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“El consumidor vol emocions”

El president de Philips, Gerard Kleisterlee, de 59 anys, parla de la importancia
de la industria del xip, del futur de la tecnologia lligada a |’entreteniment i de les
consequeéncies de la globalitzacid per a aquest gegant holandés de I'electronica.

oste vol transformar Philips en

una empresa de lifestyle que

acompanyi la vida dels consumi-

dors. Quins productes ja utilitza
ala seva llar?

—Al matf em desperto amb un radio-
despertador Philips, em netejo les dents
amb un raspall Philips, m’afaito amb
una afaitadora Philips i la meva dona em
prepara una tassa de caf¢ amb una cafe-
tera Senseo. Després veig les noticies
del mati en un televisor Philips de pan-
talla plana i me’n vaig al despatx, on, se-
gons ’estacié de I’any, hi ha llums Phi-
lips pertot arreu.

—Se’l veu molt fidel a la marca, pe-
ro forca convencional. Encara no viu
en una casa connectada a una xarxa,
com les que anuncia la indistria elec-
tronica des de fa anys i en que tots els
dispositius estan interconnectats i al-
hora connectats a Internet?

—D’aix0, en parla molta gent i els
nostres enginyers s’hi estan trencant les
banyes. Pero, d’acord amb el nostre es-
logan, “Sense and Simplicity”, sobretot
volem fer la vida més facil amb els nos-
tres productes, i fins ara cap fabricant
se n’ha sortit del tot amb la casa en xar-
xa. Pero nosaltres hi treballem i, per
exemple, hem creat dispositius que es
reconeixen i es connecten automati-
cament.

—No li fa Pefecte també que molt
sovint s’exigeix massa als consumi-
dors amb nous productes i que aca-
ben esgotats en una guerra de botons
amb tot aquest guirigall tecnic?

—Malauradament encara no s’ha aca-
bat amb aquest mal costum, perque ;jo
crec que abreviacions com DVD-RW,
+RW, WiFi 0 802.11 deixen la gent des-
concertada. Amb I’entrada del televisor
de pantalla plana, per exemple, ens
n’hem sortit molt bé: en primer lloc no
vam parlar de LCD o de plasma, siné
només de televisors de pantalla plana.
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Ara que aquests productes han tingut un
¢xit enorme és quan es pot comengar a
fer distincions.

—Vosté ha celebrat com un gran
exit la supressio de la seccié de fabri-
cacié de xips, que van vendre a co-
mencament d’agost per 6.400 milions
d’euros a una empresa financera in-
ternacional. Aquesta retirada de la fa-
bricacié de xips no és en realitat un

signe de pobresa de la indistria d’al-
ta tecnologia a Europa.

—1I, aixo0, per que?

—Les empreses d’electronica euro-
pees s’han passat anys afirmant que
calia desenvolupar una indistria del
xip propia per a poder mantenir-se en
la competicié tecnologica global. I ara
que els europeus han trobat compa-
nyia i que tenien tres fabricants de



xips, ST Microelectronics, Infineon i
Philips, entre els deu millors del sec-
tor, vostés rebutgen una branca apa-
rentment tan important. Les afirma-
cions d’abans ja no sén valides?

—La inddstria dels semiconductors
continua essent un motor del progrés
tecnic, aqui no ha canviat res, i també és
cert que la industria europea, en bona
part gracies als programes de suport de
la UE, ha fet grans progressos en la in-
vestigacid sobre xips i fins i tot en certa
mesura continua essent competéncia a
Asia o America.

—Tot aixo fa que la sortida sigui en-
cara més incomprensible.

—La diferéncia decisiva amb la deca-
da de 1980, quan va comengar aquest
procés, s la segiient: abans totes les em-
preses fabricaven els seus xips, ara ja no
és necessari. La fabricacié de xips s’en-
camina cada vegada més a la creacié
d’una inddstria independent en que tot
es pot comprar per encarrec i a mida. Els
dies de la integracié vertical ja han pas-
sat. Actualment, per exemple, per als
nostres productes ens cal un subminis-
trament de xips de les propies fabriques
inferior al deu per cent.

—Fa dos anys va rebutjar totalment
la venda de la secci6 de xips.

—Es clar que hi ha raons contra la
venda, per aix0 hem reflexionat bé
abans de fer aquest pas, pero finalment
vam arribar a la conclusié que els efec-
tes sinergics que volem aconseguir amb
la fabricaci6 propia de I’empresa no sén
prou grans per a assumir els inconve-
nients a la borsa. El sector del xip ara és
molt variable i aixo a la borsa represen-
ta un descens en forma de cotitzacions
baixes.

—Venen la produccié de xips a in-
versors financers. No els fa por que
només pensin en els redits i que a la
propera crisi tanquin o fosionin les
fabriques sense pensar-s’ho ni un mo-
ment? Llavors es perdran 20.000 llocs
de feina creats amb fons de la UE i
Europa tornara a quedar enrere en la
cursa tecnologica.

—Quant a la tecnologia del xip, a Eu-
ropa estem al mateix nivell que la com-
petencia i per aixo amb els nous propie-
taris no canviara res. Només des de
I’any 2004 s’han creat 2.500 nous llocs
de feina i els compradors han incorporat
totalment el nostre pla de negocis. Tots
els signes indiquen que entre els propers

tres i cinc anys hi haura un periode d’ex-
pansid, encara que fins aleshores proba-
blement hi hagi alguna baixada.

—Tot i aix0, amb la venda de la di-
visié del xip no abandonen tampoc la
possibilitat de retirar-se de la compe-
tencia?

—No. La disponibilitat general de xips
no comporta un anivellament de la com-
petencia, sind un canvi de posicié. En la
televisio, per exemple, cada vegada sén
més importants factors com la qualitat
d’imatge o el concepte de manejabilitat,
1, aix0, ho coneixem bé, continua essent
el nostre fort, independentment del fet
que el xip base sigui de la nostra fabrica
o d’un proveidor, i, és clar, el disseny
cada vegada té un paper més important.

—Aixo vol dir que I’aspecte estricta-
ment técnic va perdent importancia?

—N’estic convengut. No es tracta no-
més d’aquest aspecte. El consumidor
vol sobretot emocions, compra el pro-
ducte que té bon aspecte, el que corres-
pon al seu estil de vida i el que té una
bona qualitat. No li interessa el lloc on
s’ha fet ni els components que s’hi han
utilitzat.

—Llavors no seria millor reconver-
tir Philips completament en una gran
empresa de marqueting?

—Precisament és aixo el que hem fet
en I’electronica d’entreteniment. I jo es-
tic fermament convencut que la compe-
téncia aviat ens seguira, perque el nego-
ci ja no es pot portar d’una altra manera.

—Com és aquest nou concepte?

—En els dltim anys gairebé hem ex-
clos tota la produccié propia en aquest
ambit. En el sector de 1’entreteniment
només conservem vuit fabriques a tot el
moén, i principalment per qiiestions de
logistica. Gairebé el 90 per cent dels
aparells els fabriquen completament
proveidors que segueixen les nostres es-
pecificacions. Per aixd som més flexi-
bles que la resta de la competéncia.

—En sentit estricte, en I’electronica
d’entreteniment Philips només és una
empresa mercantil?

—No. Es evident que som més que
una empresa mercantil. Dirigim un ta-
ller d’idees que desenvolupa conceptes
de produccid i els porta al mercat amb
I’ajut dels proveidors. El que ens dife-
rencia d’una empresa mercantil o d’un
fabricant sense nom €s la tasca creativa
dels nostres enginyers, dissenyadors i
experts en marqueting.

—Des de fa aproximadament trenta
anys, a Philips hi havia més de
400.000 empleats, avui només hi ha
160.000. En P’electronica d’entreteni-
ment, la seccié que genera un volum
de vendes més alt, només hi treballen
15.000 persones. Aquesta tendéncia a
la baixa encara disminuira més rapi-
dament amb el desplacament d’una
part o de la totalitat de la produccié a
paisos de ma d’obra barata.

—Un moment, aquesta comparacié
déna una imatge erronia. Ni de bon tros
tots els llocs de treball que han desapare-
gut durant els dltims trenta anys sén de
produccié. La majoria eren de 1’area de
serveis, tenfem la nostra propia segure-
tat, els nostres menjadors, els nostres
transports, el departament de tecnologies
de la informacid, etc. Aquestes feines no
s’han suprimit, només es van traslladar i
avui existeixen en altres empreses espe-
cialitzades en aquests serveis.

—Pero alhora també han tancat
més de cent fabriques. Aviat seguiran
amb les altres branques el cami que
han seguit en el camp de I’electronica
d’entreteniment?

—No. I tampoc no té sentit lluitar en
les batalles d’abans. En I’electronica
d’entreteniment la globalitzacié va co-
mengar ja fa trenta anys, i des d’alesho-
res la produccié s’ha anat desplagant
d’un pafs amb ma d’obra barata a un al-
tre. Alguns dels nostres proveidors ara
traslladen les seves fabriques de la Xina
al Vietnam perque la Xina s’ha tornat
massa cara. Nosaltres ja no entrem en
aquest joc i ja no és important jugar-hi.

—La globalitzacié esta fent de Phi-
lips una empresa sense fabriques?

—De cap manera. Només deixarem
les fabriques si la produccié propia no
reporta avantatges. A les seccions de
llum, electrodomestics 1 sistemes me-
dics, es preveu que algunes fabriques
continuaran essent un factor molt im-
portant en la competencia.

—Per que?

—En aquestes seccions tenim un know
how de produccié molt especific que no
es pot transmetre directament a un pais
amb ma d’obra barata. A més, al voltant
d’aquestes fabriques ha crescut tot un
grup de proveidors, 1 també cal afegir,
sobretot en el cas dels grans aparells me-
dics, els costs de transport.

—Quantes fabriques posseeix enca-
ra Philips?
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—A tot el mén tenim funcionant 132
fabriques. Just la meitat sén a Europa, i
a escala global sén totalment competiti-
ves. Algunes fins i tot s’han ampliat,
com la de fabricacié de llums d’Aquis-
gra (Alemanya).

—La globalitzacié només s’atura
davant de les bombetes?

—No infravalori el know how que s’a-
maga darrere del procés de producci6.
Pero no es tracta solament de bombetes
senzilles, siné sobretot de llums d’estal-
vi d’energia, llums per a projectors o
llums de xenon per a vehicles, amb les
quals tenim una quota de mercat del 70
per cent fins i tot al Jap6. Quan Toyota,
per exemple, volia tenir llums de xenon
sense plom, només hi havia una fabrica
a tot el moén que els els pogués propor-
cionar- la nostra fabrica d’Aquisgra.
Hem de mantenir i ampliar aquest avan-
tatge.

—Per queé els productors dels paisos
amb ma d’obra barata no sén una
competeéncia seriosa en aquest camp?

—Perque no hi ha unes mesures obli-
gatories definides. Aquestes normes,
que en I’electronica d’entreteniment s6n
absolutament necessaries des del punt
de vista del consumidor, comporten que
les noves tecniques es descriguin i do-
cumentin detalladament. Per aixo és re-
lativament facil assumir la nova técnica.
En el cas dels [lums de xenon gairebé no
hi ha normes, i els coneixements per fa-
bricar-les, ens els guardem.

—La tecnologia d’il-luminacié no és
precisament un mercat en creixe-
ment.

Brusssel-les, a I’espera d’'una
explicacio a les traves a E.ON

La Comissié Europea havia enviat una
carta a I’executiu espanyol demanant-1i
explicacions detallades sobre les 19
condicions que la CNE ha imposat a
E.ON si vol fer-se amb el control d’En-
desa. Brussel-les advertia que les condi-
cions podrien ser il-legals, i li sol'licita-
va un informe abans del 4 de setembre.
Finalment, la CE ha allargat el termini
fins al 13 de setembre, a peticié de ’es-
tat espanyol. En funcié dels arguments
que rebi, dictara si les condicions vulne-
ren o no el dret a la lliure circulaci6 de
capitals o al lliure establiment. Si Brus-
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—Al contrari, la il'luminacié té un
gran futur. Pensi en 1’explosié dels
costs d’energia. A la torre Eiffel, per
exemple, hem aconseguir reduir els
costs de corrent en un 38% amb uns
Ilums nous. En pocs anys tindrem uns
tipus d’il-luminacié totalment diferent.
Passara alguna cosa gran, i en aquest
camp ningd no pot guanyar els euro-
peus.

—Veu altres branques en que la
produccié de moment no estigui ame-
nacada per la deslocalitzacié?

—Els europeus sempre som bons quan
es tracta de crear sistemes altament com-
plexos. Pensin en I’ Airbus, perd també
en els fabricants de vehicles alemanys o
en la fabricacié de maquines. Per aixo
dos dels tres fabricants de sistemes me-
dics capdavanters del mén sén europeus:
Siemens i Philips. Invertim molt en
aquest camp, també a Alemanya.

—Es donara un nou impuls al vo-
lum de vendes de I’empresa en siste-
mes medics, gairebé estancat des de
fa anys?

— Aix0 ja esta passant. En el futur vo-
lem aconseguir un volum de vendes no-
tablement superior amb els aparells de

sel-les hi veu vulneracio, la decisio seria
juridicament vinculant, i I’estat espa-
nyol estaria obligat a retirar les condi-
cions. E.ON ja ha anunciat que si arriba
el cas, demanara indemnitzacions pels
perjudicis. Mentrestant, Gas Natural se-
gueix fora de combat, amb la seva ofer-
ta suspesa.

raigs x 1 els tomografs computeritzats,
perd també amb els dispositius per a
previsié de la salut privats i familiars.
Després de la seccié d’il-luminaci6, és
el sector en el qual tenim més treballa-
dors en la produccid, ja que és altament
complex i de vegades requereix una in-
fraestructura de proveidors que a Asia
no existeix. I el que és més important: té
redits forts.

—D’altra banda, gairebé tots els
paisos industrialitzats es queixen dels
costs explosius de la sanitat. Per a al-
guns compradors de sistemes medics
aixo és un senyal de perill.

—El desenvolupament de la poblacié
en els paisos industrialitzats evidencia
el fet que la salut sera un immens mer-
cat en creixement durant els propers
anys. Cada vegada hi ha més gent inte-
ressada i disposada a pagar per la salut.
Tots hem de tenir clar que no tot estara
financat per institucions publiques o per
les assegurances mediques.

Frank Dohmen
Klaus-Peter Kerbusk
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Spanair també es llanca a unir
Valencia i Barcelona

Valéncia i Barcelona han estat les ciu-
tats elegides per la majorista turistica
Spanair per encetar una nova ruta aeria
a partir del 29 d’octubre, segons ha an-
nunciat Lars Nygaard, el seu director
general. Aquest anunci arriba just des-
prés que Vueling, la companyia barce-
lonina de baix cost, haja comunicat la
seua intencid de cobrir el mateix tra-
jecte a partir del mes de setembre. Fins
llavors, només Iberia i Air Nostrum
competien per la ruta. Amb aquesta
oferta, Spanair vol transportar 400.000
passatgers més per a [’any 2007.



