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José Vicente Molera

José Vicente Molera
Presidente de Infinity System / Airis

Airis nace de Infinity System en 1998, buscando integrar la dltima tecnologia al
momento y llevarla directamente a los clientes, respondiendo a las necesidades
del mercado en tiempo real. Tras el éxito en el drea de Informdtica y con una
marca consolidada en el mercado, se ponian en marcha las divisiones de Imagen
y Sonido, Telefonia, Navegadores/PDA, Networking, Consumibles y Accesorios,
ampliadas hoy con FAE, Energia Solar o Domética. Farte del éxito de ARIS ha sido
la busqueda constante de proyectos de expansién, que les ha llevado a tener una
importante presencia internacional: con sede central en Espafia, fiiales en Brasil,
Francia, ltalia, Taiwdn y Hong Kong, v alrededor de 7000 distribuidores entre

AIRIS

Europa, Asia y Latinoamérica.

¢.Nos puede hacer unarapida radiografia de
Infinity System, y cudles han sido sus valores
para llegar a la situacién actual?

Cuando empezamos en junio de 1996, ya procediamos
originariamente de una cadena de tiendas de informdtica,
y nuestro objefivo era muy sencilo: pretendiamos dar
servicio a las tiendas de informdtica, seguir creciendo
desarrollarnos lo mds posible, sin marcar unos objetivos
muy definidos, ayudando a la tienda sobre todo, de
modo que el mercado nos permitiria ir avanzando segun
fuésemos desarrollando més productos y mds servicios

para las tiendas.

Es cierto que en 1998, en base a los resultados de una
serie de estrategias (como por ejemplo, desarrollar
nuestros Airis Center, y proteger al canal), que eran

simplemente nuestras estrategias inmediatas, hicimos un

planteamiento a seis afios, desde 1996 hasta
2002, y luego curiosamente ese planteamiento
se cubrié, a pesar de que no fenfa unos
presupuestos marcados ni una estrategia de
marketing definida. Hay que tener en cuenta que
durante 11 afios consecutivos nuestro crecimiento
ha sido de un 40% por afio: han habido afios
que ha sido de un 15% y otros que ha sido un
60 y hasta un 70%. Nadie puede plantearse un
crecimiento del 40%.

la radiografia de la empresa, de manera muy
resumida, estd basada en: empezar con la
informdtica, acertar con el desarrollo del mundo
del portatl en 2001-2002; acertar con el
lanzamiento de campafias de TV que permitian
posicionar la marca y empezar a vender en los
“refailer” (distribuidores de informdtica); acertar
también con el tema de las promociones que, a su
vez, es un acierfo y desacierto que mds adelante
comentaremos; acerfar con la diversificacion
sobre audio-video; proteger al canal y darle
soluciones de valor afiadido, asi como ofrecer
productos dirigidos hacia la empresa. También
han habido algunos desaciertos que me han
permitido detectar los fallos y corregir para
hacer las cosas en el sentido correcto, porque
de los errores se aprende v si los diriges bien, a
veces no son un error en si, sino una oportunidad
para mejorar. La idea original era buena, aunque
no con el primer planteamiento. Finalmente, la
estrategia ha sido esa: crecimiento, errores,
innovacién, desarrollo, diversificacién, reinversién
del beneficio y trabajar 14 horas al dia, esas son
las razones del éxito.

¢En qué volumen de negocio estd
ahora Infinity System?

Se ha mantenido la facturacion desde el 2005.
Nuestra realidad hoy es que finalizaremos 2007
con un volumen de 400 milones de euros de
facturacion del grupo, teniendo en cuenta dos
cosas: la bajada del délar, que ha hecho que
el producto baje enormemente de precio, vy
que mantener 400 milones de facturacién
implica vender mds unidades, aunque no mas
facturacion. Por ofro lado, nuestro desarrollo
del negocio internacional, que también nos ha
permitido mantener la facturacién, aunque en

Espafia se haya vendido algo menos.

;Con qué oficinas cuenta Infinity
System?

Tenemos presencia fisica con oficinas de empresa
en Francia (para los mercados francés, belga y
holandés), en Brasil para toda Latinoamérica, en
Chinay Taiwan (para compra, desarrollo y control
del producto), y desde Espafia atendemos a
otros més de 20 paises.

(Es compadtible la estrategia de
vender la firma Airis como reclamo
promocional, conlaventadelamisma
ensena al canal de distribucion?

En los dltimos tres afios la estrategia de Airis era
repartir promociones a través de Carrefour, pero
en el (ltimo afio y medio, como consecuencia de
una nueva Direccién Comercial y de una nueva

estrategia completa de la compafiia, la hemos
cambiado. Ahora el canal de reparto que se
encarga de distribuir nuestros productos a través
de diferentes promociones es muy variado,
como por ejemplo Fotoprix, Urende, Menaje
del Hogar, PC City, Cialit, Airis Center, entre
otros. Primero que nada, intentamos que siempre
se reparta al canal y que estas promociones se
den a conocer con una campafias muy potentes
en medios de reconocido prestigio, ya que
éstos convencen mejor a sus lectores que si
esa promocién la hiciese el propio distribuidor.
Estamos abiertos a cuo|quier canal que quiera
repartir los productos, y eso es beneficioso para
todos.

La gran variedad de lineas de
producto que comercializdis obliga a
conocer diferentes canales de venta.
¢Complica esto la organizacién
comercial de la empresa?

Si, la verdad es que la organizacién de ventas
es compleja, porque la comercializacién de
informdtica y de audio-video son distintos. Dentro
de audio-video hay canales diferentes: foto,
electro, telefonia, que van por lados distintos,
y redes comerciales distintas con canales
acostumbrados a comprar de forma diferente.

Entonces lo que intentamos es mantener una
esfructura comercial capaz de atacar a todos
estos sectores, redes de venta dirigidas al canal
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de promociones, a las grandes cuentas de audio-
video, a las grandes cuentas de informdtica, a
los “dedlers” de informdtica. Teniamos ofra red
de ventas para el canal de fotografia, pero se
ha fusionado. Aparte de todo lo enumerado,
tenemos también una red de ventas para el
canal de energia solar, y otra para el canal del
mobiliario, aunque se estén gestionando desde
otras empresas, como estas dos Ultimas. Todas
funcionando bien, aunque todo es mejorable.

¢Es el canal de electrodomésticos
una via de negocio interesante para
Infinity Systems? ;Cudl es vuestra
presencia actual en las tiendas de
electrodomésticos?

Hemos entrado en algunos segmentos a través
del propio grupo, negociando acuerdos; en
otros directamente a tfravés de algunas tiendas,

vendiendo a las plataformas y en algunos otros
estfamos aun pendientes de entrar. Nuestro
objetivo es aportar lo suficiente para que a la
tienda le interese que estemos y a nosotros nos
interese estar.

Airis parece ir en busca de negocios
rentables, més alléd incluso de
la electrénica de consumo o Ila
informdtica. Prueba de ello es su
incursion en sectores como la
domdética o la energia solar. ;Son
estos canales para Infinity System
igual de cémodos?

Hemos sido muy creativos en el tema de la
comercializacién de otros productos. En el
tema de la comercializacién de energia solar
hemos buscado nuestra red de distribuidores
de informdtica para que lo venda, por lo cual
el canal es el mismo; en el tema de mobiliario
no, ahi es distinto. Habia que buscar un canal
de mobiliario especifico, y hemos buscado una
persona que lleva 20 afios en el sector, asfi como
una red de 30 agentes que llevan 15 afios en el
canal y que conocen muy bien el mobiliario para
vender este producto que fusiona el mobiliario
con la tecnologfa.

2Cémodos o no? La experiencia que tenemos

en el canal de la informética, el conocimiento y

la proteccién no los tenemos a priori en otros
sectores, pero los vamos adquiriendo. Estamos
seguros de que teniendo estrategias claras, no
nos va a costar introducirnos en otro tipo de
canales, con ofro tipo de productos.

;Como estan ahora los muebles
tecnolégicos a cuya presentacion
asistimos el pasado mes de julio?

Los muebles tecnolégicos llegan definitivamente
en octubre, ya de produccién y por lo tanto
disponibles para su exhibicion y venta.

¢En qué fase estd vuestra apuesta por
la energia solar?

la energia solar depende muchisimo de la
regulacién, es decir, de si el Gobierno reduce
o aumenta la subvencién, lo cual cambia
radicalmente la rentablidad de la  energia
solar. Nuestra apuesta ha sido ayudar a los
empresarios, propietarios de naves, a poner
energia solar encima del tejado. Hemos hecho
una apuesta muy radical, es decir, les buscamos
la financiacién, si no tienen dinero para invertir,
les alquilamos el tejado, por lo cual el éxito
es del 100%. A nuestra oferta nadie le puede
decir no, porque nadie estd utiizando el tejado
de su nave. Si el propiefario no quiere invertir

dinero para sacar una rentabilidad, nosotros la
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conseguimos, en torno a un 20% del TR, o del
13 al 15% de TR, dependiendo de las zonas de
Espafia y de las radiaciones solares en la misma.
Si no desean invertir el dinero, se lo alquilamos, lo
explotamos nosotros, y al cabo de unos afios se lo
devolvemos: el resultado es espectacular. Lievamos
dos afios en esto y ya estamos desarrolando
unos diez tejados al mes, lo que representan unos
6 milones de euros de facturacién por mes, de
energfa solar fotovoltdica, con una rentabilidad a
corto y largo plazo muy interesante.

Y ahora en domética... ;Hasta dénde
esta dispuesto a llegar Airis?

Desde mi punto de vista, lo que hay que hacer
ahora es consolidar lo ya conseguido. Nuestro
objetivo en gama de productos es mantener lo
que hay y desarrollar en torno a los cambios
tecnolégicos importantes en portdties, en audio
video, incluso en PAE, en el mobiliario, en nuestra
gama de productos industriales para la domética
o la vigilancia, TPVs, en la telefonia.. En resumen:
no ampliaremos la gama, pero buscaremos ser
lideres tecnolégicos en algunos productos muy
especializados, en los que casi no tendremos
competencia. Este es nuestro objetivo en esta
segunda fase de consolidacién.

JY en el SIMO que nos presenta Airis?

Va a'ser una presentacion de todas las gamas: vaa
estar el mueble del salén, ya de produccién y noun
profotipo, y productos novedosos practicamente
en cada familia. Tenemos productos innovadores

en seguridad, en ordenadores personalizados,

en MP3y MP4 con bluetooth y Wi-fi, y de cada
famiia una pieza estratégica: la que mds vamos
a vender en la campafia de Navidad, o por lo

menos durante el Ol de 2008.

¢Y en un mercado tan interesante
como el del GPS, como lo afronta
Airis?

Ademds de la gama actual de GPS, tenemos
cinco grandes novedades, que se lanzardn de
enero a junio de 2008: un teléfono mévil que

leva GPS integrado, el software que soporta la

navegacién en 3D; ofro dispositivo GPS-PDA,

que soporta mapas OnRoad y OffRoad, la
navegacién dentro v fuera de la carretera; el
tercero serfa un dispositivo de 4,3" con TMC y
Bluefooth; el 42 seré un GPS que internamente
leva GPRS; y el dltimo serd un GPS ruberizado
que permite mojarse © recibir golpes para
utlizarlo en situaciones dificiles sobre una moto
o un quad, en rutas de larga duracion (hasta 10

hOFOS).

Para terminar, ;qué quiere destacar
a las tiendas a las que nos dirigimos?

Me gustaria destacar dos cosas, que también
hemos hecho en el dltimo afio. Una es la calidad
y el servicio de los productos. Ademds de que
somos sumamente exigentes con los fabricantes
originales a los que compramos el producto, y
de tener unos procesos de calidad muy estrictos
para poder lanzar un producto que se llame
Aliris, tenemos procesos de calidad muy precisos
en origen, en los que se testea el producto

antes de la salida de las fdbricos/ con casi diez
personas que sélo se dedican a hacer ese
trabajo en China. Ademds de esto, en lo que
hemos trabajado durante el (ltimo afio es en
dar un servicio exquisito a nuestro cliente que
tiene un producto Airis: si le falla un producto, por
debajo de 300 o 400 euros, le mandamos otro
nuevo a su casa, y se lo cambiamos en menos
de tres dias, desde que recibimos su llamada. El
servicio que estamos dando, considero que es el
mejor que podemos dar, y ninguna otra marca
lo puede mejorar. Y eso lo podemos ofrecer,

porque estamos muy seguros de la calidad de

nuestros productos.

Quiero deior c\oro/ primero, que si el producfo
fala lo cambiamos por ofro nuevo, fanto dl
cliente como a la tienda, no hay problemas. Y
en segundo lugar, que en los productos que
desarrollamos tecnolégicamente, por encima de
los demds, les vamos a dar un margen comercial
mds alto porque son productos exclusivos. Apunto
simplemente, como ejemplo, el marco de fotos
digital donde estamos dando mdrgenes muy
superiores a nuestros competidores y a los que
son habituales en el sector.

ABRISTERLASHT I ENDAS
PARANSERNELBREY

En otros grupos eres igual que el resto.
En Cedise, tu eres tu. Eres el Rey.

m CEDIS C/ Jazmin 66 - 5° Dcha. 2 L Madrid

H fel. 913 02 fax. 913832386 central@cedise.es www.e
pégino/34 . e i




