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Enero, febrero y junio han sido los mejores meses para las ventas de multifuncionales inkjet

El mercado espanol de la impresion da un

"traspies” en el primer semestre de 2024

CONTEXT }

Los datos de la consultora Context revelan que el mercado espafol de la impresion

ha sufrido un descenso en el primer semestre de 2024. Las ventas; a traves de los

contextworld

as ventas de los equipos de
inyeccion de tinta multifun-

cionales en los primeros seis

meses del afio han caido en
facturacion (-3,6 %), aunque en unidades man-
tienen un signo positivo (6,2 %). En el caso de
los multifuncionales laser las ventas caen a do-
ble digito tanto en facturacion como en uni-
dades. Un descenso que se repite en el caso de
las impresoras laser tanto en valor como en uni-
dades. Sin embargo, mirando un afio atras en
la comparativa interanual de junio de 2023 a ju-
nio de 2024 la evolucidn refleja luces y sombras.
Los multifuncionales inkjet crecen en términos
de unidades un 4,1 %, aunque su facturacion cae
un 3,4 %. Los multifuncionales ldser en este pe-
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actores del canal, no han tenido una evolucion positiva.

riodo también sufrieron un descenso en factu-
racion y en unidades, aunque la caida ha sido
ligeramente superior en unidades (-15,4 %).

El analisis por tipologla de canal revela que los
resellers que se dirigen a la pyme son los que
mejor estan "aguantando” en este mercado en
caida. En el terreno de los multifuncionales de
inyeccién de tinta en junio acapararon el 42,3 %
de las ventas, lo que supone un incremento del
84,7 % respecto a junio de 2023. En valor tam-
bién crecio, pero este incremento fue mas mo-
derado un 19,7 %.

En el ambito de los equipos multifuncionales [a-
ser, las ventas de este canal de resellers medi-
das en unidades han caldo respecto al afio pa-
sado (-37,9 %) y durante este afio no se ha de-

tenido esta caida, aunque ha sido mas mode-
rada (-25,7 %). A pesar de este descenso este
canal es el que acapara un mayor porcentaje de
las ventas. En junio de este afio el 48 % de las
ventas se produjeron a través de este canal. La
caida de las ventas se ha reflejado también en
la facturacion, aunque el descenso ha sido me-
nor que en unidades.

En el caso de las impresoras laser, las ventas en uni-
dades han crecido en el canal de etailers de con-
sumo tanto en la comparativa interanual como des-
de enero a junio de este afio. Este canal ha logrado
un crecimiento desde enero a junio de este afio
del 18,7 % y un 23,2 % en la comparativa entre ju-
nio de 2023y 2024. En valor también ha crecido,

aungue de manera mas moderada. i
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Evolucidn de las ventas de equipos multifuncionales . P
Las ventas de equipos multifuncionales de

de inyeccidn de tinta en Espafa

inyeccion de tinta en el periodo comprendido
Units

entre junio de 2023y junio de 2024 han tenido
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5% a e revela que todos los meses con la excepcion de
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$QVIRI Management Report

e de la facturacion refleja un crecimiento mas

moderado en enero (5,4 %) y febrero (9,6 %) y un
descenso los meses siguientes, aunque en mayo
el mercado ralentizé la caida, logrando un ligero

incremento del 0,6 %.

El andlisis de las ventas por canales en el Evolucion de las ventas de equipos multifuncionales
periodo de junio de 2023 a junio de 2024 revela de inyeccidn de tinta por canales (facturacidn)

una caida del 0,6 %. En este periodo el canal

Jun-24 and Year-to-Date 2024
Revenue (EUR) Change YIY

Total Markat 0.6% A6%
Retail Chain TE% 7%
‘Smal and Medium Reseler 0% 25%
Erailer Consumer 467%  03%
Corporate Reseber 1.2% 52%
Etailer Business A% ABS%

YI¥ Change TD Change

que mejor se ha comportado ha sido el retail, i i
seguido del canal compuesto por resellers que

se dirigen a la pyme y los que se dirigen al i

. N L
segmento corporativo. El canal que se w I I
7 . L1}
encuadra en la categoria de etailer, tanto para = I I I I l I .
%

consumo como para empresas, ha sufrido una
caida significativa de doble digito en ambos
casos. En el acumulado del afio 2024, desde on i

enero hasta junio, el canal retail es el que mejor
ha resistido la caida de las ventas y ha logrado

. <Ol
un incremento del 13,2 %. SONIEXT Management Report

Evolucidn de las ventas de equipos mutifuncionales
de inyeccidn de tinta por canales (unidades) La medicién del mercado por las ventas en

e B T S unidades refleja una evolucién positiva en el
| e o R intervalo de junio de 2023 a 2024. Sin
: o st m: ;9: embargo, las ventas se han concentrado en
- el canal de resellers orientados a las pymes,
- un canal que ha crecido un 84,7 %. Este afio,
- N en el primer semestre, este canal se ha
- mantenido como el que mas vende, aunque
- en este periodo se observa la recuperacion
: del canal de etailers que se enfoca al
“ia segmento profesional ya que ha logrado
crecer un 9,9 %.

SOUIEXT Management Report
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El mercado de equipos multifuncionales laser en Evolucidn de las ventas de equipos multifuncidn laser en Espana
Espafia ha sufrido en el Ultimo afio. El balance

. . ) A . Units
interanual desde junio de 2023 a junio de 2024
muestra un signo negativo tanto en unidades
o n . 18.1%
como en facturacion, aunque es ligeramente -
' q g £9% ﬁ - B2% 39 N44% 53 - A% ﬁ
mayor el descenso en unidades (15,4 %). El 355% 5% e
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analisis refleja una caida significativa desde junio
. Revenue (EUR)
de 2023 hasta marzo de 2024. En unidades en o
abril el mercado se recuperd, contabilizandose
un incremento de las ventas del 18,1 % en e o 3% 39%
. ' y T B ECm B N Rl —
unidades y un aumento del 3,5 % en facturacion. oo% B s @ s
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A pesar de este punto de inflexion el mercado *Revenue Is in EUR (millions]

SOVIEXT Management Report

no ha logrado remontar. En mayo descendieron
las venta en unidades, aunque no decrecié en
facturacion, pero en junio el descenso se ha
producido tanto en unidades como en facturacion.

Evolucion de las ventas de equipos multifuncidn laser por canales
(facturacidn) El canal de etailers de consumo, el del retail y

el de etailers para el mercado profesional han

Jurv24 and Year-to-Date 2024

Revenue (EUR) Change ¥IY TV Chig, YT

- o~ . I e e :: :‘:“ sido los que mejor evolucion han registrado de
B T junio de 2023 a junio de 2024 si tenemos en

cuenta los ingresos por las ventas de equipos

-
" ‘ multifuncionales laser. Han logrado crecer en
o este periodo. Sin embargo, desde enero hasta
- junio de 2024 solo las ventas a través del canal
- de retail y el de resellers para el segmento

-

corporate han crecido. El canal que acapara el
mayor porcentaje de las ventas tanto en junio

# *

L de 2024 como del afio pasado es el de los

resellers centrados en las pymes.
SONIEXI Management Report

Las ventas de equipos laser multifuncionales
medidas en unidades por canales han descendido
tanto en la comparativa con junio de 2023 como

Evolucidn de las ventas de equipos multifuncion laser por canales

desde enero a junio de 2024. El descenso .
(unidades)

mayor se ha contabilizado en el canal de

resellers que venden a las pymes en i - Uk Crnge A Y ¥Y Crarge IO Chage
L, - i s gl | — )
comparacion con junio de 2023. Sus ventas - ™ Rty . ux e
. Carporate Reseller 22.2% 330%

cayeron un 37,9 %, a pesar de que acapara el 48 —_— ' L wy s
% del mercado. Frente al afio anterior, han o =
logrado incrementar las ventas el canal retail y -
el de etailers de consumo.

E
El analisis desde enero a junio de este afio .
revela que las ventas del canal de resellers o
corporativos han crecido un 33 %. Le sigue en w— I

V.
crecimiento las ventas del canal retail, que se [ Fabeing
. * Revenue Is in EUR (millions)

han incrementado un 21,5 %. P

Management Report
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Evolucidn de las ventas de las impresoras laser en Espana
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Las ventas de impresoras laser en el periodo
comprendido entre junio de 2023 y junio de
2024 han decrecido un 6,5 % en unidades. En
términos de facturacion el mercado ha caido
un 16,5 %. En el primer semestre de este afio
se observa una caida acusada de las ventas
tanto en unidades como en facturacion los
meses de marzo y mayo. En junio el mercado
presenta una ligera recuperacion en
facturacién con un crecimiento del 2,6 % y
del 12,9 % en unidades.

Evolucidon de las ventas de impresoras laser por canales

El analisis de las ventas de impresoras laser en
el canal durante este afio desde enero a junio
revela que el mercado ha caido un 10,8 %. El i
descenso se ha producido en todos los " .
canales con la excepcidn del canal retail y el a
de los etailers de consumo. Sin embargo, en
la comparativa interanual de junio de 2023 a
junio de 2024 el mercado ha crecido un 2,6 %.
En este caso, las ventas han tenido signo

04

positivo en el canal de resellers que se dirigen oz

o . 00 %

a las pymes (7,6 %) y el de los etailers de R

[l Smal and Mociun Reselor [l Retail Choin [l Etsier Business
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* Revenue Is in EUR (millions)

consumo (16,5 %).

Jun-24 and Year-to-Date 2024
Revenue (EUR) Change Y/Y
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Evolucidn de las ventas de impresoras laser por canales (unidades)

Jun-24 and Year-to-Date 2024
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En junio de 2024 el canal que ha acaparado

las ventas es el enfocado a las pymes,
aunque desde enero han caido sus ventas un
15,4 %. En cambio, logran crecer las ventas a
través del canal de los etailers de consumo,
el retail y el corporativo. Las ventas del canal
de etailers enfocados al segmento
profesional también desciende. Esto supone
que en el primer semestre del afio el
mercado haya descendido un 1,3 %.
Comparando los datos de las ventas en
unidades con junio de 2023 el resultado es
positivo han crecido un 12,9 %, destacando
de nuevo el canal de resellers que vende a
las pymes con un incremento del 22 %.
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Buenas perspectivas de negocio en la segunda parte del ano

"|Las necesidades de impresion siguen

transformandose y se generan nuevos nichos de

mercado y oportunidadesr

Antonio Girau,

responsable de soluciones de impresion de HP

rea profesional
Tras la ralentizacion que expe-

rimentd el segmento profe-
sional hace un
par de afios, en 2023, consolida-
dos los modelos hibridos y con la
cadena de suministro ya plena-
mente saneada, se asistio a una
recuperacion de la impresion en
este apartado. Segun los datos
de IDC del pasado afio, en Es-
pafia el mercado laser global
aglutind 421.562 unidades, un 5 %
mas que en 2022. El lider fue HP,
con una cuota del 34,8 % gracias a las 146.890
unidades comercializadas. Antonio Girau ase-
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gura que, para HP, el mercado
profesional es un foco de creci-
miento absoluto. "En todas las
areas hay posibilidades de cre-
cimiento y nuestra obsesion es
crecer en la base instalada".

En su analisis de los formatos,
en A3 recuerda que, al ser la
cuota de HP mads reducida,
existe mas potencial de creci-
miento. "Se trata de un dmbito
que desarrollamos con distri-
buidores especializados, con una estrategia cen-
trada en el desarrollo de segmentos especificos,
con un trabajo muy intenso para incrementar la

base instalada".

“En todas las areas del mercado
profesional hay posibilidades de
crecimiento y nuestra obsesion es

crecer en la base instalada”

En el ambito del A4, HP disfruta de una posicién
de liderazgo. Un apartado en el que ha renovada

disefo y la digitalizacion.

A pesar de su madurez, el mercado de la impresidn sigue
exhibiendo importantes oportunidades de negocio para
los fabricantes y el canal. Antonio Girau, responsable de
soluciones de impresidn de HP, reivindica el valor de las
soluciones de impresion, tanto en el area del consumo
como en el apartado profesional, con una estrategia en
la que sigue pesando la sostenibilidad, la seguridad, el

®% Marilés de Pedro)

su gama completa de producto. "Hemos trasla-
dado a esta drea algunas caracteristicas del
apartado de consumo vinculadas, por ejemplo,
con el disefio, incorporando paneles de colores
en los equipos”, explica. Desde el punto de vista
de la experiencia de usuario y de la implemen-
tacién de estas soluciones, "el objetivo es po-
nérselo al usuario lo mas facil posible".

No olvida el drea de los escaneres en el que HP
ha ido escalando posiciones en los Ultimos afios,
colocandose en el pddium en Espafia, con una
oferta que no ha dejado de crecer. "El creci-
miento de los datos es cada vez mayor y los pro-
cesos de digitalizacion tienen que ayudar a las
empresas a gestionarlos y a extraer su utilidad".
En este apartado profesional los modelos de
servicios gestionados, a pesar de
una cierta ralentizacion en los Ul-
timos afios, siguen incremen-
tando su peso. "Son imparables”,
los califica. "Aunque sigue ha-
biendo empresas que prefieren
optar por modelos transacciona-
les, no deja de aumentar el nu-
mero de empresas, incluso las
mas pequefias, que prefieren op-
tar por un modelo de servicios
gestionados para imprimir. En Espania casi el
70 % del negocio profesional se genera a través



1.356.242 equipos de impresion se vendieron en Espana en 2023
segun datos de IDC. Un montante que supuso méas de 67.000 equi-
pos mas respecto a 2022, lo que arrojé un incremento del 5,2 %.
Ademés de su balance positivo, Antonio Girau explica que, tras
unos afos anémalos marcados por la pandemia y las dificultades
de suministro, estos datos de 2023 han permitido calcular, de
nuevo, la dimensidon real del mercado. “Sigue habiendo una nece-

especial IMpPresion

bilidad en cuanto al nimero de unidades, con un crecimiento si-
milar, en torno al 5 %. Ademas, como el valor medio se esta incre-
mentado ya que en el 4rea de la empresa esté surgiendo nuevas
oportunidades, la facturacion esta creciendo”.

De cara al Ultimo tramo del afio, Girau es muy optimista. En el area
del consumo, tras la campana de Vuelta al Cole, vienen las cam-
panas mas importantes, con el Black Friday y Navidad; mientras

sidad de impresion”, asegura.

que en el area profesional, tras la

Unos ndmeros positivos que han
tenido su continuidad en 2024.
“Se mantiene una linea de esta-

de los modelos de servicios gestiona-
dos: lo que nos sitla entre los paises
mas avanzados de Europa".

De cara a los proximos meses, insiste en
el objetivo de mantener un crecimiento

orgéanico vy, tambien, en el nimero de

distribuidores, con una estrategia de

canal estable. "Hay que aprovechar las
oportunidades que surjan en el sector publico
que va a ser una clave importante".

Apartado de consumo

En el complicado mercado de consumo, la es-
trategia de HP siempre ha tratado de elevar el
valor de la impresién en
los usuarios domésticos,
con disefios atractivos e
iniciativas, como Instant
Ink, que se lo pongan fa-
cil. "Siempre hemos tra-
tado de ofrecer a los
usuarios una gama lo
mas atractiva posible,
basada en el disefio y
en la sostenibilidad. In-
tentamos ofrecerles experiencias de impresion”.
El modelo de pago por uso, Instant Ink, fue en
su momento un modelo completamente dis-
ruptivo. "Estamos con importantes lanzamien-
tos en este apartado de consumo. Queremos
reforzar aquellas areas en las que observamos
un potencial de crecimiento importante como
es el caso de las impresoras de tinta para los
entornos de la pyme, con nuestra gama Offi-
celet Pro, o las soluciones que incluyen siste-
mas de tinta continua".

HP Amplify y la impresion

En la estrategia de canal de HP en el dmbito de

la impresién, amparada en su programa HP Am-
plify, se observan dos perfiles de partners dife-
rentes: unos mas centrados en el desarrollo de

un negocio contractual, que conviven con com-

“En Espana casi el 70 % del negocio
profesional se genera a traves de los modelos
de servicios gestionados; lo que nos situa

entre los pafses mas avanzados de Europa”

pafias con un perfil transaccional, focalizados en
un negocio mas tradicional. "Les trasladamos
nuestros pilares basados en la seguridad, la sos-
tenibilidad y la digitalizacion; a los

actualizacion del area de Patrimo-
nio, observa una importante opor-
tunidad en el area publica.

transicion hacia la digitalizacién. "Aun-
que algunos piensan que el mercado de
laimpresién es muy maduro y que ya no
se imprime, las necesidades de impre-
sion siguen transformandose, de una u
otra manera, y se generan nuevos nichos

y oportunidades".

El trabajo con el ecosistema de partners
estd marcado por la especializacion. En el dm-
bito transaccional, HP espera que los partners
desplieguen capacidades vinculadas con la agi-
lidad en el area de la logistica y un conocimiento
suficiente de los productos para ofrecer la me-
jor solucion al cliente. "Es esencial que conte-
MOs con un ecosistema
de partners que nos
permita disfrutar de una
capilaridad suficiente
para cubrir toda la geo-
grafia espafiola”.

En el dmbito de los ser-
vicios gestionados, HP
trabaja con una distri-
bucion limitada. "Nece-
sitamos asegurarnos de
que van en nombre de HP y que cuenten con las
capacidades adecuadas para desarrollar este
modelo contractual” i

que hemos incorporado las Ultimas
tendencias, como es el caso de lain-
teligencia artificial”.

Antonio Girau recuerda que HP Am-
plify supuso un gran cambio en la es-
trategia indirecta de HP, en la que se

tratd de ayudar al ecosistema en la
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El negocio de impresidn crece un 6 % en Esprinet en la primera parte del ano

"Tenemos que ser un especialista en todos y cada

uno de los mercados en los que
desarrollamos nuestro negocio”

Sergio Martin, responsable de los negocios de impresion, periféricos,

almacenamiento y electronica de consumo en Esprinet

Aunque se mueve en nUmeros negativos, el
negocio de la impresidon en Espaiia se condujo
de menos a mas en el primer tramo del afo.
Segun la consultora Context, el decrecimiento
de la facturacion se sitUa en un 9 % entre enero
y junio, aunque las buenas noticias son las
mejores perspectivas que se manejan de cara
al Ultimo tramo del afio. Un negocio que, sin
embargo, presenta numeros positivos en
Esprinet, con un crecimiento del 6 % en el
negocio vinculado con el hardware.

®C Marilés de Pedro]

Martin recuerda producto como en el desarrollo de las ventas, lo

que la estrate- permiten”. Se trata de identificar aquellos seg-
gia de Esprinet mentos, ya sean en el area del consumo o en el
siempre ha sido apartado profesional, en los que "podemos dar
clara. A pesar valor". Una premisa cada vez mas importante. "El
de su dimen- que no aporte valor termina fuera del mercado
sién, y de todas y, en un negocio tan maduro y tan concentrado

las categorias como es la impresion, esto es esencial”.

ergio Martin, responsable de
los negocios de impresién,
periféricos, almacenamiento y

electronica de consumo en
Esprinet, valora de manera muy positiva este
baremo. "El ascenso del 6 % se ha
apuntalado, sobre todo, en el

en las que desarrolla su negocio, muchas de
ellas con pesos muy importantes, la especiali-
zacion guia todos sus pasos. "El objetivo es ser
un especialista en todos y cada uno de los mer-
cados en los que desarrollamos nuestro nego-

En este entorno de la impresion tienen especial
valor los servicios vinculados con la logistica,
identificados con el dropshipping, tanto en el
area del hardware como en el apartado de los
consumibles; o los que permiten, por ejemplo,

el envio de contenedores para la

recogida de los cartuchos de tinta

drea de la tinta gracias a nuestra ”Hay que buscar lOS Segmentos en lOS y de los téneres vacios.

fortaleza en el apartado del con-
sumo”, valora. No ha sido el Unico
pilar: también se ha comportado
de manera positiva el area del la-
ser y el gran formato. "Nuestros
resultados han estado muy por encima del com-
portamiento del mercado, con lo cual estamos
muy satisfechos".
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que Esprinet sigue dando valor”

cio: nuestra cuota de mercado, los contratos
de los que disfrutamos vy el personal especiali-
zado con el que contamos, tanto en el 4rea del

En el caso de los servicios logisti-
cos identificados con el dropship-
ping, Esprinet ofrece a su canal la
posibilidad de realizar una entrega
directa de los consumibles en
aquellos clientes que sus partners decidan. "Son
servicios absolutamente necesarios para asegu-
rar un proceso eficiente que permita al canal ser



competitivo. Aunque hay algunos fabricantes
que han apostado por un modelo en el que ellos
entregan, de manera directa, el consumible para
gestionar los precios y tener un control del par-
que instalado, sigue habiendo muchisimos part-
ners que confian en Esprinet para gestionar la
entrega de los consumibles".

Martin recuerda que el mercado de los consu-
mibles decrecid, segun la consultora Context, un
5 % en el primer tramo del afio, con los cartu-
chos de tinta con un decrecimiento mayor de-
bido a la tendencia de los consumidores a de-
cantarse hacia los modelos de suscripcién y los
dispositivos con tanque. "Hay que hacer mas
foco en el desarrollo del drea profesional en la
que el canal puede seguir aportando mas valor".

Repaso al mercado

Los numeros de la consultora Context apuntan
un decrecimiento del 15 % en el mercado de la
impresion en Espafia en el primer trimestre, que
se rebajé hasta rondar el 2 0 3 % en el segundo
trimestre, lo que arrojé un descenso global del
9 % entre enero y junio.

Es el segmento profesional, donde la caida ha
sido mayor, con un decrecimiento del 12,5 % en
el drea del laser, tanto en el apartado de las im-
presoras como en los equipos multifuncion.
"Donde se ha observado una mayor caida ha
sido en el drea de las impresoras de produccidn,
identificadas con el formato A3; y los equipos de
alto volumen, con una calda por encima del
30 %". En el andlisis de la tinta, vinculada, prin-
cipalmente, con el drea del consumo, el decre-
cimiento ha sido muy inferior, en torno al 4,7 %.
Martin sefiala, como buena noticia, el drea del
gran formato, que crece un 13 % en este primer
semestre; uno de los apartados de mayor valor.

Vistazo a la impresion en el
ambito de la empresa

Analizando el area de la empresa, el apartado
del laser esta copado, cada vez mas, por dos fa-
bricantes, HP y Brother. El pasado afio, entre
ambos, rozaron, en unidades, el 70 % de un
mercado en el que el apartado A4 laser ya su-
pone mas del 27 % del segmento de la impre-
sién en Espafa. Martin sefala que es un drea en
la que las oportunidades se cifran en torno a las
renovaciones de los parques empresariales y al
uso de los equipos més alla de la impresion de
paginas, convirtiéndose en hubs de datos. "Los
procesos de digitalizacion son fuente de opor-

especial IMpPresion

~

“Hay que hacer més foco en el desarrollo

del area profesional en la que el canal

puede seguir aportando més valor”

tunidades gracias a las aplicaciones que se han
ido incluyendo en los equipos".

Un apartado en el que la tinta mantiene su
hueco. Martin explica que en este apartado se
estd observando una tendencia por parte de
los fabricantes que desarrollan esta tecnologia
hacia soluciones mas profesionales, con una ma-
yor produccion y mas paginas impresas, y que
permiten al canal un mayor retorno en el area del
consumible.

Ultimo tramo del afio

mente regularizada al 100 %, con lo cual va a se-
guir un patron bastante lineal a lo que fue el pri-
mer semestre".

En el caso concreto de Esprinet, desvela que ya
cuentan con operaciones que les van a permitir
sequir creciendo en este segundo tramo del
afio. "Al igual que sucede en otros segmentos
tecnoldgicos, el ecosistema de distribuidores
Tl es bastante optimista y cree que va recuperar,
si no todo, buena parte de lo que se ha perdido
en el primer semestre”. i

De cara a la segunda parte del afio, Martin
es optimista ya que el panorama va mejo-
rando a medida que van pasando los me-

mercado se mantendra con ligeros de-
crecimientos, entre el 2 y el 3 %. "La dis-

1
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1

1

1

1

1

, 1
ses. En el area del consumo prevé que el
1

1

1

1

1

1
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ponibilidad de producto esta practica-

Acceda al video desde

el siguiente cédigo QR @
https://newsbook.es/actualidad/tene
mos-que-ser-un-especialista-en-
todos-y-cada-uno-de-los-mercados-
en-los-que-desarrollamos-nuestro-
negocio-20240730111453.htm
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especial IMPresion

Planea reforzar su oferta de productos gestionados de impresion en los proximos meses

Brother sigue la senda del
valor para seguir creciendo

Brother continva con sus planes para avanzar en sus
propuestas de mas valor. Avalado por los buenos
resultados de su ano fiscal 2023, afronta su actual
ejercicio fiscal potenciando todas sus lineas de
negocio con el objetivo de aportar a sus clientes mas
servicios y, a la vez, manteniendo su estrecha

colaboracidon con el canal.

| primer semestre del afio para
el mercado de la impresion ha
presentado luces y sombras.

Los datos de la consultora
Context sefialaban la caida de las ventas du-
rante los primeros meses del afio, un descenso
matizado por la evolucidn positiva del consu-
mible. Ajuicio de José Ramon Sanz, responsable
de marketing de producto de Brother, "el mer-
cado esta volviendo a la normalidad", tras los al-
tibajos experimentados en afios anteriores. Esta
vuelta a la normalidad se produce después del
pico de ventas del sequndo trimestre de 2023
en impresoras laser y la recuperacion de la pro-
duccién de equipos tras superarse las restric-
ciones de los componentes.

En cuanto al incremento de las ventas de con-
sumibles, a pesar del descenso de los equipos,
Sanz considera que se esta produciendo un
cambio de paradigma en el mercado. Los equi-
pos duran més y, aunque los habitos de impre-
sién han cambiado, han crecido los servicios
gestionados de impresion que favorecen esa
vida Util mas larga de los equipos. Y a la vez se
estan produciendo mas impresiones. "Se im-
prime mdas y por eso las ventas de consumi-
bles, que se venden en el canal, aumentan”.
En este contexto, Brother se muestra optimista
porque los buenos resultados cosechados en su
afio fiscal 2023, en el que crecio un 8 % en el mer-
cado ibérico, avalan su estrategia. En su actual afio
fiscal mantendra una aproximacion al mercado si-
milar para continuar en esta linea ascendente.

)2 | newshook.es 318 | septiembre 2024 |
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La evolucidn de sus ventas en
laser color le situd como lider
del mercado espafiol al finalizar
su afio fiscal anterior, gracias a
los lanzamientos de las series
8000 y 9000, mientras que en
el terreno de la tinta profesio-
nal logré una cuota de mer-
cado del 25 %. Sanz explica
que hay "mas posibilidades de
mejorar la cuota en tinta, que
tratar de mejorar todavia mas
en laser". Al mismo tiempo, se- g~
guird impulsando todo el ne- v '?
gocio de etiquetado y movili-
dad que le estd permitiendo
entrar en nuevos entornos vy lle-
gar a nuevos clientes. Y volverd a apostar por los
servicios que "son cada vez mas importantes
porque ahora el mayor deseo de cualquier com-
prador de impresoras es despreocuparse de
problemas”, resalta.

Laser y tinta

Brother seguira trabajando tanto en el dmbito
del laser como en el de la tinta para proporcio-
nar a los clientes la solucién que mejor les en-
caje en sus negocios. En el terreno del ldser su
intencidn es consolidar los modelos lanzados a
final de 2023 y seguir fomentando los servicios,
mientras que en el dmbito de la tinta su inten-
cién es potenciar la oferta en todos los forma-
tos. Este afio, tras el foco realizado en los mo-

José Ramén Sanz,
responsable de marketing de producto de Brother

delos Az con la serie 4,000, volvera a relanzar los
equipos A3 y su modelo hibrido. "Estamos ha-
ciendo un desarrollo de toda la tinta profesional
tanto de los equipos que son solo Az, de los
equipos que son A3 en todas las funciones,
como del equipo hibrido que tenemos, la serie
5000, que es capaz de imprimir en A3, aunque
el resto de las funciones son solo en As".

Servicios y etiquetado

Los servicios gestionados de impresion son
estratégicos para Brother. Su meta es que el
50 % de sus equipos se comercialicen bajo
esa modalidad en un medio plazo. Segun des-
taca el responsable, ya se encuentran muy
cerca de este porcentaje y esperan potenciar



los servicios en la segunda mitad
del afio, introduciendo novedades
en esta propuesta. "Cada vez mas
el cliente final pide ofertas con los
servicios de impresion incluidos”,
avanza Sanz. Este incremento de la
demanda augura que en determi-
nados productos el porcentaje de
equipos bajo la modalidad de ser-
vicios gestionados de impresion
crezca en los préximos afios.

En el terreno del etiquetado pro-
fesional y la movilidad sigue mejo-
rando su oferta. Un ejemplo de
esta mejora es el reciente lanza-
miento de una nueva gama de im-
presoras linerless o sin papel so-
porte con las que da respuesta a la
demanda de las empresas que re-
quieren rapidez en el etiquetado.
"La tecnologia linerless tiene dos
ventajas fundamentales. Una es la
productividad, es decir, la etiqueta
esta preparada para ser tomada
por el usuario y colocada directa-
mente sobre el producto que ne-
cesita etiquetar. No tiene soporte,
no hay que despegar la capa por-
tadora de la etiqueta; y la otra ven-

especial IMpPresion

mas importantes porque ahora

“Los servicios son cada vez

el mayor deseo de cualquier

comprador de impresoras es

canal, una atencién que se traduce
en un servicio éptimo para el usua-
rio final. Sanz indica que su labor
con sus socios se articula en torno
"al foco de la compafiia y las ex-
pectativas de los distribuidores".
De este modo, sus propuestas se
articulan en funcion de la activi-
dad del partner distinguiendo en-
tre los especialistas en servicios
gestionados de impresion para
grandes corporaciones y Adminis-
tracion publica, los que brindan
servicios a las pymes, el canal Au-
tolD y los que siguen centrados
en la parte transaccional, en el
gran consumo.

Junto con el trabajo con su red de
partners, la compafiia sigue enfo-
cada en mejorar su propuesta de
valor, facilitando a sus clientes ser-
vicios adicionales que mejoran su
experiencia con sus equipos. Un
ejemplo de esta actividad es el
denominado “cliente conectado”,
que segun explica el responsable
consiste en aportar nuevos servi-
cios a los clientes que tienen sus
equipos conectados a la nube.

despreocuparse de problemas”

Acceda al video desde
el siguiente cédigo QR

https://newsbook.es/actualidad
/videos/brother-sigue-la-
senda-del-valor-para-seguir-cre
ciendo-20240730111463.htm

taja es medioambiental. Se gene- "Se estan desarrollando servicios

ran menos residuos”, explica el que incluyen no solamente la im-

directivo. presion, sino también otra serie de servi-
cios asociados para dar ese valor al
Canal y valor

Brother sigue apoyando toda su actividad

cliente y aprovechar que las maquinas

en el canal de distribucién y dando res- hacer mas cosas con ellas y el cliente

puesta a las necesidades especificas de puede obtener mucho mas de sus equi-
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cada tipologia de partner que integra su pos de impresién”. i

Sostenibilidad

La sostenibilidad es un aspecto prioritario para Brother, aunque
nuestro pais se encuentra rezagado respecto a otros paises euro-
peos en la demanda de equipos remanufacturados. Sanz achaca
este retraso a que todavia no se demanda esta tipologia de pro-
ductos desde las Administraciones publicas. Sin embargo, en otros
paises europeos es un requisito que se pide en muchos concur-
sos publicos.

Brother estd dando respuesta a esta demanda a través de sus pro-
pias plantas en Eslovaquia y el Reino Unido. En estas plantas se

da una segunda vida a los equipos para que vuelvan al mercado
con la misma calidad que un producto nuevo.

“De momento, en Espafa somos donantes, es decir, recuperamos
productos que han acabado el ciclo de viday que van a ser rema-
nufacturados y utilizados en otros paises. Esperamos que, dentro
de unos anos, especialmente las grandes corporaciones, que son
las que pueden hacer de punta de lanza en este apartado, incor-
poren este apartado de remanufacturacién como uno de los ele-
mentos principales en sus planes de sostenibilidad”.
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Tribuna H P

Los retos tecnologicos de las pymes

en la nueva economia

Es indiscutible que las pymes son una parte esencial del tejido empresarial espanol. Es mas,

segun el informe "Marco Estratégico en Politica de Pymes 2030" del Ministerio de Industria,

Comercio y Turismo, las pymes representan el 99,8 % de las empresas espanolas eneran
] ]

el 66 % del empleo total.

stos datos subrayan la
gran relevancia de las

pymes para la economia

de nuestro pals. Sin em-
bargo, a pesar de su papel crucial en
nuestra actividad econémica, en los Ulti-
mos afios se han enfrentado a grandes
retos que las han colocado en una situa-
cidn critica, desde adaptarse al nuevo pa-
norama de trabajo hibrido hasta acelerar
su digitalizacion.

Las pymes se enfrentan a diario a los des-
afios de un mercado en constante cam-
bio, esforzandose por mantenerse a la
vanguardia del sector. Con
el aumento de los ciberata-
ques y el potencial de la IA,
las pymes estan invirtiendo
en tecnologia para progre-
sar. Sin embargo, a menudo
resulta dificil encontrar la
soluciéon adecuada debido
a la limitacién de tiempo y
recursos disponibles para
cada negocio.

HP quiere estar al lado de
las pymes en este viaje y ser
un socio tecnolégico de
confianza. Cada pyme tiene
una historia Unica, ya sea de
crecimiento, cambio o competencia a es-
cala global, y HP estd comprometida a
apoyarla proporcionando tecnologia de
alta calidad y fiabilidad. Esto maximiza la
productividad y la colaboracion, sin com-
prometer la seguridad, permitiendo a las
pymes atender a sus clientes actuales,

“Cada pyme tiene una historia
unica, ya sea de crecimiento,
cambio o competencia a escala
global, y HP esta comprometida a
apovyarla proporcionando tecnologia
de alta calidad y fiabilidad”

captar nuevos negocios y alcanzar su ma-
ximo potencial.

Para muchas pymes, la impresidn es un
area critica. De hecho, el 80 % de ellas
prefiere trabajar con una combinacién de
materiales digitales e impresos, donde el
impacto y la calidad son esenciales, tanto

para la colaboracién interna como para
relacionarse con sus clientes. En su com-
promiso de apoyar a las pymes, HP ofrece
productos y soluciones para mejorar la
impresion en color de calidad profesional.
Concretamente, la nueva serie HP Color
Laserlet Pro 3000 lleva la impresion en
color de alta calidad a las pymes, con la
tecnologia de toner Terralet de bajo con-
sumo, que proporciona colores mas niti-
dos y velocidades de impresion mas ra-
pidas, cumpliendo con las expectativas
de las empresas en crecimiento.

Desde HP queremos optimizar la gestién
de la impresora con el fin
de que las pymes puedan
ahorrar dinero, tiempo vy
esfuerzo, garantizando im-
presiones de alta calidad,
asegurando la confidencia-
lidad de la informacién y
adaptandose a entornos
colaborativos.

En definitiva, en esta nueva
era en la que el progreso
de las pymes supone un
elemento clave para la eco-
nomia en general, HP
quiere ser su socio tecno-
logico de confianza, ofre-
ciendo la mejor tecnologia para sus ne-
cesidades, especialmente en la gestidn
de la impresion en un contexto hibrido y
colaborativo. i

Antonio Guirau
responsable de soluciones de impresién
de HP
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