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Se abre la veda. El mas rapido se
lleva la ganga. MP3 desde 19 eu-
ros, GPS por 79, portatiles con
descuentos del 20%, moviles
con rebajas del 40%, impresoras
multifuncién por 49 euros... Son
las rebajas informaticas mas
agresivas en aflos. Su objetivo es

(3Igagangas

Los descuentos mas agresivos superan el 30% @ ‘Netbooks', discos duros y televisores, productos estrella

tan dificil como incierto: remon-
tar la caida de ventas acumulada
en 2008. Los portatiles son los
productos estrella, gracias al net-
book. Tanto en tiendas virtuales
como fisicas. Si en la campana
de Navidad, 17 de los 25 portati-
les mas vendidos en Amazon fue-
ron netbooks, con la llegada de
las rebajas las ventas podrian al-

canzar cifras récord. Algunas ca-
denas se han quedado sin exis-
tencias. Los mas reclamados: el
Asus EeePC de siete y ocho pul-
gadas y el Acer Aspire One 110.
Desde 199 euros el primero y
269 euros el segundo. Son recor-
tes que oscilan entre los 100 y
los 150 euros. Otros modelos, co-
mo el LG X110 y el HP Compaq

ANTONIO ESPEJO

Mini se pueden conseguir por
399. Los baratos ultraligeros ya
han sobrepasado a los laptops.
Venden una media de 100 porta-
tiles diarios, de los cuales el 60%
son netbooks. Eso si, s6lo los més
avezados se atreven con Linux.
Windows XP es la eleccion del
consumidor medio.
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Rebajas en una cadena de informatica.

REBAJAS INFORMATICAS

ANTONIO ESPEJO

POngame un portatil y una tele plana

Las tiendas informéaticas facturan en este mes el doble que en el resto @ Los bancos han bajado la financiacién en un 70%

Viene de primera pagina

El consumidor medio todavia no
acaba de entender el sentido del
netbook. “La mayoria de la gente
piensa que son ordenadores con
prestaciones normales s6lo que
mas pequefios y baratos. Hay
que explicarles muy bien para
qué se utilizan”, asegura el res-
ponsable de un gran almacén.

Los PC de sobremesa son los
claros perdedores. La movilidad
manda. Sélo uno de cada 10 or-
denadores vendidos es de sobre-
mesa. Tal vez por eso se puedan
encontrar reducciones de hasta
180 euros en modelos como el
Packard Bell D4502, con moni-
tor incluido, todo por 599 euros.
A pesar del reclamo, la gente no
pica. Parecen destinados a esfu-
marse del mercado masivo.

Después de los portatiles y los
netbooks, las televisiones planas
triunfan. Cubren paredes ente-
ras, como enormes baldosas ani-
madas. Los fabricantes coreanos
Samsung y LG son los mas busca-
dos.

Se puede encontrar un Thom-
son de 32 pulgadas por 349 eu-
ros, 150 euros de ahorro. Sam-
sung compite de cerca con su mo-
delo LE32A336, también de 32
pulgadas, por 399 euros. Y si bus-
ca fiabilidad japonesa, se podra
hacer con una Sony L4000 por
4/79 euros, 120 menos.

¢ Ofertas o rebajas?

La campana es mas agresiva este
aflo, pero también mas comple-
ja. La informatica y electronica
de consumo no son como la ro-

anos de
franguiidad

— } Nethook

wi T

Léatelo por solo 28€ al mes

LA OFERTA ESTRELLA Un netbook barato. En PC City: por 249 euros, el Asus EeePC de siete pulgadas es el
producto estrella, con un 24% de descuento respecto a su precio original. Con Windows XP, 512 megabytes
de memoria y disco duro de cuatro gigabytes, tal vez sea la mejor relacion calidad-precio. Online se puede
comprar por 199 euros, pero sélo para amantes del sistema operativo libre Linux. Si un siete pulgadas es po-
co, modelos como el Acer Aspire One 110AW por 269 euros con Linux y el 150BB por 349 euros con XP son

dos buenas alternativas.

pa. Nada del 50% o el 70% me-
nos. Los margenes del sector son
escasos, entre el 15% y el 20%,
dependiendo del producto. Con
tan poco poder de recorte las
tiendas se quedan con dos sali-
das: rebajas modestas o gangas

en detrimento de su beneficio.
Sin contar los supuestos cho-
llos donde, en algunos comer-
cios, no se muestra el precio ante-
rior, algunas tiendas alternan
carteles de rebajas y ofertas. Y
las de mayor volumen tiran la ca-

M. A-M.

sa por la ventana, con publici-
dad televisiva en hora de maxi-
ma audiencia. La regla general
es reducir mas del 5% del total
de modelos. “Es un sector con
mucha rotacién, caen los precios
todo el afo”, explica un encarga-

do. “Por eso no hay rebajas, es-
trictamente hablando. Si el fabri-
cante quiere sacarse inventario
de encima, lo abarata cuando
quiere”. Aun asi, la facturacién
se duplica estas fechas. El depar-
tamento de informatica y electro-
nica de un almacén puede ingre-
sar casi medio millon de euros al
dia. Los fines de semana la cifra
aumenta facilmente el 50%, has-
ta los 750.000 euros brutos. Y
eso a pesar de la caida generaliza-
da del consumo, que, de momen-
to, parece no notarse.

Si se aprecia que las colas pa-
ra la seccion de financiacion ca-
da vez mas largas. Aqui también
hay ofertas, como pagar las 3 o
12 primeras cuotas sin interés.
Después el recargo oscila entre
el 1,5% y el 2,5%. El problema es-
te afo son los bancos y cajas que
gestionan los créditos. Han ce-
rrado el grifo. Segun el responsa-
ble de una tienda, “ahora nos fi-
nancian entre el 60% y el 70%
menos respecto al afio pasado”.

MP3 y accesorios de ocasion
Para asegurar un aumento de
ventas, aunque sea modesto, mu-
chas cadenas se centran en pro-
ductos de menor coste. Se pue-
den encontrar buenas gangas, co-
mo tableros con lapiz digital por
29 euros, MP3 Zipy por 40 o car-
tuchos de impresoras al 3x2.
Los discos duros hacen furor,
especialmente los multimedia,
para conectarlos a la television.
Ya no se habla de gigabytes. Aho-
ra se llevan los teras. La marca
iOmega es una de las mas vendi-
das: 179 euros por un terabyte.
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El gancho de la atencion personal

Tiendas minoristas de Bilbao tratan de competir con las grandes cadenas con el trato al consumidor,
tocando nichos de mercado mas exclusivos y reduciendo el ‘stock” al minimo

TXEMA G. CRESPO

“En informatica no hay reba-
jas; estamos de oferta todo el
afo”. Javier Beasoain, respon-
sable de compras de Canal PC,
resume el sentir que se respira
en las tiendas de informatica,
las que presumen de atencion
personalizada a sus clientes.
Canal PC cuenta con dos co-
mercios en Bilbao, ademas del
ya imprescindible centro de
ventas online. “Los margenes
en nuestro sector nos hace im-
posible una rebaja de incluso el
10%”, anade.

¢Como compiten estos pe-
quenos centros informaticos
con las grandes cadenas? “Con
originalidad”, responde Jago-
ba Itxaso, de Mod-Pc, con sede
fisica en Bilbao, ademas de la
virtual. Su especialidad es el
modding, el tunning de los
equipos informaticos.

“Vendemos cachivaches pa-
ra modificar el aspecto y el inte-
rior de los ordenadores. Y ahi
si que somos competitivos, y
ofrecemos precios interesan-
tes, porque nos hemos especia-
lizado en este tipo de clientela”,
afnade Itxaso.

Ademas del escaso margen
que impide una gran rebaja, es-
tos establecimientos tampoco
cuentan habitualmente con ex-
ceso de stock que les obligue a
saldar parte de su inventario.
“Quiza el tinico momento es
ahora, en enero, cuando algu-
nos productos no se han vendi-
do como pensabamos y se ofre-
ce algo parecido a una rebaja”,
apunta el jefe de Mod-Pc.

Un mercado muy dinamico

Por su parte, Javier Beasoain
advierte de que esto ocurre en
contadas ocasiones. “Es un
mercado muy dindmico, no se
puede tener un producto en
stock mas de dos meses”. Si se

Jagoba Itxaso en su tienda de modding.

llega a ese momento, la solu-
ciéon que toma Canal PC pasa
por negociar con las marcas pa-
ra una bajada de los precios.

“Para nosotros, decir reba-
jas hoy en dia significa buscar
productos de calidad-precio ex-
celente”, comenta Urko Alber-
di, de APP Informaética, en
Iran. Este joven técnico asu-
mib esta franquicia como esca-
parate para un trabajo que ve-
nia haciendo en domicilios par-
ticulares y empresas de Guiptz-
coa. “Ahi reside nuestra apues-
ta, en asesoramiento técnico y
garantia”, anade.

Urko destaca en la oferta los
complementos para los regalos

Rebajas todo el ano

Bazar Tanger, de Zaragoza, da su receta para vender
barato: “Comprar cada semana, y lo justo”

La tienda es pequena, muy pe-
quena. Quiza sea la tienda de
tecnologia con menos metros
de Espana. La superficie total
es de 16 metros cuadrados divi-
didos, ademas, en dos plantas,
donde se pueden encontrar
mas de 4.000 referencias. De-
pendiendo del tamafio del
cliente, para que entre uno tie-
ne que salir el que esta com-
prando. No resulta extrafio,
pues, que Juan Beorlegui, el
propietario del Bazar Tanger
(Azoque, 37, Zaragoza), diga
sonriendo: “Aqui las ventas se
hacen de canto”.

Beorlegui, de 48 afios, ha
trabajado siempre en el bazar.
“Lo abri6 mi padre en 1964,
cuando no habia tecnologia.
Venia de Casablanca (Marrue-
cos) y se dedico al regalo orien-
tal. Llegaron los transistores y
los relojes digitales”. Ahora,
venden Mp4, DVD portatiles,

telefonia, pen drives, discos,
tarjetas de memoria, agendas.
“No hacemos rebajas de enero
porque las tenemos todo el
afio. Ponemos algtn articulo a
precio de coste. Son productos
con gancho, como la barra de
pan en alimentacion”.

“Nuestros productos estre-
1la son los reproductores MP4.
Los vendemos a partir de 24
euros”. Pero hay mas. “Un pen
drive de 4 gigas cuesta 10,95
euros; una tarjeta de memoria
micro SD de 2 GB, 5,95; un re-
loj Casio F91, 8,95 euros. En
otros sitios cuesta 13 euros: la
diferencia es poca en euros, pe-
ro un 35% en precio”. Los pre-
cios cambian cada pocos dias.
Asegura que su negocio es co-
mo el del pescado. “Hay que
comprar fresco todas las sema-
nas. iAh!, y comprar lo justo
para no perder”.

Tal vez por el tamafio del ba-
zar, a Beorlegui nunca le han
preocupado las grandes super-

que se realizaron en Navidad.
“Sobre todo, para las consolas,
y, en especial la Nintendo DS;
creo que hay mas Nintendo DS
en el mundo que nifios”. Las
consolas no dejan mucho mar-
gen al vendedor, “pero es un
segmento interesante por los
consumibles que giran alrede-
dor: juegos, cargadores, fun-
das...”, corrobora Jonathan Al-
gar, de 3001PC Informatica.
Otro de los productos estre-
lla en estos dias son los netbo-
oks, esos miniportatiles, “que
han saltado de un uso mas
vinculado ala empresa a popu-
larizarse entre los particu-
lares”, aclara Algar. Como sus

Juan Beorlegui en el Bazar Tanger.

ficies, aunque sabe que han
contribuido a cambiar el co-
mercio urbano. “Con el boom
del afio 80, en Zaragoza habia
30 bazares. Ahora quedamos
tres”. Tanger es un negocio fa-
miliar. Mientras hablamos con
Juan abajo, por un altavoz se
oye la voz de su hermano, que

TXEMA BERRUEZO

compaifleros, pone especial én-
fasis en el trato personalizado
al cliente. “En las grandes cade-
nas, s6lo es un numero”, co-
menta.

Clave para todos los consul-
tados, la fidelizacion del clien-
te. El caso mas definido lo pre-
senta Mod-Pc, que cuenta con
una numerosa comunidad del
modding afin a su revista digi-
tal, en la que se intercambian
novedades, trucos y recursos
de todo tipo. “Vamos a por el in-
forméatico avanzado”, resume
Jagoba Itxaso.
3001PC: www.3001PC.com

CANAL PC: www.canalpc.es
MOD-PC: mod-pc.com.

atiende a un cliente arriba. A la
hora de hablar de la crisis,
Juan Beorlegui se pone serio.
“Es mucho peor que la compe-
tencia de las grandes superfi-
cies. Va a ser un afio duro”. Se
queda pensativo unos segun-
dos y remata: “Habra que ha-
cerlo bien”.

Eduard Fabregas.

“Las tiendas
pequenas deben
Ser como un
confesionario”

“Las tiendas pequeinas deben ser
como un confesionario, la gente
acude con problemas y nosotros
le damos consejo”. Es la formula
de Eduard Fabregas para esqui-
var la voracidad de las grandes
cadenas: conocimientos profe-
sionales y trato diferencial. A sus
32 afios, este ingeniero informa-
tico lleva una década al frente de
Magic World, un pequefio esta-
blecimiento que ha conseguido
hacerse un hueco en el barrio
barcelonés de Sants.

Junto a su socio Alex Prieto,
vende cualquier marca de porta-
tiles, sobremesas, camaras, im-
presorasy decenas de cables y ac-
cesorios. “No tenemos campana
de rebajas, pero intentamos igua-
lar los precios de mercado”. La
diferencia esta en el asesora-
miento y el servicio posventa: re-
paraciones en 24 horas, asisten-
cia a domicilio, ayuda en la crea-
cion de paginas web, financia-
cion... El 60% de sus clientes
son particulares; el resto, peque-
fas empresas.

“Muchos me lo dicen: no les
importa pagar un poco mas a
cambio de no esperar colas o sa-
ber que no les dejaremos tirados
al primer problema”. Sus ofertas
se producen en funcién de la fi-
delidad. Si el cliente es habitual
y reclama mejor precio, no tiene
mas remedio. “Incluso a costa de
nuestro margen. Luego se com-
pensa con otros servicios”.

Portatiles desde 399 euros y
sobremesas por 570 son los pro-
ductos mas vendidos. El inventa-
rio es minimo. Hay rotaci6n
constante de marcas y modelos.
“Trabajamos just-in-time: quie-
res un producto, te asesoramos,
lo pedimos y lo tienes entre 24y
48 horas”. Eso permite flexibili-
dad. Vender desde impresoras
por 69 euros y grabadoras de CD
a memorias USB y GPS. “Esta-
mos abiertos a todo”. Eso si, el
margen en algunos productos,
como consolas es inferior al 5%.

El negocio, que empezd con
una inversion de menos de
5.000 euros, factura hoy mas de
300.000 al ano; lejos de las ci-
fras de las grandes cadenas, pero
“suficiente para vivir y seguir
adelante”. Los socios, Fabregasy
Prieto, son los unicos emplea-
dos.

En apenas media hora, varios
clientes atraviesan la puerta. Fa-
bregas dedica casi 10 minutos a
cada uno. “La clave esté en espe-
cializarse y dar servicio; las que
no lo hagan cerraran”.





