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ula linea marron esta
definitivamente jubiladan

A 48 horas de la clausura de Sonimag, entrevistamos a Domin-
go Jaumandreu, hombre de agradable trato, gran conversador
y experto conocedor del sector. Su capacidad de andlisis resul-
tard muy provechosa para nuestros lectores y sus opiniones,
contundentes y sinceras, suscitardn una buena dosis de pole-

mica. Y hasta nos anuncia un nacimiento: el de la linea plata... No se la pierdan.

-Ya que estamos realizando esta entrevista en el mar-
co de Sonimag, resulta obligado preguntar como les ha
ido la feria, cuales eran los objetivos de su participacion
y si loshanconseguido.

- Nosotros valoramos este Sonimag como una edicion
muy importante, por varias razones: por el gran numero de
asistentes, lo cual siempre es una medida para los resulta-
dos de una feria, pero también la naturaleza de los visitan-
tes: gran afluencia de profesionales y publico; una afluen-
cia muy importante de publico en dias de cada dia, espe-
cialmente por las tardes, un interés del profesional como no
lo habiamos visto hacia mucho tiempo, probablemente por-
que Sonimag ha redefinido sus objetivos, ha pasado a te-
ner un esquema en el que la feria es el motor del negocio.

La feria, que ha cambiado su calendario, se celebra en
un momento en el que nosotros siempre habiamos dicho
que era el 6ptimo: cuando, tras las vacaciones y la vuelta al
colegio, la vida familiar ya se ha normalizado y estabiliza-
do, las salidas de fin de semana ya no son tan frecuentes,
esto, unido a esta nueva definicion estratégica, Fira de Bar-
celona ha sido muy sensible y ha arrancado en un fin de
semana que fue un éxito espectacular de afluencia de pu-
blico y esto hace que este fin de semana de salida dinamice
toda la afluencia de los dias laborables siguientes y el fin
de semana que hoy arrancamos, seguro que sera igual de
espectacular.

- ¢ Aqué hasido debida la afluencia masiva de gente
al Comité Organizador de Sonimag?

- Es la propia definicion de la feria, en el momento que
organizas una feria-espectéculo, con entretenimiento, ade-
maés de novedades de producto, la feria se convierte en una
especie de parque tematico comercial...

- Efectivamente, todo lo que nos explica deriva de ese
nuevo concepto de feria, necesario, en estos momen-
tos de tantos adelantos tecnoldgicos, para informar al
consumidor final, pero yo debo preguntarle su opinion
sobre una situacion que ha planteado el sector de la
distribucion. Esta se queja de que no hay demasiadas
novedades, que lo que aqui han visto lo tienen en su
comercio, que no se hace negocio...
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- No es verdad. Yo reto a que cualquier comerciante
me explique a mi, que tiene en su tienda todo lo que se
puede ver en Sonimag. Pienso que desde el sector se debe
hacer un gran ejercicio de humildad, especialmente ahora,
en un momento en el que cierta distribucion piensa que pue-
de ser el tnico protagonista de la oferta. Sobretodo, grandes
cadenas que vienen a instalarse aqui y que tienen practica
de ser ellos quienes pretenden decirles de una manera dic-
tatorial qué es lo que se vende y lo que no se vende, por un
malentendio concepto de lo que es la oferta en el proceso de
negociacion. Es un gran ejercicio de humildad ir auna fe-
ria orientada al publico y ver como cada uno de los fabri-
cantes presenta su oferta al publico, en términos de canti-
dad y variedad de productos, -ya me gustaria ver todo el pro-
ducto que hay en Sonimag en alguna tienda de Espafa-,
manera de exponerlo, de manera de darle ambiente, de ex-
plicar y de dar informacién al publico.

La cuestion es que si vienen medio millén de visitan-
tes a Sonimag a ver producto es, posiblemente, porque
en los puntos de venta ni se les informa ni se les ofrece,
hoy por hoy, lo que el sector da de si. Con esto no quiero
decir que un punto de venta tenga que tenerlo todo pero si
que un profesional que se precie, a la hora de hacer la se-
leccién, especialmente ahora que hay tantos intermediarios
en los procesos de definir lo que estara en el lineal de una
tienda, vale la pena que conozca toda la oferta. Si estas
ferias no existieran los profesionales acabarian siendo
cada vez menos profesionales, despachando lo que sus
compaiiias les digan, y estos intereses pueden llevar a
que poco tengan que ver con los intereses y deseos
del publico.

Aqui se han visto unas gamas de fotografia digital que
no se encuentran en casi ninguna tienda de electrodomés-
ticos en Espafa, tiendas que con una miopia total estan
perdiendo este negocio, dejando que se lo lleven otros ca-
nales de distribucién, que no el de la electrénica de consu-
mo...

- ¢ Por qué, por falta de formacion o por otros motivos...?
- Simplemente porque van de conservadores por la vida
y piensan que el negocio en el futuro seguira siendo como
lo ha sido en el pasado y las maneras de comercializar se-
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ran las mismas, etc. Muchos de los que
dan grandes sermones acabaran ven-
diendo sus puntos de venta a cadenas
extranjeras. Asi que, si la solucion de
este pais es que el comercio cambie
de manos, todo a cadenas alemanas,
inglesas o francesas, el sector habra
demostrado que ni era sector, ni era
nada...

- Ante la inminente entrada de
grandes cadenas extranjeras, ;como
cree que nuestra distribucion debe
afrontar esa situacion?

- Creo que ha tenido muchos anos
para actualizarse, que la competencia
es un hecho, y que dentro de este planteamiento de compe-
tencia, muchos comerciantes tendran que afrontar nuevos
tipos de puntos de venta que plantearan una oferta mas
agresiva, tanto en cantidad de producto como en posicio-
namiento de precios.

- ¢ Esta la distribucion preparada para vender produc-
tos de tecnologia digital?

- Hay comerciantes muy bien preparados, puede que al-
gunos de ellos en una situacién de capitalizacion precaria,
y en este sentido, yo les animaria a que busquen una finan-
ciacion externa a sus propios negocios, sin perder el con-
trol del negocio pero buscando una financiacion que no sea
la via tradicional de ir a buscar un crédito, sino buscar un
socio capitalista, cosa que en este momento no sélo es muy
importante para mejorar su capacidad competitiva sino que
es una oportunidad de hacerlo, pues los depdsitos banca-
rios y las inversiones en bolsa o no estan remuneradas o
tienen un alto grado de volatilidad y se puede recurrir al
mercado interno de capitales y formar sociedades de capi-
tal-riesgo que den el necesario apoyo financiero como para
plantearse alcanzar niveles de competitividad y de
racionalizaciéon empresarial.

Hay grandes profesionales en el sector, gente que cono-
ce el producto a fondo, que es capaz de plantear una posi-
cién competitiva importante desde el punto de venta que es
el que esta realmente en el mercado, que no dependen de
estructuras intermedias o que dependen de estructuras in-
termedias muy inteligentemente planteadas de modo que
la entrada de cadenas extranjeras que puedan venir a este
mercado, sea por adquisicion o por nueva implantacion no
supongan mas que un estimulo positivo por intensificacion
de la competencia.

- ¢ Cree que una de las soluciones pasa por la fusion
masiva de grupos de compra?

- No, porque grupos de compra hay de muchos tipos, con
filosofias empresariales muy diferentes, con protagonismos
individuales muy acusados y hay muchas fusiones que,
aunque sean conceptual y teéricamente posibles, practica-
mente, no se llevaran a cabo nunca. Existen alianzas em-
presariales para compartir servicios, muy inteligente. Sony
lo ha hecho en el area logistica: hemos firmado un contrato
con Epson, de prestacion de servicios, por el que nuestro
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Esta instantanea fue tomada por una camara digital,
en 4 segundos, e impresa en la nueva impresora de
Sony en 2 minutos.

Centro de Distribucion de
Castellar del Vallés pasara,
ademas de dar servicio a
varias companias Sony, a
dar servicio a Epson Ibéri-
ca, lo que permite mejorar
el servicio y reducir costes.

- ¢ En cuanto a produc-
to, ¢ Qué ha sido lo mas in-
teresante que se ha podi-
do ver en esta feria, bajo
su punto de vista?

- Este Sonimag se re-
cordara como el Sonimag
en el que se jubild la linea
marron; la linea marrén, para mi, esta definitivamente jubi-
lada como resultado del cruce de la convergencia tecnolo-
gica entre la linea marrén y la marfil, este Sonimag demues-
tra que nace un nuevo concepto de lineas de producto,
«la linea plata», o linea silver, porque es la linea de dise-
fo, de color, en el que vienen todas las gamas audiovisuales
de productos digitales. No digo que la linea marrén no mue-
ra, s6lo que se jubila y pierde el protagonismo como motor
del sector. La tecnologia analégica entra en plena decaden-
cia, lo que no quiere decir que no tenga una larga vida, como
yo deseo a todo el mundo que se jubila, pero definitivamen-
te, la linea plata, los productos que vienen de la convergen-
cia entre las tecnologias de la informacién o informaticas
con las tecnologias del entretenimiento son ya una linea y
un joven dispuesto a correr, a triunfar, con mucha energia,
con gamas de productos muy importantes y perspectivas
muy realistas y quién lo sepa ver tendra mucho camino para
correr. A la linea Plata ya no se la puede ver como un
recién nacido dentro de una encubadora.

- La tecnologia actual sobrepasa la comprension de
un gran sector de la poblacion que aun con poder ad-
quisitivo considerable, siente que las nuevas tecnolo-
gias estan fuera de su alcance psicolégicamente ha-
blando, (la gente madura, por ejemplo). ; Qué hace el fa-
bricante hoy para promocionar sus productos en esos
sectores, y como debe venderles el prescriptor, las nue-
vas tecnologias digitales?

- No estoy de acuerdo en que exista tanta prevencion,
simplemente no los encuentran en el punto de venta. Seria
una lastima que toda esta tecnologia digital se tuviese que
acabar vendiendo directamente al publico sin pasar por el
punto de venta, porque éstos fuesen incapaces de acoger
estas nuevas tecnologias. Los fabricantes estamos invirtien-
do muchisimo dinero en publicidad de productos digitales
cuando vas a las tiendas y se te cae el alma a los pies de
ver que no hay exposicion de productos de tecnologia
nueva.

- ¢ Tal vez tienen miedo ha invertir en stocksy arries-
garse a que estos productos no tengan salida?

Hay muchos puntos de venta que no estan gestionando
ellos mismos el negocio y que han caido en una dependen-
cia miope, de modo que lo que esta expuesto y se ofrece



al publico obedece mas a las opor-
tunidades de compra que a un plan-
teamiento racional de creacion de
demanda de competencia y de futu-
ro de negocio. Cuando el lineal del
punto de venta se piensa en términos
de qué es lo que hoy puedo comprar
mas barato y ganar un 1% mas sin pen-
sar en qué estoy invirtiendo en futuro,
se va perdiendo competitividad a me-
dio plazo. Aunque esta estrategia pue-
de ser muy rentable a corto plazo, me-
dio plazo este punto de venta aparecera como obsoleto
y descapitalizado y no sera un punto de venta que tengan
en consideracion las generaciones jévenes, que son hoy
solo parte del mercadolas que aunque realmente son hoy
solo parte del mercado, son el mercado de manana.

- Estos nuevos aparatos de tecnologia digital son
cada vez mas faciles de utilizar, ; resultan mas sencillos
que los de tecnologia analégica?

- Depende del producto y del fabricante. La facilidad de
uso de la tecnologia digital y la analégica es muy similar.
Existen productos que aun son muy complicados pero otros
son sencillisimos. Desde hoy hay en Sonimag una impre-
sora, que acabamos de presentar, en la que introduces un
disquette con una foto hecha con camara digital, accionas
un botdn, y sale la fotografia; no es necesario ni el ordena-
dor. La tendencia es a soluciones mas sencillas de uso y la
tecnologia digital es mucho mas potente para producir este
tipo de soluciones sencillas y amables.

- Con respecto al DVD, cuando cree que aparecera
en el mercado la version grabable, ; cree que puede ser
un freno para el consumidor la adquisicién de DVD por
no existir esta version grabable?

- Este freno no lo conozco, solo conozco éxito del DVD
en el mercado japonés y en el mercado americano, induci-
do por la disponibilidad de peliculas y por su altisima cali-
dad de imagen y sonido. Hoy no hay tecnologia disponi-
ble para grabar y borrar con esta calidad de imagen y
sonido en un disco de 12 cm. y costes domésticos. To-
das las estimaciones que conozco, no plantean un horizon-
te de disponibilidad de esta tecnologia, en el mismo nivel
de calidad y la misma capacidad de disco, antes de 5 afios.
Algunos fabricantes buscan soluciones de calidad interme-
dia que no son la solucién, y si aparecen estas maquinas,
me quedo con el VHS. El DVD es la solucién para quien
le encanta el cine.

- ¢ Cual es su pronostico sobre la implantacién del
DVD? ;Cual de los tres sectores del DVD, video, audio e
informatica, cogera la delantera?

- EI DVD informatico se introducira poco a poco y en
aquellos sectores que necesiten un dispositivo de almace-
namiento masivo de datos. El DVD audio pienso que no
tiene ni pies ni cabeza, no puede competir con el Compact
Disc; existe otro producto innovador que si puede competir
y que es el Super Audio CD, compatible con cualquier lec-
tor de CD, que da mas calidad y lleva una doble tipo de
informacion; una para que cualquier lector de CD pueda leer-
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los, y otra para que los nuevos repro-
ductores Super Audio CD puedan dar
mas calidad de sonido. Aqui si puede
haber un desarrollo importante, pero el
DVD audio plantearia maquinas nue-
vas en los que no podrias leer los CD’s
actuales y a ningun fabricante de dis-
cos se le ocurriria poner una doble es-
tanteria con el mismo titulo, uno en CD
y un DVD audio. No tiene sentido plan-
tearselo, y menos cuando todos sabe-
mos lo que sucedié en los video clubs
con las peliculas en Beta y en VHS.

- Sobre laTV y radio digitales, otra de las estrellas de
esta edicion de Sonimag, explique a nuestros lectores
las ventajas de este sistema y cual cree que sera su pro-
ceso de implantacion en los hogares espanoles.

- Efectivamente, otra gran novedad de Sonimag ha sido
la television digital; cuando vino el ministro Piquer a visitar
la feria nos dijo que el decreto de TV digital seria cosa de
dias y ayer, el Consejo de Ministros lo aprobé. Pienso que
quien ha visitado Sonimag se le han abierto los ojos de lo
que puede llegar a dar de si la television digital en los proxi-
mos anos. La aparicion de la TV digital no supone mas que
beneficios y ningun inconveniente para el consumidor. Las
ventajas son una calidad de imagen perfecta, en toda con-
dicion de recepcion, y en consecuencia la no dependencia
de la ubicacion de la antena, para recibir una calidad de
imagen perfecta. Esto abre nuevas posibilidades de recep-
cion de TV en medios moviles, por ejemplo ferrocarriles,
transporte publico, etc. Y mas alla de la movilidad, la cali-
dady la no dependencia de antenas, la cuarta gran ventaja
es la disponibilidad de mas programacién en un aspecto
radioeléctrico que estaba limitado y que hacia que el nume-
ro de empresas que podian competir a la hora de ofrecer y
vender servicios televisivos, fuera muy limitado y que deja-
ba casi fuera de juego, por una cuestion de calidad de re-
cepcion a las televisiones locales. Todo esto cambia, y sin
necesidad de que el publico tenga que hacer ningun tipo
de gasto extraordinario, porque se abre un periodo de mas
de doce anos de transicion en el cual es obligatorio mante-
ner las emisiones analdgicas actuales.

El hecho de que la TV digital terrestre ofrezca esta nueva
ventana de oportunidad de calidad y de amplitud de servi-
cios, permite que accedan a este mercado nuevas oportu-
nidades empresariales alrededor del concepto de libertad
de expresion: en el futuro existiran menos trabas para mon-
tar una pequefna emisora de TV destinada a un publico te-
rritorial pequefo. La TV digital terrestre complementa la ofer-
ta del satélite y del cabe. En el cable habra entretenimiento
interactivo, porque el gran valor del cable es la inte-
ractividad, el gran valor del satélite es la especializacion
de contenidos y el gran valor de la terrestre es la espe-
cializacion por territorios. Tres ofertas absolutamente
complementarias. En una sociedad rica informacio-
nalmente, todo individuo tiene derecho a ver lo que quie-
re, cuando quiere y de la manera que quiere. Habra mas
competencia y la competencia es buena.

Estados Unidos fue pionero en la liberalizacion de la TV,
todo en tecnologia analégica y nos ha dado una gran lec-
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cién a todo el mundo de cémo orientar el cambio hacia lo
digital, gran leccién, que viene de una gran nacion, grande
en territorio y en mentalidad abierta a aceptar los cambios de
la tecnologia, ademas de bastante racionalista y practica

- ¢ Cuél cree que sera el porcentaje de implantacion
en Espana de TV digital, dentro de, digamos, tres afos?

- Hasta donde yo sé, hay un planteamiento de que el ter-
cer afo tras la entrada del decreto, las transmisiones digitales
den una cobertura de méas del 80% de la poblacién espario-
la. El primer afo, el 50% en cadenas nacionales y el segun-
do de mas del 50% con cadenas autonémicas.

- Hablenos ahora de los nuevos productos que Sony
ha presentado en Sonimag.

- Como tecnologia de futuro inmediato, la TV digital, como
tecnologia de realidad presen-
te el DVD, que ha tenido su
lanzamiento real en otofo,
porque ahora ya hay pelicu-
las, ha acabado el mundial y
otofio marca todos los afios el
esplendor del cine y del cine
de calidad.

También hemos presenta-
do Cadenas de Hi-Fi con
Minidisc que permiten grabar
en soporte de Audio Digital y
portéatil, y grabadores y re-
productores portatiles de e o
Minidisc con unos posicio-
namientos de precios para
abordar sectores masivos de demanda.

Camaras de fotografia digital con capacidad de grabar
sonido y video, con una gama de seis modelos Digital
Malvica. Una tecnologia totalmente nueva de almacena-
miento que se llama memory stick'y que veremos como en
los préximos afios adquirird un protagonismo impresionan-
te. Se trata de dispositivos més pequefios que una barra de
chicle, que permiten guardar hasta 10 megas de informa-
cién, y préximamente hasta 16 megas; es tecnologia de
«enchufary ver».

En el &rea del video digital, las Camaras de Video de la
medida de un walkman; la cdmara Ruvi, para utilizacion en
empresas, que no tiene ningun tipo de mantenimiento, per-
mite grabar hasta 30 minutos de video, funciona con dos
pilas, y su carrete de cinta, motor y cabezales forman una
misma pieza de usar y tirar, con 100 usos, a un bajo precio.

Tenemos también una Play Satation para aficionados a
desarrollar juegos, que con el apoyo via Internet, permite de-
sarrollar juegos en lenguaje C, y poderlos poner en un merca-
do interno de videojuegos a través de la red.

En video VHS presentamos como novedad el sistema
de grabacion de todo el contenido de datos que hay en las
cintas, en un chip incorporado en la etiqueta que permite,
poniendo la cinta delante del video, ver en el televisor lo
que hay grabado en la cinta, el tiempo de grabacion dispo-
nible, etc.

En televisiéon hemos presentado lo que va a ser la ten-
dencia futura de los televisores Sony, la Serie Wega, con
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un Tubo de Imagen Trinitron totalmente plano tanto interior-
mente como exteriormente.

- ¢ Cudl es el perfil del consumidor espafiol de linea
marrén?

- El comprador de electrénica de consumo no se puede
definir como un comprador simple cuando la oferta es va-
riada. Se ha activado la demanda de altas prestaciones y
precio. El publico esta buscando prestaciones y calidad,
independientemente de que se sepa mucho o poco lo que
se quiere comprar, antes de ir a un punto de venta.

- El pasado martes dia 6, Electro Imagen, como yaes
tradicional, otorgé los premios al stand mas original y
este aflo os habéis llevado el primer premio. ; Qué te ha
parecido?

- Una satisfaccion, una alegria
y un reconocimiento al posicio-
namiento de Sony hacia Soni-
magy a la inversién que estamos
haciendo por que esta feria sea
una feria realmente importante
para el sector y siga siéndolo,
pero con esta nueva orientacion
estratégica. Sony tiene un gran
equipo humano sin el cual seria
imposible realizar estas manifes-
taciones y dinamizaciones del
mercado.Y en este sentido, quie-
ro aprovechar también esta opor-
tunidad para lamentar que haya
otros competidores que han
buscado posicionamientos competitivos que afiaden
muy poco valor a la economia espafiola, retirandose cada
vez mas del mercado espafol, trabajando con muy poca
gente y buscando oportunidades comerciales por vias que
no crean riqueza en el pais y que, lamentablemente, estan
ausentes de esta feria y de otras ferias; empiezan a estar
ausentes de todos los sitios excepto del punto de negocia-
cién de compra.

Pienso que es un posicionamiento de empobrecimiento
de la economia espafiola, de empobrecimiento de la distri-
bucién y pienso que los agentes econémicos, los fabrican-
tes y los distribuidores, no sélo debemos buscar el benefi-
cio a corto plazo, sino pensar en las sociedades que entre
todos construimos y en las oportunidades de futuro que crea-
mos dentro de las sociedades donde estamos presentes.

Pienso que Sony tiene esas ideas muy claras y esta
posicionada como una compariia que genera valor para sus
accionistas y para los mercados en los que esta presente.
Todos los que estén en esta feria lo esta haciendo también
creo que Fira de Barcelona ha de dar un paso adelante
en esta orientacion de feria espectaculo y ofrecer mas
amplitud de espacio a los que seguimos teniendo estas
ideas claras, abiertos al publico y a la distribucion, y decir tam-
bién, que hay futuro, que hay innovacién y que a través de
medios como el vuestro, también hay capacidad de dialo-
go en un sector econémico que se esta dinamizando cada
vez mas, tanto para fabricantes como para los distribuido-
res y para los medios de comunicacion.

Moénica Daluz
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