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Ningun otro sector como el del ocio y entre-
tenimiento se ha visto tan afectado por la
ubicuidad de Internet y el auge de las redes
P2P. Segtin la Federacion para la Proteccion
de la Propiedad Intelectual (FAP), en el
2006 casi 5 millones de internautas en Espa-

Juan Vila, dueiio de Cine Club Brothers.

na se descargaron 135 millones de peliculas
de forma ilegal. El sector tradicional de los
videoclubes es el gran afectado. Desde el
aflo 2002, cientos de pequefios negocios de-
dicados al alquiler de peliculas y videojue-
gos se han visto abocados al cierre. Ni el gi-
gante americano Blockbuster se salvd. La

lenta adopcion tecnoldgica y el pobre uso de
Internet como herramienta de negocio re-
presentan buena parte del problema. Dos vi-
deoclubes explican a CiberP@ais visiones
opuestas sobre el papel de Internet y la mo-
dernizacion del sector y qué hacen para sub-
sistir en el nuevo mundo.
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Daniel Rodriguez, junto al lector digital de huellas en Video Marcha.
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Sobrevivir al ocaso del videoclub

Juan Vila: “Nos han ofrecido montar una pagina para reservar y alquilar peliculas ‘online’, pero no hemos querido; no le damos
importancia” @ Daniel Rodriguez: “Con el sistema de identificacién por huella dactilar hemos reducido diez veces el nivel de morosidad”

MANUEL ANGEL-MENDEZ

En sus estanterias se encuentran
verdaderas joyas. Terciopelo
azul, Acordes y Desacuerdos, Ré-
quiem por un suefio... Es una pe-
quena isla del cine de autor. Y
también la salida que algunos
empresarios del sector del vi-
deoclub han ideado para poder
subsistir. Juan Vila, duefio de Ci-
ne Club Brothers, videoclub es-
pecializado en cine independien-
te, lo explica: “Cualquiera puede
bajarse las Gltimas novedades en
Internet. Lo que la gente busca
para alquilar y comprar es cine
de calidad”.

Eslanueva formula de un sec-
tor que se resiste a desaparecer.
¢Funcionara? Esta dificil. Segin
el Instituto Nacional de Estadis-
tica (INE), el 50% de los espano-
les entre 16 y 24 afios acude a las
redes P2P para descargarse todo
tipo de archivos: peliculas, series
descatalogadas, musica, progra-
mas informéticos... Ademas, el
negocio de descargas legales de
peliculas y alquiler por Internet
avanza rapidamente. En Espa-
fa, Digitae, Mediaexpress o Pix-
box ya se han hecho un hueco.

El pobre uso de Internet y de
nuevas tecnologias por parte de
los empresarios del videoclub ha-
ce que el futuro no parezca muy
halagiiefio. “Han venido a ofre-
cernos montar un pagina para re-
servar y alquilar peliculas onli-
ne, pero no hemos querido; de
momento no le damos importan-
cia”, dice Vila. “Tal vez tengamos
que adaptarnos a las circunstan-
cias, pero no creo que el éxito pa-
se por la tecnologia”.

Vila, junto a su hermana
Gemma, invirtié6 12.000 euros
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en el 2002 en la apertura del ne-
gocio. Empezaron con un cajero
24 horas y luego abrieron el lo-
cal completo especializandose
en cine de autor y rarezas desca-
talogadas. Hoy disponen de un

Vila: “Tal vez tengamos
que adaptarnos a las
circunstancias, pero no
creo que el éxito pase
por la tecnologia”

inventario de 3.200 peliculas.
Todo se gestiona de forma ma-
nual. La informatizaciéon del ne-
gocio se reduce a un ordenador
sin conexion a Internet. Con él
registran los ingresos de cajay es-
tadisticas basicas, como los géne-
ros mas alquilados o las pelicu-
las no devueltas. El resto se deja
en manos de un contable.

“Es un negocio muy fluctuan-
te, va bien en invierno, cuando la
gente se queda en casa, pero en
verano ingresamos muy poco”.
La facturacién media ronda los
5.000 euros. Descontando los
gastos, el negocio da lo justo.

Sin una pagina web ni canales
adicionales de alquiler, venta y
promocion, el futuro del negocio
depende de su capacidad para
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atraer clientes. Tampoco dispo-
nen de herramientas para explo-
tar su base de datos de 1.300 so-
cios. El resultado es una cliente-
la estancada entre los 30 y 50
afios. Diversificarla a edades
mas jovenes se ha convertido en
un reto. “Hace un tiempo lo in-
tentamos con el alquiler de
videojuegos, pero tuvimos mu-
chos problemas con las devolu-
ciones y lo dejamos”, dice Vila.
“Ademas, no se puede hacer si s6-
lo tienes 20 juegos. Necesitas
una inversiéon importante”.

Para evitar las barreras pro-
pias del sector, otros videoclubes
han acudido ala tecnologia. “Te-
niamos problemas con las devo-
luciones. Decidimos instalar un
sistema de identificacién por
huella dactilar para aumentar la
seguridad y ahora tenemos 10 ve-
ces menos morosidad”, dice Da-
niel Rodriguez, duefio de Video
Marcha.

En los tltimos 11 afos, toda
su competencia cercana ha cerra-
do: 15 videoclubs, incluido un
Blockbuster. “Duran un afio y
medio, dos como mucho, luego
cierran”. La clave de la supervi-
vencia apunta a una combina-
cion de tres factores: buen servi-
cio al cliente, producto de cali-
dad y ser el primero en adopcién
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tecnologica. Esta tienda fue de
las primeras en automatizar su
sistema de reconocimiento de so-
cios: dos lectores de huellas digi-
tales y un software de gestion de
clientes, con un coste de 5.000
euros. “El reconocimiento por
huella nos ha permitido facilitar
mucho el servicio al cliente y au-
mentar en un 10% las ventas de
otros productos, como el alqui-
ler de videojuegos. No necesitan
llevar carnets de socio, ni DNTI”.

Su software de gestion les per-
mite abrir una ficha por cliente
en la que, ademas de la foto y la
huella, es posible automatizar el
envio de correos y SMS con ofer-
tas publicitarias, avisos sobre de-

Rodriguez: “Poder
enviar un SMS avisando
de que la pelicula que
querian esta libre es
una ventaja enorme”

voluciones o reservas de pelicu-
las. En total, una base de datos
de 10.000 clientes. “Hemos au-
mentado mucho la fidelizacion.
Poder enviarles al mévil un SMS
diciendo que la pelicula que que-
rian reservar ya esta libre es una
ventaja enorme”.

Para la integracién y automa-
tizacion de los tres canales (tien-
da, web y movil), utilizan una
aplicacion de la empresa espano-
la Engine Software. Basta el nua-
mero de socio y DNI para identi-
ficarse en la web. Desde alli se
pueden ver, en tiempo real, las
peliculas y videojuegos disponi-
bles y reservar online. “Si al-
guien reserva, recibo una alerta
en mi ordenador, retiro la pelicu-
la o el juego, y todo queda actua-
lizado al momento”. En la web,
cada socio puede votar peliculas,
dejar comentarios y marcar las
que ya ha visto.

La Gltima inversion tecnologi-
ca de Video Marcha es la auto-
matizacion del inventario de
DVD. A través de dos torres de
almacenamiento han concentra-
do en menos de un metro cuadra-
do casi 8.000 peliculas. Cada vez
que un DVD es escaneado para
su alquiler, el sistema conecta
con las torres de almacenamien-
to y éstas seleccionan y expulsan
la pelicula como si fuera un lec-
tor de DVD. “Ganas en rapidez y
mantenimiento; en las torres los
DVD no se rayan”, dice Rodri-
guez. “Pero sobre todo ahorras
en costes. Antes gastabamos
unos 150 euros al mes en com-
prar 200 estuches. Ahora ape-
nas compramos 50”.

Su facturacion mensual supe-
ralos 10.000 euros, pero las ven-
tas descienden. “La pirateria en
Internet estd haciendo mucho
dafio. Estd muy bien bajarse peli-
culas de Internet, pero pagando.
Deberia ser una competencia
mas. En tres afios desapareceran
los videoclubs, nos convertire-
mos en centros de ocio. Internet
y la tecnologia seran la clave”.



