ENTREVISTA A JAUME RODRIGUEZ, DIRECTOR DE SONIMAG

«A Catalunya fabriquem per a tot el mon»

Concebuda com la més important fira de I'electronica de consum que se celebra a |'estat
espanyol, SONIMAG'89 reflecteix el moment dol¢ que travessa el sector a Catalunya, on
els fabricants europeus han efectuat fortes inversions i el nivell professional se situa

Silvia Monfort

ué és ’electronica de consum?
Q —Es Pelectronica que s’utilitza a
casa. No té una utilitat comercial ni in-
dustrial siné que és per al lleure. Tam-
bé s’utilitza el terme d’electronica do-
meéstica. L’ordinador domestic I’hem
batejat a Sonimag, ja que es coneixia
com a Home Computer perqué ningu
s’atrevia a utilitzar la paraula domes-
tica. I el fax també és un producte que
s’esta introduint a les llars, encara que
amb menys prestacions i més simples.

—¢ Quin és el passat, present
i futur de Sonimag?

—Esta lligat directament al
passat, present i futur de I’elec-
tronica de consum. Som, com
a organitzacié firal, un reflex
viu del que és ’electronica de
consum en ¢l nostre pais i a
I’estat. En la mesura que ’elec-
tronica s’amplii, se superi i tin-
gui expansid, Sonimag s’ex-
pansionara, inclis anticipant-
nos al futur.

—¢ Quin tipus de public ve
a Sonimag?

—Es mixt. Estan clarament
diferenciades les jornades per
a professionals de les del pid-
blic en general, perd va adre-
¢at als dos col-lectius, perqué
tant s’hi compra com s’hi ven.

—L’electronica de consum,
Jque representa per a l’econo-
mia catalana?

—No és tan important pel
que pugui representar de fac-
turacié, com per les inversions
industrials que s’han fet a Ca-
talunya. La Generalitat ha sa-
but treballar molt bé captant
les inversions d’aquest tipus a
Catalunya. Sonimag també ha
aportat el seu gra de sorra, i a
més, com Barcelona sona, els
estrangers i professionals de
Pelectronica de consum I’iden-
tifiquen amb Barcelona i Ca-
talunya.

La nostra situacié és privi-
legiada en el mercat europeu i
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entre els capdavanters del mon.

aixo ha fet que hi hagués inversions
molt altes dels fabricants que han es-
collit Catalunya com base europea. Es
també important pel que pot represen-
tar de ma d’obra, llocs de treball i fac-
turacio, perd també, gracies a aques-
tes inversions, Catalunya podra tenir,
amb els anys, un personal qualificat en
electronica i la possibilitat de tenir pro-
ductes de prestigi mundial.

—¢Que s’ha de fer per a disminuir
les importacions?

—Hem de comprar menys, perd no
s¢ com s’ha de fer aixd. Per a equili-
brar la balanga, evidentment, s’ha de
fabricar més aqui i consumir menys de

«La qualitat no sempre mana als mercats.

fora, ;perod qui posa portes al camp si
ja estem integrats en la CE?

—¢Quina competéncia representen
el sud-est asiatic i el Japo?

—Cap competéncia. A ’estat, 1’elec-
tronica de consum com a tal no exis-
teix, i la competéncia del mitja i llunya
Orient és amb Europa. Perd és una
lluita que es confon perque hi ha em-
preses europees que estan fabricant alla
ialinrevés... Hi haura un moment que
no serd mercat nic europeu siné mun-
dial.

—¢ Quins son els productes que ma-
joritariament s’importen?

—Absolutament tots, i tots, també

es fabriquen aqui. Avui per
avui, a excepcid de productes
sofisticats de petites séries, a
I’estat es fabrica tot i s’im-
porta tot, depén de les mar-
ques.

—¢ I qué exportem i a qui?

—A tot el mon. Hi ha indis-
tries europees, japoneses i
americanes que fabriquen aqui
per als seus mercats mundials.
Aixi, fan els televisors aqui, els
videos a Anglaterra i els audios
a Austria, i s’exporten tots a
nivell europeu. Aqui estem fa-
bricant per a tot el mén.

—¢Quin nombre d’empre-
ses electroniques hi ha a Cata-
lunya?

—Més del 50% de les em-
preses d’electronica del con-
sum, donat que Catalunya
sempre ha sigut una porta
d’entrada, ja que practicament
totes les marques han iniciat el
seu caminar amb empreses de

| capital catala, primer com a

’ representants i després com a

col-laboracions de tipus indus-

trial, i és evident que el mer-

cat catala és el test fonamen-

tal del producte que tenen les

empreses, i Sonimag serveix

., per a aixd. Les tendéncies que

% funcionen a Catalunya funcio-

nen a la resta de I’estat. A més,

I’electronica genera cultura
= electronica.

< —El mercat dels televisors

’any passat només va créixer

AVAI
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«El mercat trencaréa les barreres europees i es fara mundial».

un 2%. ;Es un mercat que estd satu-
rat?

—No. El mercat de ’electronica de
consum es mou per impulsos puntuals.
Hi ha hagut els booms de la TV, video
i ordinadors, i una vegada arribada
I’etapa en qué tothom té de tot, llavors
hi ha el fenomen: de tornar a I’origen.
L’any 1982, entre la visita papal i els
mundials de futbol va ser el millor any
per a la televisid, perd es mou per fe-
noOmens puntuals.

—¢Quin és el futur de la televisic per
cable?

—El cable és un sistema, un suport,
perd és un fenomen molt complex, no
saps mai on comenga el problema: si
per qiiestions politiques, técniques,
econdmiques. De tots és sabut que do-
minar la televisié és dominar moltes
coses. Hem vist ultimament la Iluita
aferrissada pels tres canals de televisio
privada; o el cas de TV3i Valéncia...
és tan absurd i estrany que en el segle
en que estem es limiti la possibilitat
d’informacio...

—¢Quin és el futur del video?

—EIl futur és el de poder transmetre
materies, no solament imatges. El gran
desenvolupament del video passa per
dos extrems: la senzillesa de I’equip,
per a aquells que només volen gravar
i reproduir, i la complexitat, per als que
volen programar dies, hores, un tipus
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d’imatges... Pero ’evolucio del video
vindra marcada per la televisio, i la
gran expectativa esta en el sistema d’al-
ta definicié que ho revolucionara tot.

—¢;Qué significa el sistema DAT
(Digital Audio Tape)?

—Es tecnologia implantada en el sis-
tema de gravacid-reproduccid, de ma-
jor fidelitat, un nou sistema que millo-
ra molt la fidelitat. Perd una cosa és
la tecnologia i ’altra la politica. Cu-
riosament, no sempre es comercialitza
el millor sistema tecnoldgic per les llui-
tes de mercat. No sempre s’imposa la
qualitat.

Perd és que en I’electronica de con-
sum hi ha dues novetats: una quan surt
i ’altra quan s’introdueix i s’implan-
ta. I ’auténtica novetat, per a mi, és
quan s’implanta.

—Bianualment hi ha el sald de la Fo-
tografia, pero ;per qué no hi ha em-
preses dedicades a la fabricacio d’arti-
cles fotografics?

—Som totalment dependents de I’ex-
terior, és molt semblant al que passa
amb Delectronica. Avui per avui, per
ser capag d’estar en un nivell més alt
i evolucionar es necessita tenir un mer-
cat en tot el mén. En el seu moment,
I’estat no ho va saber fer i ara ja no
es pot. Sols les marques amb auténti-
ques multinacionals sén capaces de te-

nir mercats i evolucionar amb la rapi-
desa que cal.

—¢ Per que és bianual aquest certa-
men?

—Perque hi ha una fira a Alemanya
que es fa els anys parells i la d’aqui en
els senars, i ja és suficient, perque la
fotografia tampoc evoluciona tan de
pressa com I’electronica de consum.

—¢ Quines son les novetats de Soni-
mag’89?

—Hi ha un radio-cassette per a auto-
mobil amb un plafé frontal de control
extraible per a evitar que el robin, hi
ha gravadores portatils digitals, mag-
netoscopis domeéstics amb pantalla
LCD de cristall liquid, televisors en co-
lor amb doble sistema estéreodual, o
cameres fotografiques compactes amb
zZoom motoritzat.

—¢Quin nombre de gent s’espera
que assisteixi al certamen?

—Aproximadament 250 mil perso-
nes. Perd no ens preocupa tant la
quantitat com la qualitat; i no augmen-
ten el nombre de visitants, de fet, per-
qué no augmenten els punts de distri-
bucio. Sonimag és un test de producte
fonamental per a les marques, i el pi-
blic sap molt bé el que vol i hi entén.
El 85-90% del public que ve ho fa ca-
da any, perqué hi ha gran aficié per
Pelectronica i la fotografia.



