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Director Comercial
de Pioneer Electronics Ibérica

Pioneer Electronics Espafia SA., hoy Pioneer Electronics lbérica SA., se fundé el 21 de marzo de
1986 como filial de la empresa matriz japonesa Pioneer Corporation. Las oficinas, situadas en el
poligono industrial Can Salvatella de Barberd del Vallés (Barcelona), cuentan con un moderno

edificio de 11.200 m?.

Pioneer a nivel mundial estd centrada en dos grandes sectores: uno es “Home”, referido a
todo lo que es electrénica de consumo dentro de cualquier recinto, algo que distingue a la
empresa especialmente, ya que histdricamente es la inventora del altavoz. La otra rama a la

que se dedica la empresa es “Movil", electrénica enmarcada en el vehiculo. A nivel de cuota de
mercado, el “Car Audio” es un mercado muy especializado en el que Pioneer destaca.

Pronecer

Tenemos que volver a
la HIFI, porque los datos
demuestran que el cliente
ahora pide mas calidad,
Yy NO Menos precio

Pioneer Electronics Ibérica, antes
Pioneer Electronics Espana, acaba de
cumplir 21 ahos como filial en nuestro
pais. ;Cémo resumiria estas dos
décadas? ;En qué ha evolucionado

la compania?

Desde Pioneer Espafia a Pioneer Ibérica,
son muchas las transformaciones que hemos
atravesado como empresa. En un principio, la
empresa decidié incorporar al mercado espafiol,
de mayor volumen, la gestién de los mercados
de Portugal y Marruecos, transforméndose
entonces en Pioneer Ibérica, ain con una clara
diferenciacién para cada uno de los mercados,
con organizaciones y gestiones diferentes, dentro
del mismo espiritu de excelencia profesional.

También se ha hecho visible la evolucién, desde
una organizacién muy orientada al enforno
musical, lo que serfa la HIFI tradicional, hasta
la concepcién de una empresa mucho mds
orientada hacia el mercado del entretenimiento
y el ocio doméstico: LCD, plasma, Home Cinema.
aunque actualmente estamos convencidos de
que serd muy beneficioso para Pioneer realizar
un reforno al mercado de la HFl tradicional.

¢Volver a la HIFI tradicional?

Pioneer ha pasado en los dltimos afios del audio
tradicional al desarrollo de equipos pensados
para ocio y el disfrute del cine, como los Home
Cinema. El  consumidor, mediante nuestros
productos de alta calidad, puede disfrutar de
una buena pelicula, pero no de un buen CD, ya
que por su especificidad, con un equipo pensado
para el cine, el CD clésico quedaba un poco dl
margen en el tiempo de ocio.

Queremos dar una vuelta importante hacia la
demanda de HFFI estéreo de alta calidad, para
cubrir la necesidad de escuchar una buena

musica. Este es un drea de mercado en la que,

segin hemos comprobado mediante los datos
de algunas consultoras, la demanda crece en
calidad, y no en rebaja del precio.

La constante investigacién de
Pioneer le ha llevado a ser puntero
en tecnologia y en lanzamiento
de productos, pero ;qué es lo mds
destacado que debe vender Ila
distribucion?

Obviamente, el volumen de negocio estd en la
television de gama alta en tecnologia plana. Para
la préxima campafia de Navidad centraremos
nuestros mensajes sobre Kuro, la plataforma
que hemos elegido para pilotar una imagen de
marca ‘como nunca antes’. Kuro y su eslogan
obedecen a la voluntad de centrarnos como

marca en lo que es nuestra visién del mercado.

Esloganes como “Seeing and
hearing like never before” (ver y
escuchar como nunca antes), o el
que acompana a la ensena, “Sound.
Vision. Soul.” (Sonido. Vision. Alma.),
se hacen eco en las campanas de
comunicaciéon de Ila compaiia.
Desde su punto de vista, simpactan
realmente en el consumidor? ;Sabe
la distribucion aprovechar esta
comunicacién?

"Sound, Vision and Soul” estd en el origen de
Pioneer, y responde a la visién de la empresa.
“Sound and Vision” son las dos dreas sensoriales
a través de las cuales la empresa pretende
tocar el alma del consumidor: sonido e imagen
que impactan al consumidor de un modo fan
intenso, que emociona su alma.

De ahf la recreacién de la nueva frase: “Ver y
ofr como nunca lo habias hecho’. Es algo mds

tangible. Nacié antes del 2000 y actualmente,

con Kuro, estamos ante una renovacién de la
imagen de Pioneer, mientras ‘Sound, Vision
and Soul” no desaparece, sino que queda en la
esencia de la organizacién.

La familia de televisién Kuro ofrece la gama mas
importante de productos, que ala vez que ofrecen
alta calidad, pretenden emocionar. La tecnologia
debe estar al servicio del arte. Si en el proceso
de visionado de una obra cinematogrdfica se
pierden los matices, las sombras, el contraste, o
el tempo de la pelicula, el mensaje del director
de la pelicula no llega. Por eso, y a partir de
nuestra calidad tecnolégica, estamos convencidos

de que el consumidor podrd, efectivamente, ver
y ofr como nunca antes lo habia experimentado.

¢Nos  sorprenderd préoximamente
Pioneer con alguna tecnologia que
se pueda adelantar?

Kuro sorprende dentro del mercado, ya que
representa la mejor calidad de imagen que se
puede obtener hoy en dia. Kuro significa “color
negro’, y nacié con el dnimo de conseguir
la mejor televisién posible. A lo largo de la
historia de la fabricacion del televisor, desde
el tubo hasta las innovaciones tecnolégicas
més sofisticadas han cenfrado sus esfuerzos
en ofrecer la mejor calidad de imagen. Las TV
planas, ya sean plasmas o [CDs, han ganado
definicién, mas pixelado, mejor tamafio, efc,, pero
hasta hace poco, el tubo seguia ganando en
contraste de la imagen, propiciado justamente
por la gran definicién que aporta el contraste
del color negro.

(Qué relacién hay entre el color
negro y la calidad de la imagen?

la buena resolucién del color negro permite
construir la definicién de los grises y los posibles
colores que el ojo humano puede ver. Cuanto
mds gris sea la base, mdas se limitard la pureza
de los colores. Esta es una gran innovacién en el
mercado, que hemos aprovechado para hacer
de Kuro el concepto mdas importante. Por eso esta
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linea de producto es hoy nuestra ensefia, nuestro
color corporativo vy la identificacién de nuestra
gama alta de productos.

Evidentemente, en Pioneer las mejoras vienen
de la mano de las nuevas tecnologias, y tanto
en TV como en discos Blu-Ray es donde estd
nuestra capacidad de sorprender. También
en el dmbito del sonido, precisamente porque
vamos a volver a los origenes de este campo.
Lamentablemente hemos pasado unos afios
haciendo una travesia en el desierfo en tema de
audio. Atras han quedado magnificos desarrollos
de cajos aclsticas y electrénicas, empleadas
para disfrutar del sonido mdés puro, y el volver
a ellas pero con disefios actuales, entendiendo
cémo es la vida moderna, nos puede ayudar
a renovar los conceptos con los que generar
productos innovadores como Kuro, para poder
“sorprender” no sélo con productos, sino con
nuevos conceptos para la distribucién y, cémo
no, nuevos conceptos de comunicacion.

Reproductores, navegacién, car
multimedia, televisores planos...
;Qué productos Pioneer son los mds
valorados por las tiendas?

El producto mds deseado sin duda es la television
plana, sobre todo la de grandes dimensiones,
60 pulgadas. Es un fenémeno que cruza todas
las fronteras a nivel mundial. Es el producto al
que aspira la gente. En la dltima presentacién de
television plana de Pioneer realizada en Madrid,
los usuarios en general quedaron impresionados
por la calidad del producto. Especialistas de las
artes cinematogrdéficas opinan que la calidad de
reproduccién, la definicion, permite disfrutar del
cien por cien de la calidad de una pelicula en
casa y mantener la calidad original de la obra,
con toda la pureza y definicién, incluso més que en
una sala de cine, dados los niveles de contraste

superiores a ésta. En nuestro planteamiento de
concepto de producto hemos tenido muy presente
la vision de los directores de cine en los aspectos
técnicos.

(Coémo juegan estos aspectos
técnicos en la calidad de imagen?

Los aspectos tcnicos permiten obtener la calidad
de la imagen propia de nuestros productos.
Actualmente hay pardmetros de calidad que no
lo son tanto, por ejemplo el nimero de pixeles
que tiene una pantalla. Se pueden tener muchos
puntos en una pantalla, pero eso no garantiza
la definicién de la imagen. Por supuesto, debe
de haber los pixeles adecuados, pero lo mds
importante al hablar de imdgenes en movimiento
es que foda la electrénica asociada al panel
acepte imdgenes de alta resolucién. Si tenemos
muchos pixeles, pero la electrénica utlizada no
los absorbe -por ejemplo, una sefal de alta
resolucién a 1080p-, no sirve de nada tener
fantos puntos.

la electrénica debe ser capaz de trabajar
esos milones de pixeles para cada una de las
im&genes que van entrando, para mantener la
definicién a lo largo del tiempo. Aqui es donde se
marca la diferencia entre un producto u ofro. Es lo
que nosotros lamamos resolucién dindmica.

Se pueden tener 1080 lineas cuando se ve una
foto, pero cuando se trata de ver una secuencia de
movimiento rdpido, la resolucién debe mantenerse
de principio a final. Nosotros no categorizamos
nuestros productos en base a la cantidad de
pixeles o la relacién entre cantidad de pixeles
y precio. Todos nuestros productos estan dentro
de lo que llamamos “Master Quadlity”. Master
Quality es la tecnologia que permite conservar
la calidad original de la pelicula al més alto nivel
de calidad de reproduccién. Cualquier fuente

de dlta definicién a 1080p, de 24 fotogramas
por segundo o a 50 o 60 hertzios, respetard
el formato de principio a fin con la més alta
resolucién dindmica.

. Qué le diria a los profesionales de la
distribucion sobre la prescripcién de
la marca Pioneer hacia sus clientes
(garantias, SAT, etc.)?

Hay una amplia gama de producto, mds o menos
avanzados a nivel tecnolégico, cuya primera
infencién es mds comercial, pero no fanfo llegar
al usuario final. En cambio Pioneer no busca
ofrecer un producto econémico, o tener mayor
presencia en lineales, sino que nuestro objetivo
es que el comprador esté plenamente satisfecho
y, ademds, comente con otros acerca de lo que
ha comprado. Lo que mejor sabemos hacer es,
justamente, productos de calidad. No sabemos
fabricar nada que no obtenga la maxima calidad
en el producto.

A causa de nuestro nuevo plan de marketing
hemos tenido reuniones con toda la distribucién,
explicando al detalle todos los aspectos, para
que pudieran ver y escuchar el producto, y ellos
no tienen la menor duda sobre la calidad del
mismo. Les ha gustado mucho la campafia de
comunicacion.

Creo que vender un producto por su capacidad
de seduccién y por su calidad infrinseca, mds
que por el precio, es una nueva oportunidad
para buscar cémo irse diferenciando en cuanto
a técnicas de venta. Hay muchas técnicas de
venta que van mds alld del precio y el folleto. e
infentamos convencer de esto a la distribucion
tanto horizontal como vertical. B valor de
un producto Pioneer estd en fodas y cada
una de las partes que lo componen, desde
una conexién hasta el panel o los acabados.
Nosotros procuramos tener ese posicionamiento
en el mercado, por lo que podemos decir que
aportaremos diferenciacién a la tienda.

Se aproximan fechas de firma
de plantillas y acuerdos con la
distribucién. ;En qué medida afectan
las permanentes alianzas entre los
grupos de compra a la negociacién?
¢Es ésta mejor ahora que hace unos
anos?

Tanto en la fabricacién como en la distribucién,
nunca hay que olvidar que esfamos hablando de
negocio. Tengo la percepcion de que esta visiéon
de negocio estd desenfocada en los Ultimos
tiempos. Es importante hacer un enfoque més fino
de lo que es el negocio de cada uno de los que
estamos en este mercado, y para ello hay que
analizar el defalle los aspectos que configuran la

El trabajo hecho con carino se nota en los resultados

® Somos lideres de la distribucion de electrodomésticos en
Espafia con mas de 1.200 tiendas repartidas por la Peninsula,
Baleares y Canarias, lo que nos permite llegar a todos los
rincones de nuestro pais.

® Estamos especializados en imagen, sonido, telefonia movil,
informatica, climatizacion y electrodomésticos. Un mercado en
el que, gracias a nuestra fuerza en la distribucion, tenemos un
gran poder para negociar.

® Disponemos de 22 almacenes de alta capacidad situados en
los puntos neuralgicos de Espafa y de una flota de transporte
compuesta por mas de 1.000 vehiculos.

® En 2006 facturamos 660 millones de euros, un 9% mas que
el afio anterior. En 9 afios hemos duplicado nuestra cifra de
negocio y, ademas, tenemos una cuota de mercado del 9%.

® Formamos parte del prestigioso grupo europeo EDA Eeig
& (Electronic & Domestic Appliances) al que pertenecen los

N

902 34 34 54 - www.mastercadena.es - e-mail: info@grupoprometheus.com

lideres europeos de la distribucién de electrodomésticos y que
cuenta con mas de 5.000 puntos de venta en Europa. Esto nos
permite, entre otras ventajas, participar en promociones conjuntas,
tanto de compra como de apoyo a la venta.

® Proporcionamos a nuestros asociados una gestiéon mas eficaz,
porque esta centralizada y unificada. Y también, productos
exclusivos dentro de las primeras marcas, una imagen corporativa
comun y potentes campanas publicitarias cuyos costes son
compartidos.

® Nuestra fuerte inversién en publicidad, comunicacion y patrocinios
(Equipo Master Aspar Team de Motociclismo), ha hecho posible
el gran reconocimiento que hoy tiene nuestra marca entre los
consumidores espafoles. Cada afo dos millones y medio de
clientes eligen Master Cadena para realizar sus compras.

® En 2005 entramos en el mercado de la distribucion y venta de
muebles de cocina a través de la marca Master Kitchen. En 2007
ya hay mas de 100 tiendas Master Kitchen en funcionamiento.

MASTER

N CADENA

. PROMETHEUS ELECTRONIC, S.A. Parque Empresarial Las Mercedes - C/ Campezo, 1 Edificio 7B, 32 planta - 28022 Madrid - Tel. 917 211 969 - Fax 917 211 199
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gestion de un negocio. Creo que hemos asistido
a unos afios de gran crecimiento en volumen
y en unidades: alll ha estado la esencia de la
estructura de muchas empresas. Pero el volumen
y las unidades hay que gestionarlos con habilidad
dentro de la distribucién. Aparte del volumen
hay que valorar el mix adecuado de productos
y marcas que conviene frabajar para tener un
negocio equilibrado.

En Pioneer buscamos ser uno de los
fundamentales del mix de un distribuidor para lo
que seria el drea de prestigio, fanto de la tienda
como de la ensefia. Una marca de prestigio
marca una diferencia dentro de la tienda y para
el distribuidor que prescribe. Estamos viendo
grandes cambios a nivel de mercado, distribucion,
evoluciones entre los fabricantes. Estamos en
una época que algunos definen como critica y
otros como cadtica, pero lo cierto es que, como
dicen los orientales, “los tiempos de grandes
cambios también abren grandes oportunidades’,

€

y nosotros estamos decididos a aprovechar este
momento para redefinirnos. Hemos decidido
comunicar claramente las cudlidades de Pioneer
como marca de primer nivel, y la famiia de
television Kuro nos sirve como baluarte para
dirigir esa redefinicién de la marca, que aspira
a ofrecer la mejor calidad en imagen y sonido y
ademds, a emocionar, a despertar los sentidos a
través de la calidad.

Parece que algunos lideres de
opinién consideran que el mercado
de la electrénica sufre un cierto

desenfoque...

Si, coincidimos con ello. El desenfoque viene dado
porque en el mercado de la electrénica nos
hemos centrado en la globalidad y en los grandes
pardmetros de los estudios de mercado, lo que
nos ha dado resultados relativos a su tendencia
en precios, volimenes, cantidad de pulgadas..
No nos hemos fijado tanto en el detalle, sino en
la especificidad de cada empresa de orientar
su mix, su comunicacién, de un modo distintivo y
particular. Ninguna de las marcas en el mercado
es tan predominante como para ser el reflejo de la
globalidad. Todos los profesionales de este sector
somos conscientes de que no ha habido un afio
igual que ofro: hemos tenido grandes cambios en
todos los aspectos -tecnolégico y de negocio-
desde el punto de vista de los fabricantes;
acuerdos, fusiones, dlianzas estratégicas, y
también a nivel de distribucion.
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Ahora estamos viviendo una fase de clara
concentracién de la distribucién, mientras que
anteriormente  hemos vivido una orientacién
muy marcada hacia la oferta como método de
reclamo v de diferenciacion. Ahora asistiremos a
una diferenciacién en cuanto a no centrarse en
la oferta de precio como eje fundamental de la
comunicacién, sino en otfros aspectos en los que
se irén diferenciando las distintas ensefias que
operan en nuestro pafs, buscando un poco la
identidad de cada uno de ellos. Cada uno debe
buscar su identidad y reforzarla. Creo que hemos
vivido unos afios en los que ha habido un foco
Unico a nivel identitario: el eje “oferta - precio
- comunicacién” era lo fundamental. Pero al final
no ofrece mucho juego para diferenciarse ya que
todos explotan la misma idea.

lo que va a definir las nuevas estrategias de
diferenciacion estd mas ligado a la bisqueda de

la identidad como concepto, y desde alli incluso

elaborar la estrategia de precios.

La nueva concepcién orientard la distribucion en
los préximos afios: buscar la identidad de cada
una de las ensefias en cuanfo a visién, misién y
objetivos. La identidad no se inventa, se lleva en
el ADN de cada compafia. Todo negocio nace
con una visién y en esa visién es donde debe
referirse. Para identificar tanfo la misién como la
identidad, se debe dirigir la mirada al interior
de la organizacién. Inventar identidades no va a
diferenciar a la empresa.
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JY en el caso de Pioneer?

En el caso de Pioneer podriamos haber
construido una identidad de fabricar mucho y
muy barato, pero nos hubiéramos equivocado,
porque no nacimos con esa voluntad. Nacimos
con una vocacién clara por la excelencia vy el
trabajo bien hecho. Ya que eso lo sabemos hacer,
vamos a comunicarlo, y vamos a redefinir nuestra
politica en forno a ese eje. La Unica garantia de
desarrollar una imagen de marca es hacerlo en
torno a la coherencia. El espejo de la imagen
de una marca es, por supuesto, el mercado que
refleja la coherencia de la imagen.

¢Cémo ve la distribuciéon actual
en Espana, tanto horizontal como
vertical? Y, desde su punto de vista de
fabricante, ;qué cambiaria de ella?

La clave para la distribucién estd en la capacidad
de identificar cada uno de los modelos de
negocio. A nivel de fabricantes, Pioneer se ha
centrado en su posicionamienfo, y creo que ha
nivel de distribucién es necesario que se oriente
del mismo modo. La horizontalidad o verticalidad
de un distribuidor responde al criterio de
negocio. El cliente no percibe esto desde fuera.
Tal vez deberiamos profundizar en los préximos

afios en cémo categorizamos y clasificamos los
puntos de venta no en cuanfo a verticalidad u
horizontalidad sino en base a criterios que no nos
hemos puesto a analizar.

En el proyecto que Pioneer inicié hace tres afios
buscamos definir y categorizar las orientaciones
del punto de venta, porque en él centramos mucho
esfuerzo e invertimos comunicacion y atencién.
En &l buscamos maximizar las prescripcién. En la
capacidad de prescripcién estd una de las vias
de categorizacién de los puntos de venta, aparte
de otras.

Parece ser que Pioneer dedica
constantemente tiempo a la reflexion
y el diseno de su futuro como

empresda...

Si, especialmente en los ltimos tres afios. Todos
los cambios en el mercado y su evolucién dentro
del segmento de electrénica de consumo,
especiamente el de television, nos hicieron
pensar muy seriamente en cémo dibujar el futuro.
Nosotros somos una empresa cuya vocacién es
-como lo dice nuestro nombre- ser pioneros;
tenemos la obligacién de ir siempre por delante
del mercado en cuanto a productos. Si bien el
producto siempre ha sido lider en electrénica de

consumo, desde hace unos afios, estd claro que a
parte del producto, el marketing es el otro gran
caballo de batalla para diferenciar la marca e ir
por delante. Por eso empezamos un estudio muy
profundo para reforzar nuestro posicionamiento:
dénde posicionarnos y dénde reforzar la imagen
de marca. ¢Qué sabemos hacer? $Qué nos
identifica a nivel mundial y a la gente de esta
compafia? Nos identifica el gusto por un trabajo
bien hecho y por un producto de calidad. Y asf

continuaremos en el futuro.
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home made climates

estufas portatiles
aires acondicionados

(des)humidificadores

purificadores de aire

CALOR ACOGEDOR
DONDE QUIERAS

Una estufa portétil Zibro se calienta en poquisimo tiempo. Con su lum-
bre acogedora es una gran fuente de calor agradable. Nuestras estufas
son de peso reducido, extremadamente solidas y de facil manejo. El
guemador se enciende pulsando un solo botén y no necesita enchufe.

Zibro le ofrece en exclusiva el sistema Turbo patentado de quemador
doble. Este sistema de combustion le proporciona una combustién prac-
ticamente inodora y la eficiencia del combustible es casi del 100%. Tras
una primera combustién a 800°C, entrara oxigeno a la cdmara superior

que gquemaran los gases residuales a 1200°C. Se recomienda siempre el
uso del combustible Zibro para garantizar su buen funcionamiento.

Zibro London ZibroR 17 C

ﬂh PVG Espafa S.A. Pl. San José de Valderas Il, Comunidad “La Alameda”, c/Aurora Boreal, 19, 28918 Leganés (Madrid).
Tel. 91.611.31.13, Fax 91.612.73.04 E-mail: pvgspain@zibro.com Internet: www.zibro.com
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