschaft (BDKV) e.V.  
20249 Hamburg 
Tel.: 040 4605028 
info@bdkv.de | www.bdkv.de

Veranstalter bitten die Länder  
um Klarheit

Jens Michow

FACE  
übernimmt den Vertrieb für  
Radial und Primacoustic
FACE hat zum 01.04.2020 den exklusiven Vertrieb der 
Marken Radial und Primacoustic in Deutschland über-
nommen. FACE und Radial verbindet eine über 20-jährige 
Partnerschaft in den Beneluxstaaten. Die Integration des 
deutschen Vertriebsgebietes erfolgt im Zuge einer neu-
en, gesamtstrategischen Ausrichtung seitens Radial. In 
Deutschland verfügt FACE über ein eigenes Team mit drei 
Mitarbeitern. Allgemeine Funktionen wie Backoffice-Sup-
port oder Service werden über das Firmenhauptquartier in 
Belgien abgewickelt.

FACE bvba  
2850 Boom, Belgien 
Tel.: 0032 38446797 
info@face.be | www.face.be
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Shure Incorporated, einer der 
branchenführenden Herstel-
ler von Audiotechnik, feiert in 

diesem Jahr das 95-jährige Firmen-
jubiläum. Seit den Anfängen im Jahr 
1925 als Ein-Mann-Unternehmen, das 
Bausätze für Radios verkaufte, hat 
Shure die Audiobranche um unzähli-
ge Innovationen bereichert und bietet 
heute ein breit aufgestelltes Portfolio 
wegweisender kabelgebundener und 
drahtloser Mikrofone, Kopf- und Ohr-
hörer für den privaten und professio-
nellen Einsatz sowie Conferencing- 
und Besprechungslösungen. Shure 
Produkte werden mittlerweile in über 
120 Ländern vertrieben und wurden 
im Laufe der Jahrzehnte weltweit von 
Berühmtheiten wie Dr. Martin Luther 
King Jr., Elvis Presley , Papst Fran-
ziskus, Nelson Mandela, den Beatles 
sowie jedem US-Präsidenten seit 
Franklin D. Roosevelt verwendet.

Zu den wichtigsten Produktinnovati-
onen der 95-jährigen Unternehmens-
geschichte gehören:
•  Das Unidyne I Model 55 – das erste 

dynamische Richtmikrofon mit 
Schwingspule.

•  Das SM58 – der weltweite Bran-
chenstandard unter den Live-
Gesangsmikrofonen.

•  Das Vagabond 88 – das weltweit 
erste drahtlose Handmikrofon.

•  Die SE Ohrhörer – In-Ear-Ohrhörer 
mit Sound Isolating Technologie und 
einzigartigen Klangeigenschaften.

•  Axient Digital - das weltweit füh-
rende Drahtlossystem mit intelli-
genter Hardware und Software zur 

Erkennung und Vermeidung von 
Interferenzen.

•  Das KSM8 Dualdyne – ein dynami-
sches Handmikrofon mit Doppel-
membran und patentiertem Kap-
seldesign mit ultradünnen Mem-
branen und richtungsweisender 
Technologie mit invertiertem Luft-
stromsystem.

•  Die MOTIV Serie – digitale Mikrofo-
ne und mobile Aufnahmelösungen 
für hochwertige Klangqualität.

•  Die Microflex MXW-, MXA-, und 
MXC-Serien – intelligente, kabelge-
bundene und drahtlose Mikrofon-
systeme für AV-Conferencing und 
Besprechungen.

•  Das SM7B – ein beliebtes Mikrofon 
für Studioaufnahmen, Podcasting 
und Recording-Sessions.

95 Jahre Shure
Am 25. April 1925 gründete S. N. Shure die Shure Radio Company in  

Chicago und verkaufte Radiobausätze und Komponenten. Seither entwickelte das  
Unternehmen zahlreiche Produkte, die die Musikwelt geprägt haben.

Der erste Meilenstein in der Mikro-
fon-technik des von S. N. Shure (o.m.) 
gegründete Unternehmens war das 
Unidyne 55 (o.l.). Bis heute kommen 
Mikrofone von Shure bei Großevents wie 
dem Superbowl zum Einsatz (o.r.)
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Auch im letzten Jahr hat Shure 
mehrere wichtige Produktinnova-
tionen eingeführt. Dazu gehören die 
TwinPlex Serie mit bahnbrechenden, 
neuartigen Subminiatur-Lavaliermi-
krofonen, das MV88+ Video Kit – ein 
neues Stereo-Mikrofon für hochwerti-
ge Aufnahmen mit dem Smartphone -, 
Microflex Advance MXA910 mit Intel-
liMix – eine leistungsstarke Mikro-
fonlösung zur Montage an der Decke 
– und die AONIC Serie mit Ohr- und 

Kopfhörern, darunter der AONIC 50 
Drahtloskopfhörer mit Noise Cancel-
ling und die AONIC 215 True Wireless 
Sound Isolating Ohrhörer.

Shure Produkte sind bei den 
Personen im Rampenlicht eben-

so beliebt wie bei den 
Technikern hinter den 

Kulissen. Sie werden 
beim Super Bowl, den 
GRAMMYs, den olym-

pischen Spielen, den 
Academy Awards und 

von lokalen und überregio-
nalen Verwaltungen auf der 
ganzen Welt eingesetzt. Zudem 
nutzen viele der größten glo-
balen Unternehmen Shure 
Equipment in ihren Büro- und 
Besprechungsräumen – wir 

verbinden Menschen an verschiede-
nen Standorten durch virtuelle Kon-
ferenzen mit herausragender Klang-
qualität.

„Ganz gleich ob Musiker, Ton-
ingenieur, Dozent, Rundfunkanbie-
ter, Vlogger, AV-Integrator, Content 
Creator oder einfach Musikliebhaber: 
Shure hat für jeden ein innovati-
ves Produkt, das seine Erwartungen 
übertrifft“, sagt Christine Schyvinck, 
Shure President und CEO. „Unser 

Unternehmensgrün-
der S.N. Shure hatte 
sich zum Ziel gesetzt, 
technisch innovative 
Produkte mit einzigar-
tiger Klangqualität und 
Langlebigkeit zu ent-
wickeln. Seine Vision 
und die Leidenschaft, 
Expertise und Kreativi-
tät unserer Mitarbeiter 
haben uns 95 erfolg-
reiche Jahre beschert. 
Wir danken all unseren 
Kunden und Vertriebs-

partnern für ihre Unterstützung im 
Laufe der Jahre.“

Gegründet in Chicago befindet 
sich der Firmensitz von Shure Incor-
porated heute in Niles, Illinois in den 
USA. Darüber hinaus ist das Unter-
nehmen mit über 30 weiteren Pro-
duktionsstätten und regionalen Nie-
derlassungen in Amerika, EMEA und 
Asien vertreten.

  

  www.shure.com

Der Weg zur
mitreißenden
Performance

Thorsten Skringer zeigt, wie man es 
schafft dem Zuhörer mit seinem Solo 
die Begeisterung in die Augen zu 
treiben. Für die richtige Übungsatmo-
sphäre sorgen 5 groovigen Playalongs
aus seiner CD „Over The Line“.
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aus seiner CD „Over The Line“.

www.ppvmedien.de
+49 8131 565568 
bestellung@ppvmedien.de

 Jetzt bestellen zu

 Händlerkonditionen
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Stefan Althoff hat sich entschieden, seinen 
Posten als Geschäftsführer der Hohner Grup-
pe aufzugeben, um neue Kraft zu tanken. Seit 
über 40 Jahren ist er Teil unserer Branche. 

Gemeinsam mit uns Blickt er zurück.

Könnten Sie Ihren Werdegang in der Branche bitte nach-
zeichnen?
Stefan Althoff: Ich habe zunächst ein Praktikum in einem 
Musikgeschäft in Coesfeld bei Münster gemacht. Dort 
konnte ich leider keine Ausbildung machen und habe mich 
anschließend beim Lyra Musikhaus in Münster beworben. 
Dort habe ich 1978 meine Ausbildung zum Musikalienfach-
händler gestartet. Die Ausbildung habe erfolgreich abge-
schlossen und war dann als Einzelhandelskaufmann ange-
stellt und habe alle Abteilungen durchlaufen. 1982 bin ich 
zum Grundwehrdienst in die Bundeswehr gegangen. Ich 
konnte teilweise in dieser Zeit auch noch weiter im Musik-
haus arbeiten. Nach der Bundeswehr war ich als Leiter der 
Elektronik-Abteilung beschäftigt. Von 89 bis 92 war ich 
dann im Lyra Musikhaus als Bereichsleiter für den, wie wir 
es damals nannten, Professional Equipment-Bereich ver-
antwortlich. 1992 wurde ich zum Verkaufsleiter befördert. 
Diese Aufgabe habe ich dann bis 1998 bekleidet. Dann bin 
ich als Geschäftsführer zu Sonor gewechselt. 2004 wurde 
ich auch in den Hohner-Vorstand berufen. 2014 wurde ich 
auch Geschäftsführer für das operative Geschäft von Hoh-

ner und war ab diesem Zeitpunkt für die beiden Marken 
Hohner und Sonor verantwortlich.

Wie sind Sie zu Sonor gekommen?
Stefan Althoff: Ich habe mich in dem Musikhaus super 
wohl gefühlt. Ich bin aber schon als Kind ein Sonor-Fan 
gewesen. Als die Anfrage kam, ob ich mir diese Aufgabe 
vorstellen kann, habe ich nicht lange darüber nachgedacht. 
Das Herz hat gesagt „Ja, das muss ich tun“. Es war eine 
Bauchentscheidung, aber im Nachhinein auf jeden Fall die 
Richtige. 1998 hatte ich mit meiner damaligen Lebensge-
fährtin Urlaub im Sauerland gemacht. Wir fanden, es eine 
tolle Gegend, um Urlaub zu machen, aber konnten uns nicht 
vorstellen da zu wohnen. Als wir zurück waren, hatte ich 

Stefan Althoff war als Geschäftsführer  
verantwortlich für die Marken Hohner  

und Sonor. Nun hat er die Branche aus  
privaten Gründen vorerst verlassen.  

Gemeinsam blicken wir mit ihm zurück.
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dann im Lyra Musikhaus als Bereichsleiter für den, wie wir 
es damals nannten, Professional Equipment-Bereich ver-
antwortlich. 1992 wurde ich zum Verkaufsleiter befördert. 
Diese Aufgabe habe ich dann bis 1998 bekleidet. Dann bin 
ich als Geschäftsführer zu Sonor gewechselt. 2004 wurde 
ich auch in den Hohner-Vorstand berufen. 2014 wurde ich 
auch Geschäftsführer für das operative Geschäft von Hoh-
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eine Nachricht auf dem AB von jemandem von Hohner. 
Ich hatte keine Idee, was er von mir wollen könnte. Er hat 
mich eine Woche später im Musikgeschäft angerufen und 
mir geradeheraus die Stelle als Geschäftsführer bei Sonor 
angeboten. Ich habe mir natürlich Bedenkzeit geben las-
sen. Wir haben uns zum Vorstellungsgespräch in Frank-
furt getroffen. Ich wurde gefragt ob ich Erfahrung habe, 
im Export, in der Herstellung und Entwicklung. Und ich 
musste immer verneinen. Da dachte ich, ‚Das war’s ja dann 
wohl‘. Trotzdem habe ich Stelle bekommen und im Oktober 
des Jahres offiziell bei Sonor angefangen. Es war ein Her-
zenswunsch, aber dann plötzlich für diese Marke verant-
wortlich zu sein, war einzigartig und bewegend.

Welche persönlichen Meilensteine in Ihrem beruflich 
Schaffen machen Sie besonders stolz?
Stefan Althoff: Nach meiner Zeit bei der Bundeswehr durf-
te ich die Weiterentwicklung des Musikhauses mitge-
stalten. Vor 30 Jahren war das Lyra Musikhaus eines der 
größten in Europa. Es war für mich ein Meilenstein, weil ich 
dort unglaublich viel gelernt habe. Als ich bei Sonor ange-
fangen habe, war gleich zu Beginn meine Eröffnungsrede 
zum 125-jährigen Jubiläum ein persönlicher Meilenstein. 
Ich war gerade etwas mehr als ein Jahr im Unternehmen 
und durfte für diese Marke diese Eröffnungsrede halten. 
Die Zeit war 1998 bei Sonor nicht einfach. Das Unterneh-
men war in seiner Existenz bedroht. Es macht mich sehr 
stolz, dass wir in den folgenden fünf Jahren den Umsatz 
um 40 Prozent gesteigert haben. Es zeigt, was für fan-
tastische Menschen dort arbeiten. Alle haben an einem 
Strang gezogen und wir haben Dinge möglich gemacht, 
die woanders vielleicht so nicht hätten umgesetzt werden 
können. Durch den unfassbaren Zusammenhalt und den 
Teamgeist haben wir es ganz schnell geschafft, den Tur-
naround einzuleiten. 

Der nächste Meilenstein war als ich 2004 in den Vor-
stand der Mathias Hohner AG berufen wurde. Es macht 
mich stolz, dass man mir bereits nach sechs Jahren das 
Vertrauen geschenkt hat. Es war schön, dass ich mich 
innerhalb des Vorstands einbringen konnte und bestimm-
te Aufgaben übernehmen durfte, die die Hohner-Gruppe 
in den folgenden Jahren ein ganzes Stück weitergebracht 
haben. Als Vorstand durfte ich auch den Squeeze-Out im 
Jahr 2014 begleiten, bei dem das Unternehmen von der 
Börse genommen wurde. So etwas nimmt man mit, damit 
man es mal gemacht hat, aber das würde ich wahrschein-
lich nie wieder machen. Es ist wie bei der Bundeswehr. 
Hinterher denkt man, es war schon eine gute Zeit, aber 
man muss sie nicht noch einmal erleben. Bei so einem 
Squeeze Out kommen viele Dinge auf einen zu, von denen 

man eigentlich keine Ahnung hat. Man muss sich einar-
beiten und lernt Dinge kennen, die mit dem Musikgeschäft 
überhaupt nichts zu tun haben. Aber insgesamt hat mir 
das nicht geschadet. Der Squeeze-Out war genau der rich-
tige Schritt. Das musste man seiner Zeit tun. Der Aufwand 
für die Bedingungen einer Aktiengesellschaft waren ein-
fach zu hoch. Man muss den gleichen Dienst leisten wie 
Audio oder BMW. Außerdem bin ich sehr stolz darauf, dass 
ich einige Jahre bis 2014 im SOMM-Vorstand mitarbei-
ten konnte. Ein weiterer persönlicher Meilenstein war für 
mich auch die Feier zum 150-jährigen Jubiläum 2007 bei 
dem wir einen Guinness-Weltrekord für das größte Mund-
harmonika Ensemble aufgestellt haben.

Gab es in der Branche Entwicklungen und Dinge,  
die Sie überrascht haben?
Stefan Althoff: Ja, und das fing gleich 1999 nach meinem 
Wechsel zu Sonor an. Ich habe damals meine erste NAMM 
Show besucht. Ich hatte die Gelegenheit mit vielen Verant-
wortlichen aus dem deutschen Musikumfeld zu sprechen. 
Sie haben mir für meine neue Position bei Sonor gratuliert 
und ich wollte die Chance nutzen, um auch etwas über 
den Schlagzeugmarkt zu lernen. Wie viele Schlagzeuge 
werden in Deutschland verkauft und wie viel verkauft 
die Marke X oder Y. Ich fand es sehr spannend, dass ich 
komplett unterschiedliche Antworten bekommen habe. 
Und das waren immerhin Leute, die seit vielen Jahren im 
Geschäft waren. Die Einschätzungen waren so eklatant 
unterschiedlich. Da war ich das erste Mal massiv über-
rascht. Das hat angehalten, weil ich dann lernen musste, 
dass man im Grunde genommen, gar kein umfangreiches 
Material hatte in der Musikbranche und auch bis heute 
nicht hat. Es hat mich überrascht, dass die gesamte Bran-
che ein aufwendiges Marketing betreibt und wir als Bran-
che aber kein gutes statistische Material zur Verfügung 
haben. Das gibt es in anderen Branchen in dieser Form 
wahrscheinlich nicht. 

Als ich 1998 zu Sonor gekommen bin, war ich mir 
auch total sicher, dass ich diese desaströse Margensitua-
tion zumindest für Sonor-Instrumente nachhaltig ver-
bessern kann. Das ist mir nicht gelungen. Nach über 40 

Nach über 40 Jahren müssen 
wir immer noch über diese 

desaströse Margensituation 
im Handel sprechen.
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Jahren, seit meiner Ausbildung, müssen wir immer noch 
über diese desaströse Margensituation im Handel spre-
chen. Was mich auch überrascht hat, ist, dass das Onli-
negeschäft bei den teuren Instrumenten so zugenommen 
und sich etabliert hat. Ich war vor vielen Jahren auf einer 
Musik-Meyer-Veranstaltung, als man so zum ersten Mal 
über das Internet sprach. Da war sich die Branche doch 
relativ einig, „dieses Internet mag für Verbrauchsgüter 
vielleicht funktionieren, aber Musikinstrumente will man 
anfassen, spielen und riechen“. Der einzige der damals 
sagte, „ich bin mir da nicht 
so sicher“ war Hans Tho-
mann. (lacht). Dass sich das 
so entwickelt hat, wie es 
sich gerade auch bei Hans 
entwickelt hat, hat mich 
schon überrascht.

Was mich bis heute 
immer noch überrascht ist, 
dass ich nicht das Gefühl habe, dass die gesamte Branche, 
nicht mehr dafür tut, dass man sich die Kunden schafft 
und für Ausbildung sorgt. Dafür sorgt, dass Menschen 
begeistert werden. Ich finde es zum Beispiel klasse, dass 
die SOMM einen TV-Spot gemacht hat. Die Branche muss 
unbedingt lernen, dass man viel näher zusammenrückt 
und das gemeinsame Ziel formuliert: Mehr Menschen zum 
aktiven Musizieren zu bringen. 

Was waren für Sie persönlich die besten Zeiten in der 
Branche, welche die Herausforderndsten?
Stefan Althoff: Die besten waren die Herausforderndsten. 

Es waren alles gute Zeiten, weil ich mein Hobby zum Beruf 
machen konnte und mir meine Arbeit immer Spaß gemacht 
hat. Es hat in den 40 Jahren immer neue Herausforderun-
gen gegeben. Ich finde das gut so. Und so muss es auch blei-
ben. Es muss herausfordernd sein, sonst wird man müde 
und wenn man müde wird, kann man nichts mehr leisten.

Was macht diese Branche 
für Sie so besonders?
Stefan Althoff: Es ist so, wie 
es alle sagen: Die Branche 
ist eine Familie. Jeder kennt 
jeden. Wir gehen unfass-
bar gut miteinander um. 
Ich habe es jetzt erlebt. Im 
Februar habe ich die Hoh-

ner-Gruppe verlassen. Ich habe so viele gutgemeinte und 
nette E-Mails von Mitbewerbern oder auch von Musikern, 
die ganz andere Marken spielen, erhalten. In welcher Bran-
che ist es letztlich möglich so sein Hobby zum Beruf zu 
machen und wo man mit so vielen Top-Stars zusammen-
arbeiten darf. 

Was werden Sie am meisten vermissen?
Stefan Althoff: Im Moment vermisse ich noch nichts. Das 
hat auch damit zu tun, dass ich jetzt diese Erholungsphase 
brauche. Dass ich nichts vermisse, hat vielleicht auch damit 
zu tun, dass ich nach wie vor, viele E-Mails und Anrufe von Fo
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Ich wünsche, dass die  
Branche zunehmend mehr mit 

einer Stimme spricht.

Stationen einer 
Karriere: Stefan 

Althoff zu Beginn 
seiner Laufbahn 

im Musikhaus (l.o), 
bei der Jubiläums-

feier 1999 (l.u.) 
und zu Zeiten 

des Squeeze-Out 
2014 (r.u.). 

Weltrekord: das größte 
Mundharmonika-Ensemble 
im Jahr 2007 in Trossingen
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Mitarbeitern, Artists und Lieferanten bekomme. Das ist ein 
gutes Gefühl. So lange das so ist, scheint es so zu sein, dass 
ich nichts vermisse, das kann aber in ein paar Monaten 
ganz anders aussehen. Dann werde ich wohl als erstes die 
Mitarbeiter von Hohner und Sonor vermissen, so wie auch 
die Künstler und die Geschäftspartner. 

Was sind nun Ihre Pläne?
Stefan Althoff: Noch habe ich keine konkreten Pläne. Ich 
habe aber genug Signale gesendet bekommen, dass ich 
mich jetzt noch nicht komplett in die Rente verabschieden 
muss. Ich beschäftige mich mit dieser Thematik aber der-
zeit nicht. Ich habe natürlich noch ein paar Ideen. Es gibt 
Dinge, die man in der Handelslandschaft überdenken und 
anders gestalten muss. Ich habe auch ein paar Ideen hin-
sichtlich des aktiven Musizierens. 

Was wünschen Sie der Branche für die Zukunft?
Stefan Althoff: Ich wünsche mir für die Branche, dass sie 

es schafft mehr Menschen für das aktive Musizieren zu 
begeistern. Wir müssen sehen, dass wir auch in der Schu-
le aktives Musikmachen mehr integrieren. Ich glaube wir 
können das in der Politik nicht durchsetzen. Das muss uns 
anders gelingen. Dann wünsche ich mir, dass die Branche 
zunehmend mehr mit einer Stimme spricht. Ich wünsche 
mir, dass man die Aktivitäten, die man mit den TV-Spots 
angefangen hatte, wieder aufnimmt. Außerdem wünsche 
ich mir, dass es weiterhin so aktive Menschen gibt, die sich 
für diese Branche einsetzen, wie zum Beispiel ein Matthias 
Meyer, ein Jochen Stock oder Thilo Kramny, die seit Beginn 
der SOMM sich ehrenamtlich im Vorstand engagieren. Ich 
möchte mich gerade bei ihnen auch bedanken, dass sie 
sich seit so vielen Jahren für die Belange der Branche ein-
setzen. Ich wünsche der Branche, dass sie auch zukünftig 
junge Menschen hat, die ähnlich aktiv und mit ähnlicher 
Begeisterung an die Sache rangehen. Ich hoffe dass Musik 
und das Musizieren wieder sexy wird.
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Seit rund zwei Monaten 
befindet sich Deutschland 
und die Welt im Corona-
Krisen-Modus. Diesem 

folgt nun durch Wirtschaft und Gesell-
schaft nun ein immer stärker wer-
dendes Drängen zur Rückkehr zur 
Normalität. Die Infektionskurve in 
Deutschland, Österreich und vielen 
anderen Ländern ist zuletzt abge-
flacht. Dennoch kann die Rückkehr 
zum früheren Alltag nur in kleinen 
Schritten erfolgen, um eine zweite 
Infektionswelle zu vermeiden. Einen 
ersten Anstoß haben die Bundesregie-
rung und die Länder nun gemacht und 
unter hohen Hygiene- und Schutzauf-
lagen die Öffnung von Geschäften mit 
bis zu 800 Quadratmetern wieder 
gestattet. Ein zaghafter Anfang, der 
aber mit seinen Reglungen und darin 
enthaltenen Ausnahmen auf berech-
tigtes Unverständnis stößt.

SOMM und GDM fordern: 
Alle Musikfachhändler sollen  
öffnen dürfen
Die Branchenverbände SOMM und 
GDM haben sich in einem Brief zu 
den jüngsten Beschlüssen von Bund 
und Ländern in der Corona-Krise an 
die Politik gewandt. Darin fordern sie, 
dass auch die Ladenlokale des Musik-
fachhandels über 800 qm geöffnet 
werden dürfen.

Adressaten des Schreibens sind 
verantwortliche Politiker, darunter 

das Bundeswirtschaftsministerium, 
das Staatministerium für Kultur und 
Medien, die MinisterpräsidentInnen 
der Länder, die Abgeordneten der 
Ausschüsse für Kultur und Medien 
sowie Wirtschaft und Energie und die 
KulturstaatsministerInnen der Länder.

Die Verbände begrüßen die 
umfangreichen Hilfsmaßnahmen des 
Corona-Sonderprogramms und auch 
die jüngst beschlossenen Lockerun-
gen für Geschäfte bis zu 800 qm Ver-
kaufsfläche.

Allerdings fordern sie umfang-
reiche Nachbesserungen: „Jedoch ist 
es aus unserer Sicht nicht akzeptabel, 

dass die Öffnung von Geschäften von 
der Betriebsgröße und Verkaufsflä-
che abhängig gemacht wird. [...] Die 
hier scheinbar zufällig getroffenen 
Entscheidungen in Bezug auf die 
Berücksichtigung von Ladengeschäf-
ten bis zu 800 qm Verkaufsfläche, 
entzieht sich jeglichen sachgerech-
ten und sachorientierten Problemlö-
sungen und ist wettbewerbsverzer-
rend und diskriminierend.“

Dabei beziehen sich die Ver-
bände auf Ausnahmen bei der 
800-qm-Regelung für andere Bran-
chen: „Gerade Geschäfte, die eine 
Vielzahl an Produkten und eine große  

Das Warten auf  
die Normalität

Das Öffnen von Ladengeschäft ist der  
erste Anstoß auf einem langen Weg in  

die Zeit nach Corona. Wir blicken auf  
den aktuellen Stand und Forderungen  

aus der Musikwelt.
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Auswahl für den Verbraucher vor-
halten, benötigen eine entsprechend 
große Fläche (ähnlich der Kfz-Händ-
ler oder in der Möbelbranche), um die 
Waren zu präsentieren. [...] Was in 
Baumärkten, Fahrradgeschäften oder 
Buchläden funktioniert, muss auch 
im Musikfachhandel möglich sein. Es 
ist unverständlich, warum der Buch-
handel seine Produkte unabhängig 
von der Ladengröße verkaufen darf, 
der Musikfachhandel, der Noten und 
Musikbücher verkauft, aber einge-
schränkt ist.“

Die SOMM- Society Of Music 
Merchants e. V. und der GDM – 

Gesamtverband Deutscher Musik-
fachgeschäfte e. V. appellieren daher 
mit Nachdruck, dass die Wiederöff-
nung von allen Musikfachhändlern 
(unabhängig von Verkaufsflächen) 
empfohlen wird, um wirtschaftliche 
Verwerfungen im Rahmen zu halten, 
der derzeit vorherrschenden mas-
siven Wettbewerbsverzerrung ein 
Ende zu setzen und eine geistige 
Grundversorgung aufrechtzuerhal-
ten. Dies ist nicht die einzigen Forde-
rungen aus der Welt der Musik auf 
dem Weg zur Normalität.

bdfm fordert 
Wiederaufnahme von Einzelunterricht 
an Musikschulen
Der Bundesverband der Freien 
Musikschulen hält eine baldige Öff-
nung der Musikschulen zur Erteilung 
von Einzelunterricht für notwendig 
und vertretbar und fordert die stufen-
weise Wiederaufnahme des Musik-
unterrichts an Musikschulen ab dem 
4. Mai 2020.

Die Existenz tausender Musik-
lehrer und Musikschulen ist durch 
Veranstaltungs- und Unterrichtsver-
bote bedroht. Der Bundesverband 
der Freien Musikschulen hält daher 
die baldige Wiederaufnahme des 
Einzelunterrichts an Musikschulen 
für unabdingbar. In einem Schreiben 
an den Bundesgesundheitsminister 
Herrn Spahn und an die Gesundheits-
minister der Länder bittet der Bun-
desverband der Freien Musikschulen, 
eine Öffnung der Musikschulen unter 
Wahrung klar definierter hygieni-
scher Standards für den Infektions-
schutz zu ermöglichen.

Vorsitzender 
des bdfm, 
Mario Müller
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Eine Wiederaufnahme des Ein-
zelunterrichts an Musikschulen gehe 
laut Verband nicht mit hohem Publi-
kumsverkehr, Warteschlangen, Grup-
penunterricht oder Pausengedränge, 
wie z. B. an Grundschulen oder Volks-
hochschulen, einher. 

Der Vorsitzende des Bundes-
verbandes der Freien Musikschulen, 
Mario Müller, sagte hierzu: „Der Shut-
down der vergangenen Wochen hat 
eine Überforderung unseres Gesund-
heitssystems verhindert. Die rigo-
rosen Kontakt- und Arbeitsverbote 
wurden von der großen Mehrheit der 
Bevölkerung akzeptiert und getragen. 
Jetzt gilt es zu planen, wie wir mit 
Corona die nächsten Monate gestal-
ten können. Eine Wiederaufnahme 
des Einzelunterrichts an Musikschu-
len bedeutet für viele Schulen und 
ihre Lehrer die Rettung vor dem wirt-
schaftlichen aus. Die vorhandenen 
Hilfsprogramme genügen nicht, um 
weitere Monate mit Arbeitsverboten 
zu überbrücken. Es müssen daher 
Wege gefunden werden, unter Wah-
rung des Infektionsschutzes, den 
Unterrichtsbetrieb wieder aufzuneh-
men. Musikunterricht ist existentiell 
wichtig – als Broterwerb für die Leh-
rer, aber auch als zuversichtliche und 
mutmachende Kraft für die Schüler.“

Hochfahren des Musiklebens
Der Deutsche Musikrat plädiert zudem 
für ein Hochfahren des Musiklebens. 
Großveranstaltungen – unter die auch 
die Vorstellungen an den Konzert- 
und Opernhäusern fallen – sind nach 
den jüngsten Beschlüssen bis minde-

stens 31. August 2020 verboten. Prof. 
Martin Maria Krüger, Präsident des 
Deutschen Musikrates kommentier-
te dies: „Gerade in Zeiten der Krise 
besinnt sich die Gesellschaft auf den 
Wert unseres reichen Kulturlebens 
als ein wichtiges ‚Grundnahrungsmit-
tel‘ für Herz und Seele. Das analoge 
Erleben kann durch die derzeitigen 
digitalen Musikangebote nicht ersetzt 
werden. Zudem werden die Existenz-
nöte der Hundertausenden freibe-
ruflichen Musikschaffenden immer 
gravierender, deren Einnahmen von 
heute auf morgen weggebrochen 
sind. 98 % der konzertierenden und 

unterrichtenden Musikerinnen und 
Musiker sind laut unserer Umfrage 
davon betroffen. Deshalb appelliert 
der Deutsche Musikrat an Bund und 
Länder, überall dort, wo Hygiene- und 
Abstandsregeln eingehalten werden 
können, das Musikleben bald wieder 
zu ermöglichen. Dies betrifft Konzer-
te ebenso wie Proben von Chören und 
Ensembles sowie den Unterrichts-
betrieb in Musikschulen und Musik-
hochschulen. Auch wenn wir uns für 
eine Weile an neue Konzert-Etikette 
gewöhnen werden müssen: Ein Kon-
zert mit verringerter Zuschauerzahl, 
mit Mundschutz und Abstandspflicht 
ist in jedem Fall besser als keins.“

Deutschland macht Musik – spiel mit! 
am 20.06.20: Jetzt erst recht!?
Für den 20. Juni ist die 5-jährige Jubi-
läumsausgabe für den Aktionstag 
der MI-Branche, Deutschland macht 
Musik – spiel mit! geplant. In der dies-
jährigen Kooperation mit der Fete 
de la Musique, die sich nahtlos am 
21. Juni anschließt, sollte es den musi-
kalischsten Sommeranfang aller Zei-
ten geben. Durch Corona steht auch 
der Aktionstag auf dem Prüfstand. Die 
SOMM und die weiteren Partner des 
Aktionstages holen derzeit ein Stim-
mungsbild ein. Die große Frage lautet 
also: „Wollen wir unseren Aktionstag 
– trotz aller Herausforderungen – 
stattfinden lassen, so es die gesund-
heitspolitischen Rahmenbedingun-
gen zulassen. Vielleicht sogar nach 
dem Motto: Jetzt erst recht!?“

Die Initiatoren der Initiative, 
sprechen sich klar dafür aus. Die Onli-
ne-Marketing-Kampagne sei vorbe-
reitet: Website, Plakatvorlagen, Bera-
tung und professionelle Unterstüt-
zung stehen bereit. 

Gründe, die bestechend dafür 
sprechen, den Tag stattfinden zu las-
sen, gibt es laut den Initiatoren genug. 
Allen voran: Die Lust auf Musik und 
darauf, selber aktiv zu musizieren, ist 
ungebrochen. Fo
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Prof. Martin 
Maria Krüger, 
Präsident 
des  
Deutschen 
Musikrates
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Die vielen tollen Aktionen – 
Balkonkonzerte, Livestreams aus 
dem Wohnzimmer, die Ode an die 
Freude etc. sprechen eine deutliche 
Sprache: Das Bedürfnis gemeinsam 
aktiv Musik zu machen, sich musi-
kalisch – wenn auch über räumliche 
Distanz oder digital – gemeinsam zu 
betätigen, dabei zu sein oder vielleicht 
jetzt damit zu beginnen, weil der ver-
änderte Alltag erstmals Raum dafür 
lässt, scheint gerade jetzt besonders 
ausgeprägt zu sein, sagen die Macher 
des Aktionstages.

Support Your Shop
Mit der Aktion Support Your Shop 
unterstützt PPVMEDIEN auch weiter-
hin den Fachhandel vor Ort, der jetzt 
ja nun zumindest zum Teil wieder 
öffnen darf. Bisher haben sich auf der 
Aktionsseite über 15.000 Endkunden 
direkt über ihren Fachhändler vor Ort 
informiert. Insgesamt haben sich über 
260 Fachhändler aus Deutschland, 
Österreich und der Schweiz ange-
meldet. Die kostenlose Anmeldung ist 
auch noch weiterhin möglich.

Zusätzlich wird die Aktion über 
alle Printmagazine, Webseiten, News-
letter und Social-Media-Kanäle von 
PPVMEDIEN promotet. Begleitet wird 
die Support Your Shop-Kampagne 
zudem von Facebook- und Google-Ads 
mit einer Reichweite von über 100.000 
potenziellen Kunden.

Unterstützt wird Support Your 
Shop von der Musik Meyer Gruppe 
mit der Marke Korg sowie von der 
Casio Europe GmbH und Kawai Euro-
pa GmbH als Sponsoren.

David M. Kramny, Marketinglei-
ter von PPVMEDIEN: „Gemeinsam 
setzten wir ein Zeichen des Zusam-
menhalts der Branche in dieser 
schwierigen Zeit. Wir danken den 
Sponsoren aus der Industrie für die 

Unterstützung von ‚Support Your 
Shop‘ und ihrem damit verbundenen 
Statement für den Fachhandel vor Ort. 
Nur gemeinsam können wir gestärkt 
aus dieser Krise hervorgehen.“

 nb 

  www.ppvmedien.de 
www.somm.eu 
www.musikrat.de 
www.freie-musikschulen.de

Unterstützung in Zeiten  
von Corona. Ein Bild des  
britischen Künstlers Ame72,  
der auch der berühmte  
Streetart Künstler Banksy  
sein soll.
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Nach den Zahlen der 
John-Hopkins-Univer-
sität verzeichnet offizi-
ell kein anderes Land 

so viele COVID-19-Infizierte wie die 
USA. Die Million-Marke wurde jüngst 
überschritten. Über 55.000 Corona-
Tote zählen die Vereinigten Staaten. 
Präsident Trump redete die Gefahr 
zunächst klein und versucht nun von 
Versäumnissen in seiner bekannten 
Façon abzulenken. Die Staaten in den 
USA sind unterschiedlich stark betrof-
fen und statt vereinigt zusammenzu-
stehen, gilt die politische Parteizuge-
hörigkeit im Präsidentschaftswahl-
jahr mehr als Fakten, abgewogene 
Kompromisse und ein gemeinsamer 
Weg aus der Krise. Während vor 
allem die von Republikanern regier-
ten Staaten auf eine schnelle Öffnung 
des wirtschaftlichen Lebens drängen, 
mahnen vor allem die Vertreter der 
Demokraten zur Vorsicht. Washing-
ton hat zwar schnell und über Par-
teigrenzen hinweg finanzielle Hilfen 
im Billionen-Bereich beschlossen 
und zur Verfügung gestellt, dennoch 
haben in den USA, wie unter anderem 
die Tagesschau berichtet, innerhalb 
eines Monats über 26 Millionen Men-
schen ihre Arbeit verloren. Im Febru-
ar hatten die USA noch die niedrigste 
Arbeitslosenquote seit zehn Jahren. 
Viele Produktionen in den USA stehen 
derzeit komplett still. 

So auch im MI-Bereich. In der 
aktuellen Debatte um die Wiedereröff-
nung der Wirtschaft nach rund einem 
Monat des von der Regierung erlas-
senen Shutdowns hat sich NAMM 
CEO und Präsident Joe Lamond in 
einem Brief an die Branche gewandt.  
Die Branche steht zusammen.

Brief an die Branche
Joe Lamond schreibt: „Wir haben den 
einmonatigen Meilenstein des von 
der Regierung angeordneten Shut-
downs erreicht, der für so viele Men-
schen unglaubliche Schwierigkeiten 
geschaffen hat. Trotz der Heraus-
forderungen war es inspirierend zu 
sehen, wie unsere Mitglieder reagiert 
haben. Wir haben gesehen, wie Her-
steller umgerüstet haben, um persön-
liche Schutzausrüstung herzustellen, 
Einzelhändler ihre Unterrichtspro-

gramme und Showrooms online 
gestellt haben und kreative Lehrer 
Schulmusikprogramme mithilfe von 
NAMM-Mitglieder-Technologien am 
Leben erhalten haben. Hinzu kommt 
natürlich die tägliche Berichterstat-
tung der Medien, über die grundle-
gende Rolle, die Musik spielt um, uns 
in unserer isolierten und unter Qua-
rantäne gestellten Realität zu verei-
nen. Man könnte sagen, dass die Zeit 
der Musik wirklich gekommen ist. Die 

Zukunft bleibt unvorhersehbar, aber 
es gibt Dinge, die wir gerade tun, um 
uns alle weiter zu bringen.“

Instrumente und Strategien zur 
finanziellen Entlastung
„Unsere Arbeit stärkt weiterhin die 
Geschäfte unserer Mitglieder. Die Lob-
byarbeit der NAMM konzentriert sich 
auf Hilfsmaßnahmen für Kleinunter-
nehmen auf Bundes- und Staatsebe-
ne. Bis heute haben wir unzählige 
NAMM-Mitglieder gesehen, die für 
das Gehaltsscheckschutzprogramm 
zugelassen wurden. Derzeit, da die 
erste Tranche erschöpft ist, arbeiten 
wir mit unseren Partnern und ande-
ren Unternehmensgruppen zusam-
men, um den Kongress dazu zu brin-
gen, mehr Finanzmittel zu genehmi-
gen. Bitte nutzen Sie die Ressourcen 
auf namm.org als vertrauenswürdige 
Quelle für Webinare und die neuesten 
Nachrichten zu Finanzierungs- und 
Bewerbungsregelungen. Wir aktuali-
sieren täglich, da sich die Nachrichten 
weiterhin schnell ändern.“

NAMM U
Die NAMM unterstützt seine Mitglie-
der mit zahlreichen Onlineangebo-
ten: „Das NAMM-Team für berufliche 
Entwicklung hat eine Reihe wichtiger 
Online-Sitzungen erstellt, in denen 
wichtige Strategien für den Verkauf 
an und die Betreuung von Kunden 
in dieser neuen Welt hervorgehoben 
werden. 

NAMM U Online verzeichnete 
auch höhere Seitenaufrufe, da viele 
die Zeit hatten, zurück zu gehen und 
an ihren Geschäften zu arbeiten, um 
sie schließlich wieder für die Öffent-
lichkeit zu öffnen. Die NAMM-Mitglie-
der nutzen jeden Moment, um stärker 
als je zuvor zurückzukehren.“

„ Trotz der 
Herausforderungen 
war es inspirierend 
zu sehen, wie unsere 
Mitglieder reagiert 
haben.
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Musikalische Bildung
„Die Geschwindigkeit, mit der sich 
Einzel- und Gruppenmusikunterricht 
ins Netz bewegt hat, war geradezu 
außergewöhnlich. Die Tools und Tech-
nologien, die NAMM-Mitglieder ent-
wickelt haben, wurden von Lehrern 
überall eingesetzt, um unseren Schü-

lern wichtige Verbindungen zu bieten 
und gleichzeitig die dringend benötig-
ten Geschäftsaktivitäten aufrechtzu-
erhalten. Ein weiteres und möglicher-
weise unbeabsichtigtes Ergebnis war 
der Aufstieg virtueller Online-Konzer-
te und Live-Songwriter-Showcases. 
Überlassen Sie es unseren Künstlern, 
ständig neue Grenzen zu überschrei-
ten! Und abhängig von den künftigen 
Regeln der ‚sozialen Distanzierung‘ 
sehe ich nicht, dass dieser Trend bald 
endet“, so Lamond über den Musik-
unterricht.
 

Blick in die Geschichte
Joe Lamond setzt die aktuelle Situati-
on weiter in einen historischen Kon-
text: „Ein wichtiger Teil, wenn man 
dem NAMM-Vorstand beitritt, ist eine 
Orientierung, die einen historischen 
Blick auf die 120-jährige Geschichte 
des Verbands enthält. Dazu gehört ein 
Video, das wichtige Momente beleuch-
tet, einschließlich der Perioden der 
Weltwirtschaftskrise und des Zwei-
ten Weltkriegs. In dem Video gibt es 
Schwarz-Weiß-Szenen mit herzzer-
reißender Arbeitslosigkeit, Unterneh-
mensinsolvenzen und Schlangen an 

Zeit für Musik –  
ein Blick in die USA

NAMM Präsident und 
CEO Joe Lamond sieht in der  
aktuellen Krise die Zeit für die Musik 
gekommen und blickt  
positiv der Zukunft entgegen. 
Ein Branchen-Einblick in die USA.

ten! Und abhängig von den künftigen ten! Und abhängig von den künftigen 
Regeln der Regeln der ‚sozialen Distanzierungsozialen Distanzierung
sehe ich nicht, dass dieser Trend bald 
endet“, so Lamond über den Musik
unterricht.

Zeit für Musik –  
ein Blick in die USA

NAMM Präsident und 
CEO Joe Lamond
aktuellen Krise die Zeit für die Musik 
gekommen und blickt  
positiv der Zukunft entgegen. positiv der Zukunft entgegen. 
Ein Branchen-Einblick in die USA.
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Nahrungsmittelausgaben. Ein paar 
Datenpunkte für die Perspektive: Von 
1928 bis 1932 sank die Anzahl der Kla-
vierhersteller um 70 Prozent und die 
Anzahl der verkauften Klaviere auf 
dem Markt fiel um 86 Prozent. Der 
Gesamtumsatz der Branche ging im 
selben Zeitraum um unglaubliche 93 
prozent zurück. Mit der Entwicklung 
des Spinettklaviers im Jahr 1935, das 
dazu beitrug, den Verkauf von Klavie-
ren auf breiter Front wiederzubele-
ben, sowie der Einführung elektroni-
scher Instrumente, die ein völlig neues 
Produktsegment einführte und in der 
Branche eine Expansionsphase anlei-
tete, die bis heute andauerte.

Wenn man sich diese alten Fotos 
und Videos ansieht, kann sich niemand 
vorstellen, dass wir uns wieder dort 
befinden, aber in vielerlei Hinsicht 
sind wir hier. Mein Gefühl ist, dass 
es so aussieht, als ob jede Generation 
den Bogen des Fortschritts betrachtet 
und sich ein wenig überlegen fühlt 
und vielleicht denkt: ‚Ah, diese armen 
Leute. Schau, was sie durchleben mus-
sten.‘ Aber wir können viel aus der 
Vergangenheit lernen. Branchenfüh-
rer dieser Zeit schauten dem Tiger 
direkt in die Augen und überwanden 
jedes Hindernis, so wie wir es jetzt tun 
müssen. Vielleicht ist das das wahre  
Maß an Mut.“

Neuer Rhythmus
„Als Schlagzeuger neige ich dazu, 
die Welt durch Rhythmus zu sehen. 
Eine Sache, die von Tag zu Tag klarer 
wird, ist, dass die Welt niemals wie-
der so werden wird, wie sie war. Es 
gibt einen neuen und anderen Rhyth-
mus, einige haben bereits den neuen 

Beat und gedeihen, während andere 
gerade erst anfangen, ihn zu hören 
und ihre Geschäfte entsprechend 
anpassen. Und doch spielen einige 
immer noch den alten Beat und klin-
gen zunehmend nicht mehr synchron. 
Wir sehen es auch hier - als Verband 
helfen wir Menschen, sich zu verbin-
den. Wie das in Zukunft aussehen 
könnte, könnte ganz anders sein. Aber 
so unterschiedlich und aufregend die 
Zukunft auch sein mag, Sie können 
sicher sein, dass die NAMM hier sein 
wird, um Ihnen und Ihrem Unterneh-
men zu dienen. Ich bin erfreut dar-
über, dass eines der unerwarteten 
Ergebnisse nach den Turbulenzen 
der Branche im Zweiten Weltkrieg 
war, dass die NAMM Show von 1946 
alle bisherigen Rekorde gebrochen 
hatte und die Branche ihren Neuan-
fang mit Optimismus für die Zukunft 
feierte!“

Nachgefragt
Trotz seines vollen Terminkalenders 
in der aktuellen Lage nahm sich Joe 
Lamond uns einige Fragen persönlich 
zu beantworten.

In unserem letzten Interview auf  
der NAMM Show haben Sie ge-
sagt, dass viele sich bald wünschen 
werden, dass man ein Geschäftsjahr 
wie 2019 hätte. Mit solch einem  
Einschnitt war nun nicht unbedingt 
zu rechnen. 
Joe Lamond: Während der Eröffnungs-
sitzung auf der NAMM Show teilte ich 
mit, dass es mir so schien, als würde 
sich die Branche einem Scheideweg 
nähern, und wir würden einen neuen 
Weg einschlagen. Ich vermutete, dass 

Demografie, aufkommende Technolo-
gie, Regierungspolitik, Wirtschafts- 
und Schuldenzyklen uns alle in eine 
neue Ära führten, wahrscheinlich mit 
einem herausfordernden Übergang. 
Ich wusste nicht, wann dies passieren 
würde oder was es auslösen würde. 
Ich bin mir nicht einmal sicher, ob dies 
tatsächlich der Fall ist, aber die USA 
und alle unsere Mitgliedsländer haben 
es mit einer einmaligen Störung  
zu tun.

Welchen Service und Angebote bie-
tet die NAMM ihren Mitgliedern zur 
aktuellen Lage an?
Joe Lamond: Wir haben uns unse-
re Mission genau angesehen und sie 
verfolgt, indem wir uns zunächst für 
unsere Mitglieder eingesetzt haben 
und ihnen geholfen haben, die von 
den Regierungen herausgegebenen 
Finanzhilfepakete zu verstehen, pro-
fessionelle Ausbildung in Echtzeit und 
bewährte Verfahren zur Bewältigung 
der unmittelbaren Krise bereitzustel-
len und Musik für die Öffentlichkeit zu 
fördern während des Shutdowns und 
dann, um allen unseren Mitgliedern 
Kontext und Inspiration mit einer 
Botschaft der Hoffnung zu geben, 
dass sich Musik und unsere Branche 
durchsetzen wird. Fo
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Welche Auswirkungen hat die 
aktuelle Krise auf die Mission der 
NAMM mehr Leute dazu zu brin-
gen, ein Instrument zu erlernen und 
weniger dazu aufzuhören?
Joe Lamond: Ich glaube, diese Krise 
und die daraus resultierende Isolati-
on haben Menschen auf der ganzen 
Welt dazu gebracht, sich nach Ver-
bindungen zu sehnen. Menschen sind 
soziale Tiere und haben während 
der Pandemie diesen Wunsch durch 
Musizieren zum Ausdruck gebracht. 
Ich glaube, unsere Zeit ist wirklich 
gekommen.

Das NAMM-Team und Sie haben 
jüngst auch die Entscheidung 
 getroffen, die NAMM Show im Juli 
nicht stattfinden zu lassen.  
(Mehr dazu im News-Teil). Wie 
schwer ist es Ihnen gefallen, die 
Summer NAMM abzusagen?
Joe Lamond: Es war die bisher 
schwerste Entscheidung, die wir 
jemals treffen mussten.

  nb 

  www.namm.org

„ Menschen sind soziale 
Tiere und haben 
während der Pandemie 
diesen Wunsch durch 
Musizieren zum 
Ausdruck gebracht. Ich 
glaube, unsere Zeit ist 
wirklich gekommen.

Auch in den USA herrscht Shutdown. Die Innenstädte von New York (r.o.) 
und Chicago (l.u.) sind nahezu menschenleer. Leere Highways und Straßen 
in Los Angeles (l.o.) bieten ein ungewohntes Bild, in der Stadt mit dem  
höchsten Verkehrsaufkommen in den USA.
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ckA uch in den USA stehen 
zahlreiche Produktionen 
still. So beispielsweise bei 

Martin Guitar in Nazareth, Pennsylva-
nia. Eine ähnliche Krisenzeit haben 
die meisten noch nicht erlebt. Die 

Geschichte des amerikanischen Gitar-
renherstellers reicht allerdings fast 
190 Jahre zurück. Kriege und diverse 
Finanzkrisen hat das Unternehmen in 
dieser Zeit überstanden. Chris Mar-
tin, CEO von Martin Guitar, hat sich in 

den Firmenarchiven umgesehen und 
zieht in einem jüngst im US-Magazin 
Music Trades erschienen Gasteditori-
al Lehren aus der Vergangenheit zur 
aktuellen Situation. 

Historische Perspektive auf  
die COVID-19-Pandemie

Chris Martin, CEO von Martin Guitar, zieht in einem jüngst bei dem US-Magazin  
Music Trades erschienen Gastbeitrag Lehren aus den 187 Jahren Geschichte seines 

Unternehmens, die auch von wirtschaftlicher Panik, Epidemien, Krieg und anderen  
Katastrophen geprägt sind.
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Chris Martin blickt in die Historie
Die Martin Guitar Company befin-
det sich im Wesentlichen im Win-
terschlaf. Alle unsere Einrichtun-
gen sind geschlossen. Ich kann mich 
nicht erinnern, dass dies jemals pas-
siert ist, und wir sind seit 187 Jah-
ren im Geschäft. Ich weiß, dass das 
Unternehmen in der Vergangenheit 
herausfordernde Zeiten erlebt hat, 
deshalb habe ich beschlossen, einen 
Blick zurück in unsere Archive zu 
werfen. Sie erzählen eine interessan-
te Geschichte.

Der Verkauf von Gitarren ver-
hält sich leicht verzögert, folgt dann 
aber häufig wirtschaftlichen Booms 
oder Krisen. Innovation ist auch ein 
wesentlicher Bestandteil unseres 
Erfolgs. Der erste C.F. Martin zog 1833 
von Deutschland nach New York City 
(mit einem wichtigen Zwischenstopp 
in Wien, um zu lernen, wie man Gitar-
ren baut). Im 19. Jahrhundert gab es so 
viele Finanzkrisen, dass es schwierig 
gewesen sein musste, den Überblick 
zu behalten. Die Krise von 1837 könn-
te der Grund gewesen sein, warum 
C.F. Sr. mit seiner Familie und dem 
Unternehmen 1839 nach Pennsylva-
nia ging. Dann gab es die Krise von 

1857, die kurz vor dem Bürgerkrieg 
nachließ. Der Bürgerkrieg dauerte von 
1861 bis 1865, und Amerikaner töteten 
Amerikaner weniger als 100 Meilen 
von unserer Fabrik in Nazareth ent-
fernt. Interessanterweise verbesserte 
sich der Gitarrenabsatz in dieser Zeit. 
Musik hat anscheinend überall und 
jederzeit einen Platz.

Der Krieg endete und Wohlstand 
folgte. C.F. Martins Sohn C.F. Martin Jr. 
wurde 1867 Partner und das Gitar-
rengeschäft florierte. Der Wohlstand 
wurde 1872 durch die Pferdegrippe 

unterbrochen. Was war zu dieser Zeit 
das primäre Transportmittel? Das 
Pferd. Obwohl diese Grippe nicht auf 
Menschen überging, hatte sie verhee-
rende Auswirkungen auf Pferde. Es 
folgte die Krise von 1873, die in den 
USA bis 1877 und in Europa noch län-
ger andauerte. Uff!

Glücklicherweise folgte das ver-
goldete Zeitalter der späten 1870er 
und 1880er Jahre. Der junge Frank 
Henry Martin übernahm 1888. Seine 
unternehmerischen Fähigkeiten soll-
ten ihm, ähnlich wie die seines Groß-
vaters zuvor, gut zu Gesicht stehen, 
weil – Sie haben es erraten – es folg-
te die Krise von 1893. Scheinbar war 

Alle unsere Einrichtungen sind 
geschlossen.  Ich kann mich nicht 
erinnern, dass dies jemals passiert 
ist, und wir sind seit 187 Jahren im 

Geschäft.

 
Kleiner Eingriff, 
große Wirkung

Kaum eine E-Gitarre klingt perfekt, 
aber mit ein paar Handgriffen lässt 
sich ihr Klang deutlich verbessern.  
Dieses Buch vermittelt wertvolle 
Kenntnisse über Pickups, Schaltungen 
und das Innenleben von E-Gitarren 
und -Bässen. 

ISBN 978-3-95512-212-6
24,95 EUR
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Music Man
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diese ein echter Hammer. Geld und 
Politik waren beteiligt. Die Reading 
Railroad ging pleite und viele Investo-
ren gingen mit ihr unter.

Frank stieg Ende der 1890er 
Jahre in das Mandolinengeschäft ein. 
Das 20. Jahrhundert profitierte von 
den wirtschaftlichen Vorteilen der 
industriellen Revolution. Frank inter-
essierte sich auch für die Möglichkei-
ten mit Ukulelen. Die Panama-Pacific 
International Exposition 1915 in San 
Francisco öffnete den Markt für alles 
Hawaiianische, einschließlich Musik, 
und Frank nutzte diesen Boom. In 
den 1920er Jahren eröffnete er eine 
Erweiterung der Fabrik, um der 
Nachfrage gerecht zu werden. Wir 
sind noch immer im Ukulele-Geschäft. 
Und Sie wissen natürlich, dass die 
Ukulele die Einstiegsdroge für die 
Gitarre ist.

Der Erste Weltkrieg in Europa 
war auch eine Sache. Wir hielten von 
den USA sofort zu unseren Verbün-
deten, aber erst spät im Krieg wurden 
US-Truppen nach Europa geschickt, 
um zu helfen. Zum Glück war es 
die Hilfe, die gebraucht wurde. 
Leider war dies auch ein Grund 
dafür, dass die Spanische Grip-
pe so tödlich wurde. Es waren 
nicht nur alle sehr erschöpft, 
es hielt auch niemand an Pro-
tokolle für soziale Distanzie-
rung. Philadelphia veranstal-
tete eine Parade für Kriegsan-
leihen, die zur Verbreitung der 
Krankheit beitrug, bei der letztend-
lich mehr als eine Million Amerika-
ner ums Leben kamen. Die goldenen 
20er Jahre folgten. Mein Großvater 
und sein Bruder traten dem Geschäft 
bei. Das Geschäft lief gut. Ich denke, 
die goldenen 20er Jahre sollten in die 
goldenen 30er Jahre übergehen, es 
sollte aber anders kommen. 

Die Weltwirtschaftskrise brach-
te wirtschaftliche Schwierigkeiten 
und eine große Migrationwelle aus 
dem Dust Bowl nach Westen (Anm. d. 
Red.: eine Region der Great Plains die 
Mitter der 30er Jahre von verheeren-
den Staubstürmen getroffen wurde).
Die 1930er Jahre waren hart. Interes-
santerweise war es eine Zeit, in der 
Musik als wichtiger Kommunikati-
onsweg angesehen wurde. Es schien 
wirklich egal zu sein, ob es sich bei 
der Botschaft um Verzweiflung oder 
Erlösung handelte. Musik war da, um 
unsere gemeinsame Angst zu lindern. 
Für uns war es eine Zeit bedeutender 
Innovationen, die teilweise durch das 
Gefühl der Verzweiflung ausgelöst 
wurde, einen Weg nach vorne zu fin-
den. Zu dieser Zeit wurden die neuen 
modernen Dreadnought- und OOO-
OM-Gitarren mit 14 Bünden geboren. 
Sie wurden von Country- und Folk-
musikern herzlichst angenommen.

Dann kam der Zweite Weltkrieg. 
Die meisten Männer, die für uns arbei-
teten, wurden für die Kriegsanstren-
gungen eingezogen. Es war das erste 

Mal, dass wir Frauen engagier-
ten, um Martin-Gitarren herzu-
stellen. Heute beschäftigen wir 
ungefähr 50-50 Männer und 

Frauen.
Die Lektionen, die ich im Rück-

blick lerne, sind so ziemlich immer die 
gleichen: Sachen passieren. Das wich-
tige ist, wie man damit umgeht.

  

  www.martinguitar.com
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Die Lektionen,  
die ich im 

Rückblick lerne, 
sind so ziemlich 

immer die 
gleichen: Sachen 

passieren. Das 
wichtige ist, 

wie man damit 
umgeht.

Der Erste Weltkrieg in Europa 
war auch eine Sache. Wir hielten von 
den USA sofort zu unseren Verbün-
deten, aber erst spät im Krieg wurden 
US-Truppen nach Europa geschickt, 
um zu helfen. Zum Glück war es 
die Hilfe, die gebraucht wurde. 
Leider war dies auch ein Grund 

Spanische GripSpanische Grip-
 so tödlich wurde. Es waren 

nicht nur alle sehr erschöpft, 
es hielt auch niemand an Pro-
tokolle für soziale Distanzie-
rung. Philadelphia veranstal-
tete eine Parade für Kriegsantete eine Parade für Kriegsan-
leihen, die zur Verbreitung der 
Krankheit beitrug, bei der letztend-
lich mehr als eine Million Amerika-
ner ums Leben kamen. Die goldenen 
20er Jahre folgten. Mein Großvater 
und sein Bruder traten dem Geschäft 
bei. Das Geschäft lief gut. Ich denke, 
die goldenen 20er Jahre sollten in die 
goldenen 30er Jahre übergehen, es 
sollte aber anders kommen. 

Sie wurden von Country- und Folk
musikern herzlichst angenommen.

Dann kam der Zweite Weltkrieg. 
Die meisten Männer, die für uns arbei
teten, wurden für die Kriegsanstren
gungen eingezogen. Es war das erste 

Mal, dass wir Frauen engagier
ten, um Martin-Gitarren herzu
stellen. Heute beschäftigen wir 
ungefähr 50-50 Männer und 

Frauen.
Die Lektionen, die ich im Rück

blick lerne, sind so ziemlich immer die 
gleichen: Sachen passieren. Das wich
tige ist, wie man damit umgeht.tige ist, wie man damit umgeht.

  www.martinguitar.com
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Georg Öllerer, Musikhaus Öllerer, Freilassing
Da wir erst ab dem Montag, den 27.04. öffnen, haben wir 
zur Kundenfrequenz noch keine Erwartungen bzw. in der 
Situation, der geschlossenen Grenze zu Österreich wird 
ein Teil unseren Kunden fehlen. Die Auflagen der Behör-
den setzten wir alle um, Abstand und Plexiglasschutz an 
Kasse, Unterweisung aller Mitarbeiter, Mundschutz aus-
reichend vorhanden, Informationszettel zum Umgang 
sichtbar aufgehängt etc.

Heimo Streif, Klavierhaus Streif, Graz, Österreich
Die Kunden sind froh, dass Sie uns wieder erreichen und 
haben aber auch Verständnis für gewisse Regeln. Die Kun-
denfrequenz ist im Moment noch sehr gering. Wir haben 
verkürzte Öffnungszeiten (nur Mo-Fr. vormittags). Danach 
ist das Telefon umgeleitet und allfällige Büroarbeit wird im 
Homeoffice erledigt. Außendienst-Mitarbeiter werden ab 
Anfang Mai wieder starten. Kredite wurden keine bean-
tragt. Auch die laufenden Kredite wurden nicht ausge-
setzt, da die Banken nur Stundungen anbieten, welche im 
Herbst dann komplett auf einmal fällig werde. Die Mitar-
beiter wurden zur Kurzarbeit angemeldet.

Andreas Horn, Musik Oehme, Potsdam
Die Kunden gehen respektvoll mit dem Abstand um, vie-
le tragen Masken. Langsam geht es weiter, viele sind sehr 
zurückhaltend, kaufen nur das Nötigste. Die Hilfe an und 
für sich ist ein erster Schritt, hilft nur nicht für länger. 
Sollten wieder Restriktionen erfolgen, haben wir und auch 
viele andere ein großes Problem mit der Liquidität.

In Deutschland und Österreich dürfen die meisten MI-Händler ihre  
Ladengeschäfte wieder öffnen. Wie geht der Handel mit der Situation um?  
Und kommen die staatlichen Hilfen auch an?

Freude über Wiedereröffnung

An der Umfrage nahmen 25 Fachhändler teil

Wie bewerten Sie den Schritt 
Ladengeschäfte unter Auflagen 
wieder öffnen zu dürfen?

 ... Gut 96 %
 … Kommt zu früh 4 %
 …  Geht nicht weit genug 0 %

Haben Sie Soforthilfen oder  
Kredite aufgrund der Coro-
na-Pandmie beantragt?

 ... Ja: 75 %
 … Nein 17 %
 …  Noch nicht, ist aber  

geplant 8 %

Wenn ja, haben Sie das Geld 
bereits erhalten?

 ... Ja 68 %
 … Nein 32 %

Die staatlich verordnete Schließung der Ladenge-
schäfte hat auch den MI-Handel schwer getrof-
fen. Viele sind auf die staatlichen Hilfen ange-

wiesen. Das Geld kommt auch nur die Zeit variiert doch 
stark. Die Wartezeit variiert von wenigen Tagen bis 
zu vier Wochen, wie die Händler berichten. Im Durch-

schnitt dauerte es zwei Wochen nach Antragsstellung 
bis das Geld überwiesen war.Die Wiedereröffnung wird 
auf kompletter Linie begrüßt, aber der Kundenverkehr 
ist zu Beginn noch eher gering. Das sagen die Händler  
zur aktuellen Situation:
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Angelika Dörfler, Musikhaus Dörfler, Gertesried
Es wurden Masken zum Verteilen gekauft für Kunden 
ohne. Kunden kommen bei uns erst Montag in Bayern. 
Aber wir gehen vorsichtig damit um.

Helmut Assfalg, Musikhaus Assfalg, Singen
Es ist wichtig, dass der Fachhandel wieder eine Chance hat, 
bevor sich alle online beliefern lassen. Wir haben am Ein-
gang den K & M-Desinfektionsständer mit –mittel stehen, 
sorgen für genügend Abstand und regeln die Anzahl, sollte 
es zu viel auf einmal werden, und sind ab Montag auch mit 
Gesichtsmaske im Laden. Dazu am und im Laden entspre-
chende Hinweise für die Kunden. Die vom Handelsverband 
gelieferten Vorlagen sind genau richtig. Dass König & Mey-
er so toll reagiert hat, und schnell einen Mikrofonständer 
zum Desinfektionsständer verwandelt hat war klasse. Den 
haben wir den anderen Händlern in der Stadt gleich mit 
angeboten und konnten so trotz Corona noch ein schönes 
Zusatzgeschäft machen. Und wir hatten hier lauter dank-
bare glückliche Abnehmer.

Helge Petroll, Musikalien Petroll, Frankfurt
Für uns ist die Geschäftsöffnung zwingend notwendig. Wir 
leben vom offline, nicht vom online. Die Kundenfrequenz 
baut sich erst langsam und zurückhaltend auf, z.Zt. noch 
weniger als die Hälfte der Vorcorona-Zeit. Wir erfüllen alle 
Auflagen, ansonsten sind wir zu allen Schandtaten bereit. 
Die Abwicklung der Soforthilfe lief innerhalb von vier 
Tagen. Allerdings ist es ein Tropfen auf den heißen Stein. 
Besser als nichts, aber das Loch darf nicht mehr wesent-
lich größer werden. Also alles dafür tun, dass geöffnet blei-
ben darf.

Andreas Köhler,  Musicant Musikhaus, Frankenthal
Der Begin ist sehr schleppend, ich denke das allgemein 
eine starke Zurückhaltung bei Neuanschaffungen und 
Luxusgütern eintreten wird und das längerfristig. Die 
Menschen besinnen sich auf das Notwendige und über-
denken ihre Situation.

Hans-Jörg André, Musikhaus André, Offenbach
In der ersten Woche war erstaunlicherweise morgens 
mehr los als nachmittags und wir waren sehr zufrie-
den. Musikmachen ist halt eine schöne und sinnstiftende 
Beschäftigung in Zeiten von Homeoffice, Sozialer Quaran-
täne und Kurzarbeit

HIER DOWNLOADEN

Shop

Jetzt 
digital 
lesen!

HIER DOWNLOADEN

Jetzt 
digital 
lesen!
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Zehn-Punkte-Plan der 
Handelsverbände
Der Einzelhandel bereitet sich auf die Zeit nach den wegen 
der Coronavirus-Krise erlassenen Ladenschließungen vor 
und macht in einem Zehn-Punkte-Plan deutlich, wo die 
Knackpunkte für die Branche liegen. Der Handelsverband 
Deutschland (HDE) betont gemeinsam mit seinen Landes- 
und Bundesfachverbänden vor allem die große Bedeutung 
bundesweit einheitlicher Regelungen, die die Händler 
weder wegen ihrer Branchenzugehörigkeit noch aufgrund 
der Größe ihrer Verkaufsflächen diskriminieren sollten.

„Der HDE fordert von der Politik, die Öffnung aller 
Einzelhändler zu genehmigen, sobald dies gesundheits-
politisch vertretbar ist. Denn die Unternehmen verlieren 
durch die Ladenschließungen täglich einen Milliarden-
betrag. An den derzeit geschlossenen Händlern hängen 
1,7 Millionen Jobs. Wenn die Läden in den Innenstädten 
noch lange flächendeckend schließen müssen, droht eine 
gewaltige Pleitewelle“, so HDE-Hauptgeschäftsführer Ste-
fan Genth. Bei den Regelungen nach den Ladenschließun-
gen gehe es vor allen Dingen um ein gut koordiniertes Vor-
gehen von Bund, Ländern und Kommunen. Die schrittwei-
se Rückkehr zu einem geordneten Geschäftsbetrieb sollte 
nach einheitlichen, nicht-diskriminierenden Vorgaben für 
den gesamten Einzelhandel erfolgen. „Lockerungen der 
Ladenschließung dürfen sich nicht an Betriebsgrößen, 
Verkaufsflächen oder Einzelhandelsbranchen festma-
chen. Das führt ansonsten zu Wettbewerbsverzerrungen, 
Rechtsunsicherheit und kollektiver Verunsicherung“, so 
Genth weiter Der Handel brauche einheitliche, klare und 
unkomplizierte Regelungen.

Um die zuletzt auf einen historischen Tiefststand 
gesunkene Konsumstimmung wieder in Schwung zu brin-
gen, fordern die Handelsverbände die Ausgabe von Kon-
sumschecks für die Bürgerinnen und Bürger sowie die 
vollständige Abschaffung des Solidaritätszuschlags. „Nach 
der Phase der Ladenschließungen muss die Bundesregie-
rung der Binnenkonjunktur wieder auf die Beine helfen“, 
so Genth. Das unterstütze nicht nur den Handel, sondern 
auch den Dienstleistungssektor und die Industrie. Mit 
den Ladenschließungen geraten auch die Innenstädte in 
Gefahr. Deshalb setzen sich die Handelsverbände für die 
Zeit nach den Ausgangsbeschränkungen für zusätzliche 
Anreize ein. Genth: „Es braucht einen Innenstadtfonds, um 
die Innenstädte vor dem Ausverkauf schützen.“ Außerdem 
sollten die Städtebaufördermittel bis einschließlich 2021 
ausgebaut werden.

Handelsverband Deutschland – HDE e. V.  
10117 Berlin 
Tel.: 030 7262500 
hde@einzelhandel.de | www.einzelhandel.de 
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Dieses Lehrbuch bietet alles, was ein  
moderner Gitarrist in Sachen Harmonie- 
und Melodielehre wissen muss.  
Und es präsentiert selbst komplexe  
Sachverhalte so geradlinig und  
unterhaltsam, dass jeder Musiker mit viel 
Spass seine Kenntnisse erweitern kann.

Staubtrockene Theorie war gestern
bypo
wered

www.ppvmedien.de +49 8131 565568 bestellung@ppvmedien.de

Jetzt bestellen zu Händlerkonditionen

Pianohaus Trübger 
Kreative Osteraktion in Zeiten von Corona
Das Pianohaus Trübger sagt Danke – mit einer Oster-
Überraschung für alle Kinder. Pünktlich zu den Feiertagen 
werden die Schaufenster österlich geschmückt und mit 
gut 1.000 Oster-Tüten verziert. Seit 1872 ist das Pianohaus 
Trübger ein fester Bestandteil der Hamburger Kultur- und 
Musikszene und des Schanzenviertels. Nun hatte das 
Traditionshaus aufgrund der Corona-Epidemie, wie die 
meisten anderen Geschäfte auch, vorübergehend seine 
Pforten geschlossen. „Natürlich sind wir weiterhin für 
unsere Kunden da“, sagt Yvonne Trübger, die das Piano-
haus in vierter Generation führt. „Wir beraten per E-Mail 
und telefonisch (gerne auch mit Blickkontakt durch das 
Schaufenster…) und liefern Instrumente auch in diesen 
Zeiten schnell aus.“ Besonders freut Yvonne Trübger, dass 
auch die Kunden und Nachbarn weiter für das Pianohaus 
da sind, Mut zusprechen und zu ihrem Local Dealer halten.

Zu Ostern bedankt sich das Pianohaus Trübger nun 
mit einer bezaubernden Aktion bei seinen Freunden und 
Unterstützern: Pünktlich zu den Feiertagen werden die 
Schaufenster österlich geschmückt und mit gut 1.000 
Oster-Tüten verziert. Eine kleine Überraschung für jedes 
vorbeikommende Kind, einfach zum Mitnehmen, natürlich 
ohne direkten Kontakt.

„Es ist uns eine Herzensangelegenheit, allen Men-
schen unseren Dank auszusprechen und allen Kindern 
in der Nachbarschaft eine kleine Freude zu machen“, 
sagt Yvonne Trübger, die sich auch sonst für den musi-
kalischen Nachwuchs in der Stadt stark macht. So för-
dert das Pianohaus Trübger viele Musikwettbewerbe, 
sponsert Veranstaltungen, Kitas und Musikschulen, stellt 
ein Übungsstudio kostenlos zur Verfügung und öffnet 
regelmäßig für Hauskonzerte und andere Aufführungen 
seinen Konzertsaal. „Das ist natürlich derzeit alles nicht 
möglich, aber wir freuen uns schon sehr darauf, ganz 
bald wieder alle großen und kleinen Fans bei uns begrü-
ßen zu dürfen“, sagt Yvonne Trübger.

 Pianohaus Trübger  
20357 Hamburg 
Tel.: 040 437015 
info@pianohaus-truebger.de 
www.pianohaus-truebger.de
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Die Gesundheitsbehörden in Kansas City haben Guitar 
Center dazu veranlasst das dortige Distributionszentrum 
zu schließen. Davon unabhängig hat das US-Unternehmen 
Zahlungen an Lieferanten eingestellt.

Laut dem US-Magazin Music Trades berichten meh-
rere namhafte Hersteller, dass Guitar Center Zahlungen 
an die Lieferanten eingestellt hat, um für die Dauer des 
Corona-Shutdowns Geld einzusparen. Zu vor hatte die US-
MI-Handelskette bereits 9.000 Mitarbeiter der Ladenge-
schäfte beurlaubt

Weiter haben die Gesundheitsbehörden von Kan-
sas City Guitar Center zwichenzeitlich angewiesen, den 
Betrieb seines 700.000 Quadratmeter großen Distributi-
onszentrums gemäß dem Gesetz einzustellen, das es nur 
wesentlichen Unternehmen erlaubt, während der COVID-
19-Pandemie zu operieren. Der Betrieb mit 300 Mitarbei-
tern erfüllt Aufträge für alle Online-Plattformen des Guitar 
Centers, einschließlich Musicians Friend, GuitarCenter.com 
und Woodwind & Brasswind.com.

Das Management von Guitar Center hatte zuvor argu-
mentiert, dass automatisierte Systeme in der Einrichtung 
es den Mitarbeitern ermöglichten, die von Gesundheitsbe-
amten empfohlene Abstand von sechs Fuß aufrechtzuer-
halten. Sie sagten auch, dass die Anlage einem strengen 
Reinigungssystem unterworfen sei. Mittlerweile durfte das 
Unternehmen das Distributionscenter wieder öffnen.

Guitar Center, Inc.  
Westlake Village, CA 91362, USA 
Tel.: 001 8557703373 
www.guitarcenter.com
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Dieses Lehrbuch bietet alles, was ein  
moderner Gitarrist in Sachen Harmonie- 
und Melodielehre wissen muss.  
Und es präsentiert selbst komplexe  
Sachverhalte so geradlinig und  
unterhaltsam, dass jeder Musiker mit viel 
Spass seine Kenntnisse erweitern kann.

Staubtrockene Theorie war gestern
bypo
wered

www.ppvmedien.de +49 8131 565568 bestellung@ppvmedien.de

Jetzt bestellen zu Händlerkonditionen

Guitar Center stellt Zahlungen  
an Lieferanten ein
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In Österreich traten in der Corona-Krise bereits eine 
Woche vor Deutschland erste Lockerungen in Kraft. 
Unter strengen Auflagen inklusive Maskenpflichten 

dürfen Ladengeschäfte in der Alpenrepublik seit dem 
14. April wieder öffnen. Seitdem hat auch das Musikhaus 
Danner in Linz wieder geöffnet. Wir haben mit Karl Dan-
ner über sein Vorgehen bei der Umsetzung der geltenden 
Sicherheitsmaßnahmen gesprochen und wie das Musik-
haus bei der Desinfektion von Instrumenten verfährt.

Welche Hygiene- und Sicherheitsmaßnahmen haben Sie 
getroffen?
Karl Danner: Wir haben bereits seit dem 1. März, also 14 
Tage vor der Schließung des Geschäfts die Hygiene Maß-
nahmen verschärft: Sprich Desinfektionsspender beim 
Eingang für die Kunden, in allen Mitarbeiter- und Aufent-
haltsräumen. Seit der Wiedereröffnung des Geschäfts und 
der Werkstatt am 14. April gilt für alle Mitarbeiter: Hän-
dewaschen mit Seife, Desinfektionsmittel verwenden für 
die Hände vor und nach der Entgegennahme eines Musik-
instruments, Tragen eines Mund-Nasen-Schutzes bzw. 
Faceshields. Für unsere Kunden stehen bei allen Eingän-
gen zu den verschiedenen Showrooms sowie zur Werk-
statt Ständer mit Desinfektionsmittel zur Verfügung. Ent-
gegengenommene Musikinstrumente werden desinfiziert 
und kommen dann teilweise je nach Instrumenten Typ bis 
zu 5 Tagen in Quarantäne, bevor sie von unseren Mitarbei-
tern weiterbearbeitet werden. Nach der Reparatur kommt 
das Musikinstrument wieder in Quarantäne, bevor es der 

Kunde abholen kann oder es ihm zugestellt wird. Markie-
rungen am Boden weisen auf die Einhaltung des Sicher-
heitsabstandes hin. Hinweistafeln für unsere Kunden zum 
Tragen eines Mund-Nasen-Schutzes stehen am Eingang. 
Zudem haben wir an den Kassenpulten Hygiene-Schutz-
scheiben installiert.

Wie werden sie von den Kunden angenommen?
Karl Danner: Die Kunden sehen die Sicherheits- und Hygie-
nemaßnahmen sehr positiv. Gerade im Bereich Blasinstru-
mente sind die Desinfektions- und Quarantänemaßnahmen 
sehr sinnvoll.

Wie entwickelt sich der Kundenverkehr im Laden seit 
der Wiedereröffnung?
Karl Danner: Leider ist ein deutlicher Abwärtstrend in der 
Kundenfrequenz zu verzeichnen. Wo wir vor der Krise 
fünf Mitarbeiter eingesetzt haben, genügt jetzt einer.

Wiedereröffnung 
in der Praxis

Seit dem 14 April dürfen in Österreich  
die Ladengeschäfte wieder öffnen. Wie 

dies in der Praxis aussieht, hat uns 

Karl Danner vom Musikhaus Danner  
in Linz berichtet.
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fünf Mitarbeiter eingesetzt haben, genügt jetzt einer.
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Wie gehen Sie bei den Instrumenten vor?
Karl Danner: Die Instrumente werden vor und nach jedem 
Probespiel gründlich desinfiziert, werden mit einem Kärt-
chen mit Datum versehen und kommen dann für fünf 
Tage in Quarantäne. So kann sich der nächste Probespie-
ler sicher sein, dass das Instrument mindestens fünf Tage 
vorher nicht angespielt worden ist.

Wie gehen Sie bei der Desinfektion von Instrumenten 
vor? Worauf ist zu achten?
Karl Danner: Die Blasinstrumente werden gründlich desin-
fiziert, teilweise ultraschallgereinigt. Bei Gitarren, Geigen, 
Blockflöten mit besonderen Lack Oberflächen gestaltet es 
sich schon bedeutend schwieriger, da viele Desinfektions-

mittel zu aggressiv sind. Aber auch alle Türgriffe, Ver-
kaufsflächen und sonstigen Flächen werden mehrmals 
täglich gereinigt und desinfiziert.

Welche Auswirkungen haben die Maßnahmen auf den 
Betrieb der Werkstatt?
Karl Danner: Durch die geringe Kundenfrequenz werden 
auch in der Werkstatt statt bisher sechs Mitarbeiter nur 
die Hälfte der Mitarbeiter eingesetzt. Der Arbeitsaufwand 
pro Instrument hat sich natürlich erhöht, weil die Repara-
tur, Servicierung, etc. von Musikinstrumenten durch die 
umfangreichen Desinfektions- und Quarantänemaßnah-
men nun viel länger dauert. Der Instrumentenbauer kann 
nun nicht mehr einfach ein Instrument anspielen. Zuerst 
muss das Instrument desinfiziert werden und dann die 
Dauer der Quarantäne abgewartet werden. Die Gesund-
heit unserer Kunden aber selbstverständlich auch unserer 
Mitarbeiter haben für uns oberste Priorität.
 nb 

  www.danner.at

Karl Danner (o.) gewährt 
Einblick, wie er die Auflagen 
in seinem Ladengeschäft 
umsetzt
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Wie viel Kunst und Kultur 
braucht der Mensch oder 
braucht er diese überhaupt? 

So manches gesundheitspolitische 
Statement, was für die Bevölkerung 
hierzulande systemrelevant ist und 
was nicht, stellt aktuell die Existenz 
der gesamten Kulturszene sowie der 
damit eng verbundenen Industrie-
zweige infrage. Ein Kommentar von 
Ray Finkenberger-Lewin, leitender 
Redakteur der pma.

Autohäuser – ja, Sportveranstal-
tungen – nein, Möbelhäuser – ja, Kon-
zertveranstaltungen, Theaterauffüh-
rungen und Museumsbetrieb – nein. 
Aktuell scheint es nur wenigen Men-
schen vergönnt nachvollziehen zu kön-
nen, welche Art von Systematik und 
Logik hinter den Gründen als auch der 
Motivation politischer Entscheidungs-
träger sowie medizinischer Exper-
tenmeinungen wohl stecken mag. 
Unabhängig einer politischen Wertung 
derartiger Beschlüsse, die von wel-
cher Seite auch immer, nur im selten-
sten Falle objektiv betrachtet werden 
können, sind dennoch Zweifel an der 
Stilistik angebracht, in welcher Art 
und Weise Bereiche und darf so nicht 
einfach auf die lange Bank gescho-
ben werden. Wenn beispielsweise die 
Veranstaltung einer Landtagssitzung 
mit einem Drittel des Parlamentes seit 
Wochen unproblematisch durchführ-
bar ist, was spricht dann aktuell gegen 
eine Theateraufführung, ein bestuhl-

tes Konzert oder eine Comedyshow 
unter denselben Vorkehrungen und 
Vorsichtsmaßnahmen? Warum kön-
nen Museumsbesuche nicht ebenso 
wie das Betreten eines Baumarktes 
koordiniert werden?

Forderung fester Vorgaben
Aktuell sind Großveranstaltungen bis 
zum 31. August 2020 untersagt. Was 
und durch welche Besucherzahl sich 
nach Ansicht der Entscheidungsträ-
ger eine Großveranstaltung definiert, 

lässt sich dazu aus den unpräzisen 
Äußerungen der Verantwortlichen 
nicht herausdeuten. Konzertagentu-
ren, Veranstaltungshäuser, Künstler 
und technische Dienstleister wer-
den damit auf mehrere Monate hin 
im Unklaren gelassen und erhalten 
weder finanzielle Unterstützung noch 
Planungssicherheit.

Der Präsident des Bundesver-
bandes der Konzert- und Veranstal-
tungswirtschaft (BdKV) Jens Michow, 
hat die Landesregierungen daher 

Veranstaltungsorte wie  
die Frankfurter Festhalle 
(r.o.) oder das Müncher  

Olympiastadion bleiben vor-
erst leer. Wie lange muss es 
Konzerte vor leeren Rängen 

wie in der Elbphilharmonie 
geben? (l.o.)
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hat die Landesregierungen daher 
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eindringlich aufgefordert einheitlich 
feste Vorgaben zu machen, welche 
Größenordnung, Veranstaltungsarten 
und präventive Voraussetzungen für 
eine Fortsetzung des Spielbetriebs 
geplant sind, um nicht den Fortbe-
stand der gesamten Branche nachhal-
tig zu beschädigen. 

Und was passiert mit den Tickets?
Laut einer Einschätzung des führen-
den Ticket- und Live Entertainment 

Unternehmens in Europa Eventim, 
sind aktuell mehr als 155.000 Ver-
anstaltungen von einer Absage bzw. 
Verschiebung betroffen. Folgerich-
tig ist den Ticketinhabern unter die-
sen Umständen auch nur schwer zu 
vermitteln, auf eine Rückzahlung des 
Eintrittspreises zugunsten eines spä-
teren Nachholtermins zu verzichten 
oder etwa einen der angedachten Gut-
scheine zu akzeptieren. Das Recht auf 
Erstattung ist auf Seiten der Kunden 
und es muss im Ernstfall rückerstattet 
werden. Und dies würde die Situation 
der Branche zusätzlich und auf lange 
Sicht negativ beeinträchtigen.

Aktuell kann kein Promoter, 
Konzertveranstalter oder Veranstal-
tungshaus verbindliche Zusagen 
geben, was eine zeitnahe und auch 
mittelfristige Durchführung geplan-
ter Events anbelangt. Die Folge ist ein 
wirtschaftlicher Totalschaden. Und 
dieser zieht sich wie eine Kettenre-
aktion vom Künstler über das Veran-
staltungshaus, Technikfirmen bis hin 
zu Service-, Personal- und Transport-
dienstleistern, Gastronomie und Ver-
sorgungsunternehmen hindurch.

Wie systemrelevant ist die  
Veranstaltungsbranche?
Es ist auf längere Sicht nicht zu 
erwarten, dass von Seiten der Poli-
tik kreative Ansätze und Ideen ent-
wickelt werden, wie die Kunst- und 
Kulturszene wiederzubeleben ist. 
Insofern bedarf es hier vielmehr 
konstruktiver Vorschläge aus der 
Veranstaltungs- und Eventbranche, 
inwieweit man sich selbst in der 
Lage sieht, nachhaltige Veranstal-
tungskonzepte mit den notwendigen 
Sicherheits- und Einlassstrategien 
mit einem effektiven Crowd Manage-
ment zu vereinbaren, um auf diese 
Weise und Stück für Stück die Ent-
scheidungsträger zu ermutigen, ein-
zelne Veranstaltungsformate wieder 
zuzulassen. Systemrelevant wird die 
Kunst spätestens dann werden, wenn 
diese aufgrund der aktuell rationalen 
Strategie Insolvenz anmeldet. Viel-
leicht gehören Kunst und Kultur nicht 
zu den wichtigsten Dingen auf dieser 
Welt, aber es ist nun mal die einzige 
bleibende Spur, die unser Dasein auf 
der Erde hinterlässt.

 rfl 

Sein oder nicht sein 
Ein Statement für die Veranstaltungsbranche

Zur aktuellen Situation in der Veranstaltungsbranche hat 
Ray Finkenberger-Lewin, leitender Redakteur der pma, 
einen Kommentar verfasst.
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E ine Flut an Einwänden macht aus einem 
zuerst leichten Verkaufsgespräch plötzlich 
eine komplizierte Diskussion, bei der eine 
Meinung auf die andere prallt. Was genau 

bedeutet Verkaufen? Immer wieder wird darauf 
bestanden, dass Verkäufer Kunden von etwas 
überzeugen sollten. Das ist einerseits richtig. Ein 
Verkäufer, der nur wenig überzeugend agiert, 
sollte lieber außer Reichweite des Kunden bleiben. 
Andererseits lässt sich ein Kunde nur dann über-
zeugen, wenn er das Gefühl hat, mit dem Kauf ein 
Defizit loszuwerden und ein Bedürfnis zu befrie-
digen. Er möchte einen konkreten Bedarf dek-
ken. Leider schaffen es viele Verkäufer nicht, den 
Bedarf des Kunden wirklich zu erkennen. Oftmals 
wird dieses wichtige Puzzleteil beim Verkaufs-
gespräch komplett ausgeblendet. Ein Beispiel aus 
einem Fachgeschäft im Ruhrgebiet: Ein Kunde teilt 
dem Verkäufer mit, dass er ein Klavier anschaffen 
möchte. Der Verkäufer ist erfreut und führt den 
Kunden zu den Instrumenten. Liebevoll streicht 
er über die glänzenden Tastenfreunde und startet 
begeistert mit einer Auflistung der Vor- und Nach-
teile verschiedener Modelle. Der Kunde hat keine 
Ahnung von Klavieren und sucht nur eine mög-
lichst günstige Möglichkeit, per Weihnachtsge-
schenk das neue Hobby seiner Tochter zu unter-
stützen. Er ist überfordert. Warum? 

Bedarf ist nicht gleich Bedarf 
Ein kleiner Ausflug in die Psychologie: Menschen 
nehmen in jeder Sekunde Unmengen von Infor-
mationen über alle Sinneskanäle auf. Diese aufge-
nommene Informationsmasse gelangt nicht sofort 
ins Bewusstsein. Der größte Teil wird unbewusst 
verarbeitet und mit verschiedenen Filtersyste-
men vorsortiert. Menschen verallgemeinern Infor-
mationen oder vereinfachen sie auf Basis ihrer 
Erfahrungen, Werte und Einstellungen. Was übrig 
bleibt, ist ein winziger Ausschnitt der Realität, 
den der Mensch für DIE allgemeingültige Realität 
hält. Spannend dabei ist, dass jeder Mensch einen 
anderen winzigen Ausschnitt dieser Welt hat und 
für DIE Realität hält. Man könnte die Frage stellen, 
wie es dann überhaupt möglich ist, zu kommuni-
zieren? Ganz einfach, Menschen suchen Men-
schen, deren Welt sich zumindest geringfügig mit 
der eigenen deckt, die Verständnis haben, und mit 
ihren Idealen und Vor-Urteilen übereinstimmen — 
kurz: die auf einer Wellenlänge sind. Finden sich 
keine, entstehen Missverständnisse, Konflikte und 
im Verkauf die viel zitierten unzufriedenen Kun-
den. 

Verkäufer mit Erfahrung haben häufig ein Problem. Sie glauben zu wissen, 
was der Kunde will. Bevor sie ihre Einschätzung überprüfen, bieten sie be-
reits Produkte an. Das kann zur Falle werden. 

 
Verkaufen im Einzelhandel

WAS DER KUNDE WILL 

ASK .L ISTEN.MEMORISE.
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Auf einer Wellenlänge mit dem Kunden 
Der Klavier-Kunde beispielsweise ist längst nicht 
so begeistert über das Echtholzklavier und dessen 
Wahnsinnsklang, wie der Verkäufer. Hätte der 
Verkäufer erst einmal nachgefragt, wofür der Kun-
de das Klavier benötigt, hätte er schnell erkannt, 
dass sein Gegenüber sein Augenmerk auf andere 
Dinge gelegt hat. Natürlich hätte er vielleicht weni-
ger Spaß bei der Präsentation, aber deutlich mehr 
Erfolg beim Verkaufsabschluss. 

Fassen wir noch einmal zusammen: Jeder 
Mensch hat eine eigene Vorstellung davon, wie die 
Welt ist, was wichtig und richtig ist und was falsch. 
Diese Vorstellung trägt er permanent mit sich. Ein 
Kunde geht meist davon aus, dass seine Maßstäbe 
auch die des Verkäufers sind — und leider oft auch 
umgekehrt. Wie schnell passiert es dann, dass ein 
klavierspielender Musikfachverkäufer überzeugt 
ist, dass nur sehr hochwertige Instrumente wirk-
lich gut sind und er nur diese völlig selbstverständ-
lich dem Kunden anbietet. Dieser hat sich vielleicht 
ein kleines Budget zur Seite gelegt, um seiner 
Tochter diesen Wunsch zu erfüllen, ohne sicher zu 
sein, wie lange Töchterlein gewillt ist, zu üben. Je 
nach Werten und Vorstellungen legt der Mensch 
fest, wie bzw. was er kommuniziert und wie er sich 
verhält. 

Was heißt das für den Verkauf? Der Spitzen-
verkäufer sollte in der Lage sein, in die Welt des 
Kunden einzusteigen und seine eigene Vorstellung 
zur Seite zu legen. Das sorgt gelegentlich für grö-
ßere Überraschungen, besonders dann, wenn ein 
Verkäufer erfolgreich verkauft und einen glückli-
chen Kunden hat — obwohl er selbst möglicherwei-
se entgegen seiner eigenen Überzeugung gehan-
delt hat. 

Fragen - Zuhören - Merken 
Um in kurzer Zeit Informationen über die Motive, 
Ziele, Werte, aber auch die möglichen Einwän-
de des Kunden zu bekommen, gilt es, drei Dinge 
zu tun: 1. fragen, 2. zuhören, 3.merken. Zurück 

ASK .L ISTEN.MEMORISE.

VORTEILE GUTER FRAGE 
•  Informationen über die Welt des anderen bekommen. 
• Die Möglichkeit, die Gesprächsrichtung zu ändern. 
•  Im Verkaufsgespräch Kaufmotive zu erkennen und/

oder aufzubauen. 
•  Gegenargumente schneller erkennen und bereits im 

Vorfeld in die Argumentation einbauen. 
•  Den Gesprächspartner diplomatisch korrigieren. 
•  Eine Vertrauensbasis beim Gegenüber aufbauen  

und Interesse zeigen. 
•  Den Gesprächspartner leichter einschätzen und  

verstehen. 
•  Aggressionen abbauen und Angriffe einfacher  

parieren. 
•  Zeit gewinnen, den nächsten Gedanken zu  

formulieren. 
•  Den Gesprächspartner aktivieren, ohne die  

Gesprächsführung aus der Hand zu geben. 
•  Den Gesprächspartner motivieren, weil er im  

Mittelpunkt des Gesprächs steht. 

So bieten Sie sicher das Falsche an 
Nicht ernst gemeinte Tipps zum Umgang mit Kunden 
Entscheiden Sie bereits, wenn ein Kunde den Laden 
betritt, welcher Typ Mensch er ist und halten Sie sich  
an Ihrem ersten Eindruck fest. 
•  Stellen Sie Kunden auf keinen Fall Fragen. Wenn es 

nicht anders geht, signalisieren Sie bitte kein echtes 
Interesse. 

•  Sie reden – der Kunde hört zu! 
•  Falls Ihnen doch eine Frage herausrutscht: Hören Sie 

nicht zu, unterbrechen Sie den Kunden bei jeder Gele-
genheit, am besten, indem Sie mit „ja, aber“ beginnen. 

•  Sehen Sie den Kunden nicht direkt an, sondern wen-
den Sie sich zwischendurch immer wieder anderen 
Dingen oder Menschen zu. 

•  Merken Sie sich nicht, was der Kunde gesagt hat. 
Nutzen Sie lieber Gesprächspausen und bieten ein 
weiteres Produkt an.

•  Bieten Sie dem Kunden grundsätzlich eine große 
Bandbreite an Produkten an. Gehen Sie ins Detail. 

•  Jetzt ist die beste Gelegenheit, die größten  
Ladenhüter oder die teuersten Luxusinstrumente  
loszuwerden. Dem Chef wird‘s gefallen. 

•  Beharren Sie auf Ihrer Meinung und lassen Sie  
sich nicht umstimmen. 

•  Einwände und Gegenfragen schmettern Sie am  
besten ab, indem Sie dem Kunden rhetorisch und 
körpersprachlich seine Unfähigkeit und Ihr Wissen  
vor Augen führen. 

•  Lassen Sie sich auf keine Diskussion ein. Sie wissen 
am besten, was der Kunde braucht. Überzeugen Sie 
ihn von Ihrer Meinung. 
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zum Klavierkauf. Der Kunde will ein Klavier. Der 
Verkäufer klopft die Rahmenbedingungen ab.  
„Für wen ist das Klavier? Für welchen Zweck ist 
das Klavier? Auf welchem Klavier wurde bisher 
gespielt? Welche Vor- oder Nachteile hatte dieses? 
Wo wird das Klavier stehen? Wie viel wollen Sie 
investieren? Zu welchem Anlass ist es gedacht?“ 
Zweck der Fragen ist es immer, hinter die Fassade 
des Kunden zu blicken.

Was steckt hinter dem Wunsch, ein Kla-
vier zu kaufen? Macht sich der Verkäufer dabei 
Notizen, wirkt das gerade bei hochpreisigen Pro-
dukten noch professioneller und dem Verkäufer 
entgeht nichts. Die Gemeinsamkeit all dieser Fra-
gen ist, dass sie offen gestellt werden. So genann-
te W-Fragen lassen sich schwer mit ja oder nein 
beantworten und bringen den Kunden dazu, mehr 
zu sagen. Mit den gewonnenen Erkenntnissen hat 
jeder Verkäufer eine wunderbare Basis für eine 
wirkungsvolle Argumentation. Sobald er alle nöti-
gen Informationen hat— und erst dann — beginnt 
er, Produkte vorzustellen. Alles, was an Produkten 
vorher gezeigt wird, funktioniert mehr oder weni-
ger nach dem Zufallsprinzip und dauert länger. Vor 
allem fallen dem Kunden recht schnell Einwände 
gegen dies oder jenes ein, was der Verkäufer sich 
und dem Kunden leicht ersparen kann. 

Nichts dem Zufall überlassen 
Gute Fragen haben noch andere Vorteile. Es lässt 
sich zum Beispiel geschickt die Gesprächsrichtung 
ändern. Schweift der Kunde im Gespräch ab, führt 
der Verkäufer ihn zurück zum Thema. Nebenbei 
fühlt sich der Kunde ernst genommen, weil sein 
Gegenüber Interesse zeigt. Vertrauen wird aufge-
baut und der Verkäufer kann den Kunden leich-
ter einschätzen und signalisiert Verständnis. Er 
gewinnt Zeit, den nächsten Gedanken zu formulie-
ren und führt doch das Gespräch. Selbst wütende, 
angriffslustige Kunden lassen sich damit beruhigen. 

Hat der Verkäufer wirklich alles erfahren, 
bietet er gezielt ein oder zwei — statt zehn — Pro-
dukte mit ein oder zwei — statt zehn — Vorteilen 
an. Passen diese genau auf den Kunden, wird er 
begeistert kaufen — gesetzt dem Fall, der Verkäufer 
verwendet die für den Typ des Kunden passenden 
Argumente.

 
Nichts dem Zufall überlassen
Herausfinden, was der Kunde möchte, wird zwar 
von guten Verkäufern gemacht, doch leider häu-
fig nicht vollständig. Verkäufer glauben viel zu 
schnell, zu wissen, was das richtige Produkt für 
den Kunden ist. Arbeiten Sie bei der Bedarfsana-
lyse nach folgendem Schema: 
Fragen 
Stellen Sie dem Kunden offene Fragen: 
• Für wen ist das Instrument? 
• Für welchen Zweck ist das Instrument gedacht? 
• Auf welchem Instrument wurde bisher gespielt? 
• Welche Vor- oder Nachteile hatte dieses Instru-
ment? 
• Wo wird das Instrument stehen? 
• Wie viel wollen Sie investieren? 
• Zu welchem Anlass ist es gedacht? 
Zuhören 
• Hören Sie dem Kunden aufmerksam zu. 
• Unterbrechen Sie ihn nicht. 
• Fragen Sie gegebenenfalls nach. 
Merken 
• Merken Sie sich die wichtigsten Aussagen. 
• Ermitteln Sie daraus den Bedarf des Kunden. 
• Greifen Sie seine Antworten auf und gehen Sie 
darauf ein. 

Übung
Fragenkatalog
Stellen Sie, bevor Sie ein Produkt anbieten (vom No-
tenblatt bis zum Flügel), grundsätzlich mindestens drei 
offene Fragen. Sie beginnen mit der Einstiegsfrage,  
z. B. „Was kann ich für Sie tun“, (siehe letzte Ausgabe) 
und arbeiten sich vor bis zu den Details. Schreiben  
Sie sich die Fragen auf und erweitern Sie Ihren Fra-
genkatalog ständig. 

since 1890
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König & Meyer – Qualität für Desinfektionsspender

Die Firma König & Meyer hat sich in der aktuellen Situation 
die Frage gestellt, wie auch sie einen Beitrag in der Coro-

na-Krise leisten kann? Die Antwort: mit technischem Know-how 
„Made in Germany“. In rekordverdächtigen drei Wochen hat  
das Unternehmen aus Wertheim fünf  Desinfektionsmittelständer  
von der Idee in die Serienproduktion gebracht.

In der aktuellen Lage, aber auch im Allgemeinen, ist an hoch-
frequentierten Orten, wo viele Menschen zusammenkommen,  
wie Ladengeschäfte, Veranstaltungsstätten, in der Gastronomie, 
in Schulen oder Geschäftsräumen, eine gründliche und regel-
mäßige Händehygiene unerlässlich, um Virusinfektionen oder 
andere Krankheitserreger zu bekämpfen. Das Desinfizieren  
der Hände ist deshalb unverzichtbar, um sich und andere vor 
Infektionen zu schützen. 

König & Meyer bietet ab sofort vier mobile Desinfektionsmit-
tel-Ständer und einen Desinfektionsmittel-Wandhalter an, um 
Kunden, Mitarbeiter oder Besucher sicher und nachhaltig vor 
Viren und Keimen zu schützen. Insgesamt fünf verschiedene 
Produkte bietet der Stativ-Spezialist an, die in den Eingangs- 
und Wartebereichen Desinfektionsmittelspendern einen sicheren 
Stand bieten. Die Produkte sind aus Stahl und in neutralem 
Weiß gehalten, haben eine komfortable Bedienhöhe und sind 
jeweils mit einer Kunststoff-Tropfschale ausgestattet. Alle Ober-
flächen sind dabei hygienisch einfach zu reinigen.

Bei der Konstruktion der Ständer greifen die „König & Meyer“- 
Entwickler auf ihre Erfahrung und Expertise im Bau von Stativen 
für den Bereich Bühne und Studio zurück. So ist der untere Auf-
bau ursprünglich ein Teil eines Mikrofonstativs und der Becher 
stammt von einer Ablageplatte aus dem eigenen Sortiment. Die 

Halterungen für Desinfektionsmittelspender werden 
im Werk in Wertheim eigens hergestellt. So 

werden alle der fünf neuen Produkte komplett 
in Deutschland produziert. Die Produktion 
vor Ort ermöglicht es König & Meyer auch, 
auf Kundenanfrage in anderen individuel-
len Abmessungen zu fertigen

Standardmäßig haben die Desinfek-
tionsmittelständer 80300, 80310 und 

80315 jeweils eine Höhe von 1020 mm. 
Die Abmessung des Flaschenhalters beträgt 

beim 80300 102 x 91 mm. Die Modelle 80310 
und 80315 besitzen einen Klemmbügel zum Fixieren der 

Desinfektionsflasche. Daraus ergibt sich eine Abstellfläche von 
102 x 65 bis 102 mm beim 80310 und 120 x 65 bis 102 mm bei 
der XL-Version 80315. Der Desinfektionsmittel-Halter 80330 
mit den gleichen Abstellmaßen wie der 80310 lässt sich mittels 
des mitgelieferten Schraubenmaterials platzsparend an der 
Wand montieren. Beim Desinfektionsmittelständer 80320 für 
Eurospender befindet sich die Kunststoff Tropfschale auf einer 
Höhe von 820 mm. Das Stativ ist mit zwei verschiedenen Bohr-
bildern ausgestattet. So können Eurospender für Behältnisse mit 
350 / 500 ml und 1.000 ml befestigt werden.

KONTAKT

König & Meyer GmbH & Co. KG
97877 Wertheim
Tel.: 09342 8060
contact@k-m.de
www.k-m.de

Schwierige Zeiten benötigen kreative Lösungen. Die Firma König & Meyer nutzt ihre Expertise im Stativbereich  
und bietet ab sofort vier mobile Desinfektionsmittel-Ständer und einen Desinfektionsmittel-Wandhalter an.

Advertorial
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Arturia  
KeyStep Pro
In elegantem weiß präsentiert sich der Nachfolger des 
KeyStep von Arturia auf. KeyStep Pro ist zugleich MIDI-
Controller als auch ein 4-Kannal polyphoner Sequencer. 
Die vier Sequencer-Tracks sind unabhängig von einander, 
wobei Track 1 als 16-part Drum Sequencer agieren  
kann. Pro Spur können bis zu 16 Patterns mit maximal  
64 Steps und 16 Noten pro Step kreiert werden. Außerdem 
verfügt KeysStep Pro unter anderem über einen Arpeg-
giator mit sieben Modi, einen melodischen Sequencer für 
Recording und Step Editing sowie einem Akkord-Modus. 
Die Tastatur umfasst drei Oktaven (37 Tasten) mit After-
touch und Anschlagsdynamik. Anschlussseitig sind vier 

CV / Gate / Mod-Ausgänge, acht Drum Gate-Ausgänge, MIDI 
In, zwei MIDI Out, Pedal-Anschluss, Mentronomausgang, 
Clock- und USB-Anschluss gegeben.

 TOMESO e.K.  
68167 Mannheim 
Tel.: 0621 3364635 
info@tomeso.de | www.tomeso.de

Fo
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ckNEUHEITEN FÜR DAS 

(HEIM-)STUDIO
Die aktuelle Situation bietet beste Voraussetzungen im heimischen Studio  
neue Tunes und Songs aufzunehmen. Wir präsentieren in dieser Ausgabe  
neue Hardware aus dem Recording-Bereich.
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Roland  
A-88 MKII
Über 35 Jahre hat es gedauert, bis ein Upgrade für das 
Übertragungsprotokoll MIDI in die Wege geleitet wurde 
(auch wenn die finale Veröffentlichung wohl noch etwas 
auf sich warten lässt). Roland präsentiert nun mit dem 
A-88 MKII den ersten MIDI 2.0-kompatiblen Controller. 
Das Gerät verfügt über jeweils acht zuweisbare Pads und 
Regler, zwei zuweisbare Knöpfe sowie einen Hebel für 
Pitch Bend / Modulation. Die PHA-4 Klaviatur mit Ivory Feel 
soll bei allen 88 Tasten für ein angenehmes Spielgefühl 
sorgen. Das A-88 MKII wird per USB-C mit Strom versorgt. 
Der Keyboard-Controller ist mit Windows, Mac-OS sowie 
iOS kompatibel.

Roland Germany GmbH  
65428 Rüsselsheim 
Tel.: 06152 9554600 
info@rolandmusik.de 
www.rolandmusik.de

Nektar  
Impact GXP88
Das Impact GXP88 von Nektar ist ein USB MIDI-Controller-
Keyboard mit 88 halb-gewichteten anschlagsdynamischen 
Tasten mit Aftertouch. Dank DAW-Integration kann das 
Keyboard als DAW-Schaltzentrale fungieren. Neben Funk-
tionen wie Lautstärkekontrolle und Öffnen / Schließen von 
DAW-Fenstern werden 14 für MIDI-Programm- und -Bank-
auswahl zuweisbare, RGB-beleuchtete Knöpfe geboten. Mit 
dem Key Repeat Engine können diverse Repeat-Modi in 
Echtzeit über on-board Knöpfe selektiert und angepasst 
werden. Hier lassen sich die Parameter Repeat Rates, 
Akzent, Interval, Swing und Routing Aftertouch oder 
Modulation to Velocity einstellen. Die hauseigene Software 
Nektarine sowie die DAW Bitwig 8-Track sind im Liefe-
rumfang enthalten. Impact GXP88 funktioniert mit jeder 
MIDI-Software für Mac-OS, Windows sowie iOS.

Sonic Sales GmbH  
33649 Bielefeld 
Tel.: 0521 52196994 
info@sonic-sales.de 
www.sonic-sales.de

König & Meyer  
18828 Grundträger  
Omega Tischstativ
Mit Hilfe dieses Grundträgers kann der Aufsatz 18811 im 
Handumdrehen zu einem kompletten Keyboard-Tischsta-
tiv umfunktioniert werden. Die Breite des somit komplet-
tierten Tischstativs kann in fünf Schritten von 526 bis 
770 mm eingestellt werden. Die oberen Auflagearme des 
Aufsatzes können außerdem in der Tiefe in 4 Positionen 
verstellt werden, so dass das Blickfeld auf das untere Key-
board frei liegt. Der Aufsatz 18811 lässt sich zudem in der 
Höhe und in der Neigung ganz flexibel verstellen. Als Auf-
lage für kleineres elektronisches Equipment ist die Ablage 
18819 optional erhältlich. Selbstklebende Auflagegummis 
verhindern ein Verkratzen oder Verrutschen der Instru-
mente. Das Tischstativ kann auf Wunsch mit dem Aufsatz 
18822 für eine dritte Ebene erweitert werden.

König & Meyer GmbH & Co. KG  
97877 Wertheim 
Tel.: 09342 8060 
contact@k-m.de | www.k-m.de

Nektar  
Impact GXP88

König & Meyer  
18828 Grundträger 18828 Grundträger 
Omega Tischstativ
Mit Hilfe dieses Grundträgers kann der Aufsatz 18811 im 
Handumdrehen zu einem kompletten Keyboard-Tischsta

Akai  
MPC-One
Akai setzt die populäre Groovebox MPC-Serie mit der 
neuen MPC-One fort. Das Standalone-Beatproduktions-
Werkzeug ist mit einem 7-Zoll Multitouch-Display ausge-
stattet und besitzt nebenan vier berührungsempfindliche 
Q-Link-Drehregler. Unter dem Dispay sind 16 RGB-Pads 
untergebracht. Die Rhythmusmaschine kann auf 2 GB RAM 
und eine Festplatte von 4 GB zugreifen. MPC One ist auch 
mit zahlreichen Anschlüssen gesegnet, davon zwei USB-
Schnittstellen, je ein Klinken-Stereoein- und Ausgang. Eine 
MIDI In/Out-Verbindung sowie vier CV/Gatebuchsen finden 
sich ebenfalls. Zur Speicherung von Audiodaten steht ein 
SD-Karten-Slot parat. Zum Lieferumfang gibt es noch zwei 
Gigabyte Samplematerial und passende Software dazu.

inMusic GmbH  
40880 Ratingen 
Tel.: 02102 74020 
info@akaipro.de | www.akaipro.de

contact@k-m.de | www.k-m.de
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Polyend  
Tracker
Mit dem Tracker stellt Polyend laut eigenen Angaben den 
ersten Hardware-Tracker der Welt vor - quasi eine por-
table DAW zum Anfassen. Natürlich läuft unter der Haube 
eine Software, die mitunter einen Sampler, Step-Sequencer, 
Sample-Recorder und Wavetable-Synthese bietet. Der Bild-
schirm ist nicht berührungsempfindlich, daher wird mit 
den rechts daneben angebrachten Tasten navigiert. Direkt 
unter diesen finden sich weitere Tasten mit Transport-
Funktionen wie Play und Pause, aber auch für das schnelle 
Kopieren und Einfügen oder zum Löschen. Für Feineinstel-
lungen und zum Scrollen ist ein großer drehbarer Knopf 
auf der Oberfläche des Trackers angebracht. Des Weiteren 
sind 48 beleuchtete Silikonpads angebracht, mit denen 
beispielsweise Noten- und Patternwerte eingegeben wer-
den können. Projekte lassen sich direkt auf eine SD-Karte 
exportieren. Der 2 kg-schwere Tracker wird via USB mit 
Strom versorgt.

Sonic Sales GmbH  
33649 Bielefeld 
Tel.: 0521 52196994 
info@sonic-sales.de | www.sonic-sales.de

Warm Audio  
Bus-Com
Der Bus-Comp ist ein analoger, 2-kanaliger Bus-Kompres-
sor der auf einer klassischen VCA-Schaltung basiert und 
ein Nachbau eines legendären Kompressors ist. VCA-Kom-
pressoren finden sich wahrscheinlich in jedem Studio, da 
sie sauber und zuverlässig komprimieren – egal ob Drums, 
Gesang oder Tasteninstrumente. Warm Audios Bus-Comp 
ist hauptsächlich für Stereobusse ausgelegt, funktioniert 
aber auch mit Mono-Signalen. Als Vorbild diente der SSL 
G-Comp Bus-Kompressor. Laut Hersteller verleiht die Hard-
ware dem Soundmaterial auch ohne Kompression zusätzli-
chen Klang und Tiefe. Einstellungsseitig ist der Bus-Comp 
mit Reglern für Threshold, Attack, Ratio, Release, Highpass 
Filter (HPF) und Make-Up (Gain) ausgestattet.

Sonic Sales GmbH  
33649 Bielefeld 
Tel.: 0521 52196994 
info@sonic-sales.de | www.sonic-sales.de

Apogee  
Symphony Desktop
Symphony Desktop ist die Studiovariante des rackfähi-
gen Symphony I/O MkII. Das Audio-Interface verbindet 
altbewährten Sound mit neuen Funktionen, wie etwa 
der Emulation von Mikrofonvorverstärkern und DSP-
gestützter Aufnahme. Symphony Desktop ist ein 10x14 
Audio-Interface mit Touch-Display und ausgerüstet mit der 
Advanced Stepped Gain Architecture von Apogee. Außer-
dem bieten die Mikrofon- und Instrumenteneingänge eine 
variable Impedanzanpassung. Für detailgetreue Vorver-
stärker-Emulationen ist die hauseigene Alloy Mic Preamp-
Technologie verantwortlich. Sie basiert auf einer analogen 
Schaltung in Kombination mit einer DSP-Verarbeitung. 
Dabei werden die charakteristischen Eigenschaften eines 
Modells, wie Eingangsimpedanz und Transientenprofil, im 
analogen Bereich nachgebildet. Eumliert werden können 
British Solid State und American Tube.

 Sound Service 
12489 Berlin 
Tel.: 030 7071300 
info@sound-service.eu  
www.sound-service.eu

Warm Audio  

Apogee  
Symphony Desktop
Symphony Desktop ist die Studiovariante des rackfähi
gen Symphony I/O MkII. Das Audio-Interface verbindet 

Elektron 
Groovebox Model:Cycles
Die neue Groovebox Model:Cycles aus dem Hause Elektron 
basiert auf Frequenzmodulation (FM) und bietet sechs 
Spuren (MIDI/Audio). Diese können mit Kick, Snare, Metal 
(Hi-Hat, Cymbals, ...), Perc(ussion), Tone (FM-Stimme mit 
zwei steuerbaren Operatoren) und Chord belegt werden. 
Letzteres bietet vier Stimmen für die Kreation von Akkor-
den. Jeder Track kann mit einem zuweisbarem LFO und 
Velocity-Modulation bearbeitet werden. Außerdem verfügt 
Model:Cycles über einen 64-Step Sequenzer, bietet Platz 
für bis zu 96 Patterns per Projekt und verfügt über sechs 
anschlagsempfindliche Pads. Effektseitig gibt es ein Delay 
und Reverb sowohl als. Send-, als auch als Master-FX. 
Model:Cycles kann mit dem im Lieferumfang enthaltenen 
Netzteil oder mit Batterien betrieben werden.

Elektron Studios Berlin  
10969 Berlin 
www.elektron.se 
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Mackie  
EM-89D, EM-91C und 
EM-USB
Mackie stellte mit dem EM-89D, EM-91C und EM-USB auf 
der NAMM die ersten Mikrofone aus eigener Produktion 
vor. Alle drei Modelle präsentieren sich in der hauseige-
nen Built-like-a-Tank-Qualität. Das EM-89D ist ein für den 
Live-Einsatz konzepiertes Vocal-Mic mit Nierencharakte-
ristik. Das robuste Bühnenmikrofon eignet sich aber auch 
für die Abnahme von Instrumenten und Verstärkern, da 
es problemlos hohe Pegel verarbeitet. Für den Studioge-
brauch hat Mackie das EM-91C entworfen. Das Konden-
satormikro soll Vocals warm und Gitarren klar klingen 
lassen. Und weil alle guten Dinge drei sind, wurde das 
EM-USB für Aufnahmen, Podcasts und Live-Streaming 
entwickelt. Der Vorteil des USB-C-Mikrofons ist, dass kein 
Audio-Interface benötigt wird. Außerdem verfügt es über 
einen Kopfhörerausgang mit Lautstärkeregelung, einer 
Mute-Funktion sowie einen Input-Gain Regler.

LOUD AUDIO, LLC  
Woodinville, WA 98072 USA 
Tel: 001 4258926500 
www.loudaudio.com 
www.mackie.com

Mackie  
MC-350 und -450
Wie auch bei den Vor-
gängermodellen handelt 
es sich beim MC-350 
um einen geschlossenen 
Kopfhörer. 50mm-Treiber sollen für ein sauberes, kraft-
volles Low-End sorgen und ihn zu einem zuverlässigen 
Partner in Sachen Studioaufnahmen und mIxing machen. 
Der MC-350 hat eine Impedanz von 32 Ohm, bietet eine 
Dynamik von 97 dB und wiegt 370 g. Der MC-450 ist 
ein offener Kopfhörer, der mit guter Tiefenstaffelung und 
besonders breitem Stereobild überzeugen will. Der Sound 
soll detailliert und in den Mitten weich klingen. Mit 42mm-
Treiber bestückt hat der MC-450 eine Impedanz von 54 
Ohm, bietet eine Dynamik von 101 dB und wiegt mit 350g 
etwas weniger als der MC-350. Beide Kopfhörer bieten 
einen Frequenzgang von 20 Hz bis 20 kHz

LOUD AUDIO, LLC  
Woodinville, WA 98072 USA 
Tel: 001 4258926500 
www.loudaudio.com 
www.mackie.com

Austrian Audio  
Hi-X55 und Hi-X50
Die Serie umfasst zwei faltbare geschlossene Kopfhö-
rer: das On-Ear-Modell Hi-X50 und das Over-Ear-Modell 
Hi-X55. Die Impedanz beider Modelle gibt Austrian Audio 
mit 25 Ohm an, der Frequenzgang liegt bei 5 Hz bis 28 
kHz und die Empfindlichkeit beträgt 118 dB SPL / V, womit 
sich die Kopfhörer auch an mobilen Geräten betreiben las-
sen. In beiden Kopfhörern arbeiten die gleichen exklusi-
ven 44-mm-Hi-X-Treiber, die Austrian Audio in Österreich 
entwickelt und herstellt.

Durch ihren dreilagigen Aufbau ist die Membran 
laut Austrian Audio besonders steif, wodurch sich uner-
wünschte Resonanzen reduzieren. Eine doppelte akusti-
sche Wand soll für beste Dämpfunsergebnisse sorgen. Das 
Ringmagnet-System von Austrian Audio, das zuvor bereits 
in verschiedenen preisgekrönten Kopfhörern zum Ein-
satz kam, ist auch in den Hi-X-Kopfhörern enthalten. Das 
System wurde überarbeitet und bietet laut Hersteller nun 
einen verbesserten Lufstrom sowie ein besonders starkes 
Magnetfeld. Der Hi-X50 und der Hi-X55 weisen das glei-
chen Kopfbügel-Design auf.

Der ohrumschließende Hi-X55 bietet Komfort über den 
Ohren, während der ohraufliegende Hi-X50 speziell Nut-
zer anspricht, die einen kompakten Kopfhörer benötigen, 
der einfach zu transportieren ist. Die Ohrpolster lassen 
sich einfach austauschen und sogar das Polster des Bügels 
lässt sich bei Bedarf wechseln. Die kritischen Kompo-
nenten der Hi-X-Modelle bestehen aus Metall, was zur 
Robustheit der Kopfhörer beiträgt. Dennoch bringen die 
Kopfhörer jeweils nur 305 Gramm auf die Waage. Im Lie-
ferumfang sind ein abnehmbares Klinkenkabel mit einer 
Länge von drei Metern sowie ein Adapter von 3,5 mm auf 
6,3 mm enthalten.

 Austrian Audio GmbH  
1230 Wien 
Tel.: 0043 19346826300 
sayhello@austrianaudio.com 
www.austrianaudio.com

Austrian Audio  
Hi-X55 und Hi-X50
Die Serie umfasst zwei faltbare geschlossene Kopfhö
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DER GUITAR-PODCASTER –
DAS DEUTSCHSPRACHIGE  

PODCAST-FORMAT FÜR GITARRISTEN, 

GEAR-NERDS UND MUSIK-FANS!

Der guitar-Podcaster bringt Leser, Musiker  

und Redakteure zusammen  

– schnell, aktuell und in zeitgemäßem Outfit. 

 

Hört doch mal rein auf Spotify, Deezer, iTunes,  
YouTube oder einfach auf www.guitar.de/podcast

Spende und werde ein Teil von uns.
seenotretter.de

Spendenfi nanziert

Einsatzberichte, Fotos, Videos und 
Geschichten von der rauen See erleben:

#teamseenotretter
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Neue Perspektive?
Wir suchen kommunikationsstarke  
Mediaberater m/w/d! 
SCHICK UNS DEINE BEWERBUNG! 

 karriere@ppvmedien.de
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Corona 
Bestandsaufnahme vor 
der Sommer-Pause
Im Juni erscheint wie in jedem Jahr 
unsere Doppel-Ausgabe. Bevor es 
für unser Print-Magazin in die Som-
merpause geht, machen wir eine 
Bestandsaufnahme zur aktuellen 
Corona-Situation. Wir lassen Händ-
ler und Hersteller sowie Vertriebe 
aus der MI-Branche und der Ver-
anstaltungstechnik zur aktuellen 
Situation zu Wort kommen. Außerdem erwartet Sie ein weiterer Artikel mit 
rechtlichen Hinweisen, die in der aktuellen Lage wichtig sind, von unserem 
Rechtsexperten Christian Andrelang.

D’Addario  
VENN
VENN läutet eine ganz neue Ära der Innovation 

von Holzbläsern ein:  Die Kombination der Stabili-
tät und Langlebigkeit eines synthetischen Reeds mit dem 

Klang und der Haptik von Natürlichem. Um die organische 
Struktur nachzuahmen, hat D‘Addario verschiedene Stärken von 

Polymerfasern mit Harz und organischen Schilfelementen überzo-
gen, um den Schilfrohling zu bilden. Das Ergebnis? VENN überdauert und 
übertrifft laut Hersteller alles andere – während es wie Ihr Lieblingsreed 
klingen und spielen soll.
Jim D‘Addario, Vorstandsvorsitzender / Chief Innovation Officer, sagt:  
„2014 forderte ich unser Woodwinds-Team auf, das erste synthetische Reed 
zu entwickeln, das die Eigenschaften und Spielmerkmale von natürlichem 
Schilf dupliziert. Nach zahlreichen Jahren und Tausenden von Stunden 
haben wir es geschafft.“ die Aufgabe, eine Materialmatrix aus Copolymeren, 
Längsfasern und echten Zuckerrohrelementen zu erstellen, die die physika-
lischen und klanglichen Eigenschaften von echtem Zuckerrohr aufweisen. 
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