— N

22

§ 1™
Baoee | 1 Lot

L[

SLAGET OM

VARDAGSRUMMET

Vagen till konsumentens hjarta gar via det digitala navet. For att komma dit har
tillverkarna stora visioner om hur just deras produkter ska ska bli centrala for
musik, film och video i hemmet. Men aterférsaljarna ar deras storsta hinder.

> TEXT & FOTO JEROEN WOLFERS > ILLUSTRATION JONAS ENGLUND

Det var tillverkaren Apple som forst mvnta-
de uttrvcket the digital hub, det digitala
navet. Vd:n Steve Jobs menade att datorn
skulle vara den sjilvklara mittpunkten i det
digitala hemmet och sedan dess har foreta-
get lanserat bade en mpg-spelare och pro-
gramkvartetten Ilife for att hantera musik,
fotografi och digital video pa enklast mojli-
ga sitt. Till skillnad fran HP och Microsoft
har Apple inte presenterat nagon

Quicktime, som hanterar ljud, bild och
video. Vi har alltsa ingen kortsikiig vision
om att bli det digitala navet i hemmet,
sager Lars-Ake Bjork, produkichef pa
Apple och fortsiatter:

— 1 irlighetens namn lyfter vi ned funk-
tioner till konsumenten som tidigare varit
forbehallna de professionella anvindarna,
som exempelvis videoredigering.

Jannike Forslund, informationchel pa
Apple i Sverige, menar att foretagets strate-
gi kan spiras i ett tidigare citat av Steve Jobs.

—Steve Jobs fillde et valdigt talande citat
for linge sedan. Han menade att datorn
skulle vara som en "cykel for sinnet” — att
den skulle vara sa enkel att anvinda att man
inte skulle behdva tinka pa hur man gjor-

de. Viar pa god vig dit.

APPLE VILL VISA ENKELHETEN

For att fa ut foretagets visioner till aterfor-
siljare och kunder arbetar Apple efter
principen att "du maste se det for att forsta

det”. Darfor anvinder man en hel

strategi for att dverta cd- och dvd-
spelarnas plats, utan Iyvfter i stillet
fram det personliga skapandet av
media som sedan distribueras till
vinner och slikt. Foretaget har
ocksa tillsammans med  Sony,
BMG, Universal, Warner och EMI,
startat den forsta digitala skivaffi-
ren med 200 ooo titlar dir kun-
derna fran nitet kan kopa mp3g-
filer per styck eller per skiva.

— Var strategi att ta centralplat-
sen i hemmet dr ingen ny historia,

den har vi jobbat med i dver tio ar.
Vi har alltid varit inriktade pa att
hantera media och har en av de
utbredda

mest plattformarna,
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del kampanjmaterial i butik som i
bade text och bild beskriver hur
enkla komplicerade skeenden blir
nir du gor dem i datorn. Aktiviteter i
olika inomhuscentrum som gar ut
pa att konsumenterna ska fa kinna
pa produkterna ir ocksa en viktig
del for att na ut med Apples visioner.

— Den stora utmaningen dir att
komma at konsumenter och aterfor-
siljare. Man miste uppleva enkelhe-
ten i vara system for att forsta den,
sager Lars-Ake Bjork.

I butikerna har foretaget kontinu-

Cyklar. Lars-Ake Bjork, produktchef, och Jannike Forslund, informa-
tionschef pa Apple i Sverige, menar attforetaget alltid har haft en klar
mediastrategi. Det ska vara lika enkelt som att cykla.

erliga utbildningar for alla anstillda,
dir man demonstrerar nyheter eller
djupdyker i olika program.



- Jag ar av den uppfattningen att
konsumenten kommer att bli allt
mer stressad i framtiden. I media-
bruset giller det att vara tvdlig och
att du kan erbjuda ett firdigt paket.
Kunden vill ha en komplett 16sning
som ska fungera direkt. Den som
kan tllhandahalla en komplett 16s-
ning pa en gang vinner, sager Lars-
Ake Bjork och fortsitter:

— Visst, de stora kedjorna har alla
komponenter, men forsiljningssat-
tet dr extremt produktfixerat och
inte inriktat pa aw silja losningar.
Du har olika fack for kattebryggare,
tv-apparater, stereo och sedan dato-
rer. Detir inte sjalvklart for kunden
att han maste ha en dator nar han
forst koper en digital videokamera.

Apples koncept ar att konsumenten far
ett fardigt paket diar han kan trycka in vi
kablar som helst och det ska fungera. Och
det ar aven budskapet till aterfor

jarna:
att tinka merforsiljning och lésningar.

Det innebir alltsa att hjdlpa kunden att
koppla samman losningar dir datorn ar
navet och visa hur enkelt det faktiskt ar.

HP TROR PA PARADIGMSKIFTE

- Detar ett paradigmskifte pa gang av stora
matt. Vi har kint en oerhord konservatism i
radiohandlarledet de senaste aren och en
skepsis just mot det som har med it att gora.
Till viss del kan jag forsta det, detir en oer-
hort prispressad bransch som dar mycket
teknikrorlig. Dessutom staller it yuterligare
krav pa annan form av kunskap och sup-
port. Brunvaror ir en smula mer enkelt att
hantera pa det sattet. Vi har till exempel
sett hur en hel industri motarbetar digitalt
foto, da det finns miljarder nedplojdai den
analoga, kemiska processen att framkalla
och forstora film och bilder pa, siger Claes
Pregner, produktchef fér konsumentpro-
dukter pa op.

Han wvisar ett rum pa huvudkontoret
Kista, uppbyggt precis som ett vanligt var-
dagsrum med fkea-inredning och en dator i
hornet. Det enda som skiljer sig dr antalet
skrivare som hos Hp ar betydligt storre.

— I det hir rummet har vi tidigare provat
hur man kopplar ihop datorn med diverse
brunvaror som tv och video, siger Claes
Pregner.

Han menar att hemma-pe:n egentligen
aldrig har varit sirskilt litt att anvinda. Den
ar fortfarande mycket av en arbetsmaskin,
dir det skrivs lite i ordbehandlingspro-
grammet och barnen kanske spelar nagra
spel. Maskinen star ofta daligt till i nagon
arbetshorna, och kraften i datorn utnyttjas
inte pa langt nar fullc ut.
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Overtygad. Claes Pregner, produktchef for konsumentprodukter pa HP,
anser att den traditionella radiohandeln kommer behova andra sorti-
ment for att klara konkurrensen fran mediacentret.

HP dr dvertygat om att slaget om pc och it
kommer att sta i vardagsrummet. Nir kun-
derna kan sla sig ned i soffan och

kota pe:in
med en fjarrkontroll och se resultatet pa en
stor skarm blir it langt mer intressant och
tillgangligt. Enligt Claes Pregner kommer
detatt ske inom ett eller tva ar.

— Med operativsystemet Windows xp
Media edition kommer du att kunna styra
manga av dina brunvaror fran din dator.
Om du koper en kraftig dator finns dar
bade cd, dvd-spelare och dito brinnare.

Microsoft kan bli battre men
aterforsaljarna maste ocksa
anstranga sig mer.

Christoffer Frisell, produktchef for Windows pa Microsoft

Vore detinte mer logiskt att en maskin han-
terar allt dettar fragar sig Claes Pregner.

Han dr overtygad om att det som kom-
mer driva ut datorn i vardagsrummet ér
kraftigare maskiner och bredband och for
aterforsiljarna giller det att hinga med i
svangarna.

— Jag tror att den traditionella radiohan-
deln till viss del maste andra sortiment, de
jalva mediedelen.
Kanske maste de borja silja komponenter
som tradlost nitverk och andra kringkom-
ponenter. Det kommer att ga vildigt kvickt
att stilla om tll digital media i hemmet,
och radiohandeln gor klokt i att lira sig hur
de ska koppla ihop alla komponenter till
en enhet. Precis som med digital fotografi
ar det inte omojligt att kanalen for det digi-
tala hemmet borjar i varuhus som Power,
och Onofftor aut sedan kanske glida till-
baka till radiohandeln. Sedan ér till

maste fokusera pa

exempel virdeadderade funktio-
nen som ﬁllpl)lﬂ'l (l('h service oer-

e

hortviktig, menar Claes Pregner.
— Borjar radiohandlarna dére-
mot luta sig mot itvirlden finns
forstas hjalp att fa. Valet av kanal for
de hiir produkterna kiinns som att
det blir den traditionella it-kanalen
dir support, service och kunskapen
finns. Vill radiohandlarna hinga
med maste de borja lara sig nu.

MICROSOFT VALJER
SAMARBETE MED HP
Mjukvarujitten Microsoft har dri-
vit utvecklingen av sitt operativsys-
tem Windows vidare till ett flertal
olika plattformar och redskapet
som kan bli navet i det digitala
hemmet ar V Media
Edition. Det dr en specialversion av
Windows xp som kommer till Sverige nas

dows xp

a
ar. Foretaget kommer till en borjan att liera
sig med exempelvis Hp for hardvaran och
Hauppage for tv-kortet.

Precis som Apple satsar foretaget pa att
kunden ska fa en dator med inbyggd cd,
dvd, dvd-brinnare och tv-kort. Med datorn
finns ocksa en fjarrkontroll som kan styra
alla funktioner pa datorn och en stor hird-
disk att spela in film eller musik pa. Allt
kunden ska behova gora dr att koppla slad-

darna ull tv, video och stereo for att fa ett
digitalt nav i sitt hem.

Christoffer Frisell ir produktchef for
Windowsprodukter pa Microsoft. Han ar
overtygad om att konsumentmarknaden ar
pa vag mot ett uppkopplat och integrerat
hem. Darfor kommer ocksa Microsoft att
ligga stor kraft pa produkter for hemmet.

— Konsumenterna vill inte sitta med sina
datorer precis dir bredbandsuttaget kom-
mer in i huset och de ar ute efter mer inte-
grerade losningar med datorn och den

befintliga mediamas-
kinparken i hemmet.

Det storsta pro-
blemet ar kunska-

pen hos aterfor-
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siljarna som ska ge kunden ritt16sning och
dér hissar Christoffer Frisell en liten var-
ningsflagga.

— Retail ar en jatteutmaning och vi ser ett
visst hinder ndr till exempel en kedja ska
hjalpa kunden att valja ratt delar till pake-
tet. Klarar man till exempel som deltidsar-
betande pa Siba eller Onoff av att argumen-
tera for en losning eller kommer kunden
ga dirifran med en for svag dator men med
en extra bra digitalkameraz I arbetet med
att lansera flera produkter for hemmet ser
vi att det behdvs mer samarbete i bran-
schen. Som det fungerar nu bildar vi sam-
arbeten med andra hardvarutillverkare sa
att kunderna far det de behover. Det krivs
ett brett synfalt fran flera aktorer, at fa
ihop olika paket eller pa annat satt samar-
beta, siger Christoffer Frisell.

I dag har inte Microsoft i Sverige nagon
regelratt utbildning for aterforsaljarna
utom nir det lanseras nya, storre produk-
ter, som en ny version av Windows. Infor en
ny Windowslansering finns det mojligheter

Alla prognoser pekar uppat

Antalet produkter relaterade till det digitala
hemmet har stigit och férvintas stiga dnnu
mer. Segmentet portabel audio férvintades
ga ned, men riddades tack vare de digitala
spelarna. Istillet fér nedgang 6kade segmen-
tet med knappt 5 procent till 365 coo enheter
till ett totalvirde for hela segmentet pa 625
miljoner kronor.

DV-kamerorna 6kade med 11 000 enheter
och férvéntas 6ka med nistan lika mycket till
nista ar. Prognosen for surroundanldggning-
ar fér 2003 dr 65 000 enheter, cirka 25 coo
fler in 2002. De platta skiirmarna forutspas
en fordubblad férsiljning till 5 ooo enheter,
och projektorerna viintas ocksa stiga med
det dubbla till 2006 till cirka 4,5 miljoner
enheter per ar globalt.

Killa: Sveriges Radio- och
Hemelektronikleverantérer, Context

e

alla enheter i hemmet.

for alla fran butikschef till butiksbitride att
utbilda sig i det nya systemet. Hir erkiinner
Christoffer att Microsoft ocksa kan bli bitt-
re, men tycker ocksa att aterforsiljarna
maste anstranga sig mer.

SIBA EXPERIMENTERAR MED LOSNINGAR
Men Tomas Skoglund, inképsansvarig for
dataprodukter pa Siba, menar dock att
kunskapen i varuhusen dr mycket god, men
att det visst finns extrapersonal som inte
kan lika mycket som heltidsanstillda. Han
poangterar dock att alla medarbetarna ar
vetgiriga och intresserade och soker upp
information om produkterna sjilva.

- De tycker att audio, video och data ar
det roligaste som finns och nir det kom-
mer en helt ny produkt blir det dnnu mer
spannande, siger han.

Att fa utbildning om nya produkter har
inte heller varit nagot problem, anser han.

— Inom retail ar vi ve:s och Microsofts
storsta aterforsiljare sa vi har ett gott samar-
bete. De ansvariga hos oss, som for digital-
boxar och liknande utrustning, har en bra
dialog med sina kontakter. Vi brukar forsoka
fa ut utbildningar fran respektive tillverkare
nir det kommer en ny produkt, och de
extraanstillda lir sig snabbt av sina kollegor.

Tomas Skoglund ser inte heller att de

Lagrar. Stefan Andersson menar att Sonys egenutvecklade lagringsmedia Memorystick ar lanken mellan

skulle fa nagra problem med omstillning-
en till att silja produkter for det digitala
hemmet.

— Spontant tycker jag att vi har storre
potential dn den konventionella radiohan-
deln eller datorhandeln, eftersom vi siljer
produkter fran bigge virldar. Vi har koll pa
den typen av produkter och har all tinkbar
kringutrustning. Viar ocksa intresserade av
att datorn ska bli det centrala i vardagsrum-
met och experimenterar med det just nu.

Han tror inte heller att de traditionella
tv- och radiohandlarna kommer att lida av
minskad forsiljning eftersom en ny tv 2008
kommer att innehalla en digitaldekoder
vilket innebir att ett mediacenter kan siljas
som ett paket med tv:in.

— Men det blir lite mer klurigt att hitta

merforsilining nér vi siljer produkter som
ir integrerade. Men kringutrustning som
tillbehor och méss, styrutrustning och hog-
talare kvar, siger Tomas Skoglund.
Utvecklingen av det digitala hemmet har
gatt lingsamt. Redan for 15 ar sedan fanns
tekniken — mycket i hemmet var digitalt.
dag har vi kommit en bit lingre: Vi kan kopp-
laihop apparaterna sa att de kan samarbeta.
- Vi har redan goda forutsattningar for
det digitala hemmet i och med att de flesta
produkter som kameror och tv redan ér

SAKRA AKTORER LETAR INTAKTER

Niclas Mardfelt ar analytiker pa Context, och han havdar att osiker-
heten hos aterforsiljare och distributorer ar stor kring vilken typ
av produkter man skall satsa pa. Vilka projektortillverkare skall de
satsa pa?Hur mycket skall de engagera sig i sma hogtalarsystem?

Dessutom sker omstruktureringar och ompositioneringar 1opan-
de. Nar up har bestimt vilka distributo-

rer och dterforsiljare de vill satsa pa,
kommer troligen andra aktorer att for-
soka positionera sig bittre med sam-

manslagningar och omstruktureringar som foljd. Enligt Niclas
Mardfelt beror det pa att ingen aktor kinner sig tillrackligt stark
langsiktigt, vare sig nir det giller storlek (inkopsvolymer och
synergieffekter) eller vilka produkter och tjinster man siljer.

— Vi mirker ett stadigt 6kande intresse for rapporter kring nya
och gryende produkter. Detvill siga, dir de framtida intiktskillor-
na finns, siger Niclas Mardfelt.

Distributorer och aterforsiljare dr snabba med att stilla om till
nya trender men de kommer att behdva bli annu mer lyhorda.



Det finns olika sorters piratkort, men
den svenska piratverksamheten skyr inga
medel, menar Urban Olsson som inte hel-
ler har nagon statistik pa antalet piratkort,

Piraternas metoder for att locka kunder
varierar fran att 6ppet skylta med webbplat-
ser till muntliga erbjudanden frin nagon
piratkortssiljare. I Stockholmsomradet gar
det nu att képa piratkort som smugglas in
fran England for 2 ooo kronor, men manga
kort tillverkas dven i Sverige.

I och med att piraterna vet att det @r
straftbart att silja firdigprogrammerade
kort forsoker nagra kringga lagen. Det gor
man genom att silja sa kallade tomma smar-
ta kort till kunderna som sjilva far sta for dll-
verkningen. Av samma person koper man
en sa kallad programmerare som pluggas in
i datorn. Darefter hamtas filer fran natet,
varpa det fardigprogrammerade kortet kan
anvindas i en digital-tv-box.

— Men det ar annu varre att vi har hittat
nagra radio- och tv-butiker dar det har salts
och kanske tillverkats piratkort. Man har
sett det som en extrainkomst som akt rakt
ner i fickan. Forutom att det naturligtvis ar
oetiskt tar man dod pa delar av sitt eget
levebrod, siger Urban Olsson.

Men han understryker att det dar ganska
ovanligt. Det ar snarare sa att manga hand-
lare ir less pa ohimmade kunder som till
och med fragar om butiken har piratkorten
till salu eller vad de kan fa tag i dem.

Vid nagra tillfillen har forsiljningen av
piratkort varit sa omfattande pa vissa plat-
serilandet att piratkorten har konkurrerat
ut lokala radio och tv-handlares forsiljning
av digital-tv-abonnemang.

— Det dr viktigt att handlarna hjilper till
att visa allmidnheten att man tar avstand
fran piratkort. Det kan man gora genom att
siatta en dekal pa doérren med var logotyp
och att hora av sig till oss om man misstin-
ker nagon piratverksamhet, siger Urban
Olsson.

TVA KUNDGRUPPER KAN URSKILJAS

Aven Michael Fors, vd pa Canal Digital,
anser att piratverksamheten himmar hela
marknaden genom att ge seridsa parter
mindre potentiella intikter.

—Viir forskonade jamfort med vara kon-
kurrenter, eftersom vi har en annan kod-
ningsteknik. Men visst ér det ett problem
dven for oss. Alla maste hjilpas at nu om vi
ska kunna eliminera den hir verksamhe-
ten, siger Michael Fors.

I dag har Canal Digital 450 ooo digital-tv-
kunder i Sverige och Michael Fors glids
dven han over att de analoga signalerna
slicks senast 2008. Men han tror inte att de
som saknar digital-tv i dag bara kommer att
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+/ Digital ljud- och bildkvalitet.
v De flesta digitala sindningarna kommer
att vara i bredbildsformat och de praktiska

majligheterna for bredbildsmottagning dkar
med digital-tv.

v Fler kanaler for specialintressen,
minoritetssprak och lokala sandningar.

v Pay per view, Bestéallning av filmer med
hjalp av fjarrkontrollen.

v Bestillning av sarskilda evenemang till
exempel sport- och konserter.

E v Interaktiva programguider som hjalper
tittaren att hitta ratt program pa ratt tider.

+/ Postorderbestallning med hjalp av
fiarrkontrollen nar man sjalv vill.

V' Mottagning av digital radio och reklamfria
musikkanaler som bara sander musik.

v’ Majlighet att anvéinda fjarrkontrollen for
att till exempel rdsta pa matchens spelare,
rétta sin tipskupong, skicka och ta emot

e-postitv rutan

Férsiljningen dkar pa digital-tv-boxar

st

Diagrammet visar antalet salda digital-tv-
boxar i Sverige mellan 1999 till 2002.
Forsaljningsprognosen fram till 2008 ar att
det saljs cirka fyra miljoner boxar,

Kalla: Branschkansliet

Allt fler har digital-tv, bredband och dvd
W Q32002 [l Q42002 [ Q 2003

Digital-TV-box Bredband DVD-spelare

Diagrammet visar att allt fler koper digital-tv,
bredband och dvd-spelare i Sverige. Dvd-spe-
lare har 6kat mest men digital-tv innehavet

okade med 21 procent under det forsta kvarta-
let i &r. Kalla: Mediavision

FREFORTAREET

kopa lagbudgetboxar for att komma at gra-
tiskanalerna.

— Vi fir se tva kundgrupper. Dels den som
bara kommer attvilja ha ettlagt pris, detvill
saga kopa billiga boxar, dels den som vill ha
de extra funktionerna i form av PVR, inter-
aktiva funktioner, siger Michael Fors.

Till bada grupperna kommer det att sil-

jas manga abonnemang, med tonvikt pa de

stora paketen med dyra mottagare, menar
han. Det ar ocksa den sistnimnda gruppen
som kommer att passa pa att kopa bred-
bilds-tv, led, plasma-tv eller ett helt hemma-
bio-system och dir fortjansten for wv-hand-
larna blir storst.

Vilka digitalrelaterade tjanster kan hand-
larna salja i framtiden?

- Handlarna kommer naturligivis att

vara oerhort viktiga for oss nar det géller att
silja nya abonnemang. Nagra har salt pay-
per-view for bland annat fotbolls-vMm, men
det blev aldrig nagon jittesuccé att silja
dem via t-handeln. A andra sidan tar det
tid for marknaden att mogna, sa det dr inte
helt otinkbart att handlarna parallellt far
silja nagra av vara pay per view-tjinster,
siger han.
Men tjansterna har hittlls inte varit nigon
guldkalv. Ett exempel ar Boxers tidigare
satsning kallad Boxerportalen som lades i
malpase eftersom det inte fanns nagot
intresse hos tittarna.

- Det tittarna framst vill ha ar béttre ljud
och fler kanaler. Jag tror att den hdr mark-
naden kommer att ta fart, men pa lingre
sikt dn vad branschen forst forutspadde,
sager Crister Fritzson vd pa Boxer.

HANDLARNA MASTE VARA FORBEREDDA
Programdistributéren har dven en ny
affarsstruktur som bygger pa att man upp-
hort med att distribuera boxar till radio-
och wtv-handeln. Istillet anvinder Boxer
digital-box-leverantorernas siljkanaler for
de standardboxar som haller pa att siljas i
Sverige.

— Vi dr ocksa med och tar fram specifika-
tioner for de boxar som ska anvindas i de
digitala marknitet, sager Crister Fritzson.

Och i likhet med andra branschforetri-
dare ser han att handlarna nu har ett gylle-
ne tillfalle att silja.

— Inledningsvis ska de marknadsfora och
silja boxar. Det ir till radio och tv-handlar-
na kunderna kommer att viinda sig for au
stalla fragor och kopa digital-tv-relaterade
produkter. De maste vara forberedda. Det
hir vet handlarna. Men jag tror inte att de
har funderat pa omfattningen av affirsmaj-
ligheterna och att det bara ir 49 manader
kvar innan de analoga tv-nitet slicks for
gott, sager han.,
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digitala, siger Stefan Andersson, produki-
chef for digital imaging pa Sony i Sverige.
Stefan Andersson ser inte datorn under

tvin som navet i det digitala hemmet. [
Sonys vérld ar navet mycket mindre till stor-
leken.

SONY SER LAGRING SOM LANKEN

— Som linken i det digitala navet ser vi vart
lagringsmedia Memorystick, siger Stefan
Andersson och fortsitter:

— Det kan tyckas som lite smatt och fut-
tigt, men vi har en oerhord styrka i at
Memorystick finns i alla vara produkter. |
framtiden kan det lilla minnet rymma upp
till hela g2 gigabyte. Da kan konsumenten
fa en hel film pa ett Memorystick. Att flytta
det frain exempelvis datorn till tvn tar en
seckund - det klarar inget hemmanitverk i
virlden.

Sony domer sjalvklart inte ut nitverks-
tanken i det digitala hemmet och de anvin-
der sjilva bluetooth-teknik for enkel nit-
verkskoppling mellan videokamera och
datorn i hemmet.

— Alla tillverkare star och sliter med fra-
gan var huvudenheten kommer att finnas.
Vi havdar att tvin dr naturligare an pen,
den star ju redan i centrum. Jag tror att tv:n
kommer at bli mer en skirm for flera
media, som ty, internet eller datorn, men
den kommer vara den centrala punkten.
Det ar dock troligt att den kommer att vara
kopplad till pem via nagot slags nitverk,
sager Stefan Andersson.

Hur arbetar da Sony for att fora ut strate-
gin till aterforsaljarna och kunderna?

— Att fora ut budskapet dr den svara

biten, medger Stefan Andersson. Det kan
vara sjalvklart for den "inre kretsen” och de
tidiga anvindarna, men ar kanske okint
for den vanliga konsumenten. Vi ser nit-
verkandet som en rod trad i var marknads-
foring dar vi till exempel kommunicerar

Vi har storre potential an den kon-
ventionella radiohandeln eftersom vi
saljer produkter fran bagge varldar.

Tomas Skoglund, inképsansvarig pa Siba

"Connectivity”. Vi har ocksa utbildningsse-
minarier, aktiviteter i butik och ibland dven
roadshows samt forsoker sprida budskapet
i media.

Att peppa aterforsialjarna dr ocksa nod-
viindigt menar Stefan Andersson.

— Om man som aterforsiljare tycker au
tekniktaget gar fort nu, sa kan man forbere-

. ¢ Avdramatisera datorképet och tanki los-

' ningar. Koper kundenen digital videokamera,

- visa hur enkelt datorn fungerar som redigerings-

 station fir filmerna, redigera en videosnutt och

. lagg palite ljud. Visa hur mediaenheterna kan

: koppla samman och sjélvklart maste kunden ha
eft par hogtalare med sig for ljudets skull.

+ Anvand valdigt mycket "hands on”. Lat kun-

. derna prova och sjilva uppleva hur enkelt och
- roligt det ar.

| v/ Endigitalkamera kanske ar ett béttre val an

. den andra, men om den senare ar enklare att
inforliva i systemet kan det vara en battre kame-
ra for kunden. Det viktiga for kunden ar helhets-
| lésningen, och hur kringutrustningen smélter in
- iden lasningen.

' ¢ En forbisedd malgrupp ér vara ildre. Dagens
. pensionarer har mycket tid och ar ofta képstar-

dasig pd att det kommer ga dinnu
fortare om ett ar. Konsumenten ar
mer palist om dmnet, siger Stefan
Andersson.

Han menar att handlare maste for-
soka ligga steget fore och forsoka
tinka mer i lésningar dn i enskilda
produkter. Ska konsumenten kopa
en ny tv i dag, kanske kunden ska
kunna anvanda den med et
memorystick for att kunna utveckla
tvn senare.

= Om du inte siljer hela konceptet
pa en gang, sa atminstone froet till att

bredda det digitala hemmet. Ett f6rsta steg
ar kanske att flyta om i butiken och att tinka

mer naturligt pa losningar i stéllet.

ka. Det finns ett okande intresse att halla kon-
takten med barn och barnbarn via internet, och
de ar ofta oppna for att prova de nya teknikerna.
Eller fanga de dldres intresse via deras barn.

v Mediacentret kan goras mycket stort, vilket

ger en mojlighet till bra merforsaljning av kring-
produkter som hogtalare, extra skarmar eller tv-
apparater och natverk.

+ Informera kunden om vad de far och var tyd-
lig med om vilka maskiner ett mediacenter
ersitter. | dag kops spelkonsoler som X-box
enbart for spel, fast de ocksa ar dvd-spelare.

V' Papper, blick och liknande forbrukningsva-
ror kommer att séljas mycket mer nar media-
centerkonceptet slar igenom.

v’ Nyckeln till ett lyckat mediacenter i hemmet
ar vilket slags natverk kunden har. Tradlost nat
ar att rekommendera.

- Jag talade med en av de storre distributérerna som var uppen-
bart bekymrad, siger Niclas. "De sma distributorerna aker attor
kring oss” klagade han.

Just nu vill alla tjina pengar pa sma hégtalarsystem och annan
kringutrustning. Andra produkter som det fortfarande ér bra mar-
ginaler pa ar forbrukningsprodukter som papper tll blickstrale-
skrivare och toner eller blick.

SMA MASTE VARA FORST

De som kommer fa det knepigast att hiavda sig i konkurrensen blir
de mindre kedjorna, enligt Niclas Mardfelt. av-handeln forsoker
nu att skilja ut sig genom att forsoka bli lite mer specialiserade och
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experter dn de stora varuhusen. Det kan fungera under en period,

men radio- och tv-handeln ska inte ska ta in datorer i sina butiker

for att konkurrera — dir finns inte marginalerna.

- Diremot maste de anamma narliggande produkter, och vara
mer vakna for nya tekniker dn idag, siger Niclas Mardfelt.

Han anser att att retailkedjorna borde visa projektorer med ett
slutkundspris under 10 0oo kronor inklusive moms i bruk.

= Snart kommer det drilla av projektorer for 5 ooo till 7 ooo kro-
nor och da kommer de stora volymerna. Men om ingen visar prylar-
na for kunderna kommer inte forsiljningen ta fart. Dir kan av-han-
deln nu kan ta for sig innan det stora retailjattarna lyckas lira sig att
sialja mer komplicerade produkter, menar Niclas Mardfelt.
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