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especial IMpresion

El mes de marzo ha sido el mejor del semestre en términos de facturacion

Altibajos en el mercado

de la impresion en el primer semestre de 2025

Las ventas en el mercado de la impresidn durante el primer semestre de este ano

han sufrido numerosos altibajos, lo que ha repercutido en el negocio del canal
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tradicional que ha visto mermar su facturacion tanto en el terreno del inkjet como

del laser en el ambito de los equipos multifuncionales. Los datos, facilitados por

contextworld

. . 1
interanual refleja que el mercado de
evolucidn positi

| mercado de la impresién en
nuestro pals mantiene unos
resultados interanuales, me-

didos desde junio de 2024 a
junio de 2025, estables como indica la evolu-
cién de las ventas registradas por Context. En
el ambito de los equipos multifuncionales de in-
yeccion de tinta, las ventas en volumen han cre-
cidoun 0,2 %y en valor un 9 %. En este mismo
periodo en el terreno de los equipos multifun-
cionales laser se repite el crecimiento, un
16,4 % en unidades y un 7,3 % en valor. Y en el
segmento de las impresoras monofuncion (SFP)
laser se ve la misma evolucion: un incremento
del 10,3 % en unidades y un 11,9 % en valor.
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la consultora Context, revelan que a pesar de esta ineatabilidad, la comparativa

en Espafia mantiene una
' ®C  Rosa Martin

El analisis del primer semestre de 2025 indica
que el primer trimestre en el ambito de los
equipos multifuncionales inkjet ha sido positi-
vo manteniendo el crecimiento tanto en valor
como en unidades. Sin embargo, el segundo tri-
mestre ha registrado caidas de las ventas du-
rante abril y mayo en volumen y valor, volviendo
a crecer en junio. En este segmento y periodo,
el canal de resellers tradicionales, que se en-
focan al segmento empresarial, ha registrado
una acusada caida de sus ventas en facturacion.
En el ambito de los equipos multifuncionales a-
ser, el primer trimestre ha estado mas equili-
brado en volumen y valor, pero en el segundo
trimestre han caido las ventas, siendo la caida

mas acusada en términos de facturacidn en
mayo y junio. En este apartado, el canal de re-
sellers tradicionales que venden a empresas son
los que mas pierden en valor.

En el apartado de las impresoras laser mono-
funcidn (SFP), los meses de marzo y mayo han
sido los mejores del semestre, registrando un
crecimiento de las ventas tanto en valor como
en volumen a doble digito. El canal de resellers
tradicionales que venden a empresas ha man-
tenido el signo positivo de sus ventas en tér-
minos de facturacion este semestre, frente al
canal online que ha registrado la caida de sus
ventas en valor. Li
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Evolucidn de las ventas de equipos multifuncionales de inyeccion de tinta en Espafia
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Las ventas de equipos multifuncionales de inyeccién de tinta durante
el primer semestre de 2025 han sufrido altibajos. El afio comenzd con
un ligero descenso de las ventas, aunque se mantuvo la facturacion,
remontando los dos meses siguientes, lo que supuso un crecimiento
tanto en unidades como en facturacion. El andlisis de las ventas
medidas en unidades refleja que febrero fue el mejor mes del

trimestre, en el que se registrd un crecimiento de doble digito

(15,4 %), pero en términos de facturacién el mes que destacd fue
marzo, en el que se logré un incremento del 22,7 %. Abril y mayo
dejaron caidas de las ventas tanto en unidades como en facturacion.
En junio volvio el crecimiento, siendo méas elevado en facturacion. La
comparativa interanual, de junio de 2024 a junio de 2025, tiene signo
positivo. Ha crecido la facturaciéon un 9 % y se han mantenido las
ventas en unidades.

Evolucidn de las ventas de equipos multifuncionales de inyeccion de tinta por canales (facturacién)
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Jun-25 and Year-to-Date 2025 YIY Change YTD Change

Revenue (EUR) Change Y/Y

Total Market 75%  23%
Retail Chain 1.4% 1.8%
Etailer Consumer 57.5% 24.6 %
Small and Medium Reseller -14.0 % 12.2%
Corporate Reseller 46.0 % 27.3 %
Etailer Business -23.0 % -18.9 %

El anlisis de las ventas por tipo de canal, medidas por la facturacion,
refleja que el mercado desde junio de 2024 hasta junio de 2025
crecié un 7,5 %. En este resultado destaca el papel del canal de
etailers de consumo y el de los resellers que se dirigen al segmento
corporativo. En ambos canales se ha producido un incremento de

doble digito. Sin embargo, en el primer semestre de este afio solo
el canal de etailers de consumo ha logrado mantener este ritmo de
crecimiento (24,6 %). El resto de canales, con la excepcién de las
cadenas de retail, ha cosechado resultados negativos.
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Evolucién de las ventas de equipos multifuncionales laser en Espafia
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El mercado de equipos multifuncionales laser en el periodo
comprendido entre junio de 2024 y junio de 2025 se encuentra mas
equilibrado y ha crecido tanto en valor como en volumen. Las
ventas en términos de unidades crecieron un 16,4 %, mientras que
en términos de facturacidn se incrementaron un 7,3 %. La evolucion
de las ventas desde enero a junio de este afio no ha sido tan
positiva. En el primer trimestre, marzo fue el mejor mes con un

crecimiento de las ventas del 45,5 % en unidades y un incremento
de su facturacién del 16,1 %. En el segundo trimestre se ha
registrado un descenso de las ventas en términos de unidades
durante todos los meses, siendo mas acusada la caida en mayo
(15,4 %). En facturacién la situacion no ha sido positiva, solo se
mantuvo el crecimiento en abril con un timido incremento del 1,9 %.
En mayo y junio, ha caido a doble digito.

Evolucidn de las ventas de equipos multifuncionales laser por canales (facturacién)
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Los datos del mercado analizado por canales y facturacién revelan
que el computo global no es positivo tanto en el periodo interanual
analizado como en el primer semestre. Desde junio de 2024 a junio
de 2025, solo el canal englobado en cadenas de retail ha logrado
mantener la facturacidn y crecer un 9,1 % y el que registré una caida
mayor ha sido el que vende online al mercado profesional (45,1 %).
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En el primer semestre de este afio se ha suavizado la caida de la
facturacion, destaca la vuelta al crecimiento del canal online
profesional que logra crecer un 37,1 % y el de los etailers de consumo
que ha crecido un 17 %. El canal que ha profundizado su caida es el
de los resellers dirigidos al mercado corporativo (38,3 %).
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Evolucidn de las ventas de impresoras (SFP) laser en Espaiia
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Dentro del mercado del laser, el segmento de las impresoras (SFP) mes ha sido marzo, en el que se ha registrado un crecimiento del
que son monofuncion se mantiene estable. El analisis interanual 63 % de las ventas, medidas en unidades, y un 55,9 % en facturacion.
(junio2024-junic2025), tanto en ventas en unidades como en En el segundo semestre las ventas cayeron en abril y se recuperaron
facturacion, revela que ha crecido a doble digito: 10,3 % en unidades en mayo, logrando crecer a doble digito de nuevo, un crecimiento
y 11,9 % en facturacion. En el primer semestre de este afio el mejor detenido en junio, cuando volvieron a caer.

Evolucidn de las ventas de impresoras (SFP) laser por canales (Facturacién)
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La evolucion del negocio de las impresoras laser en el canal en descendid. En el primer semestre del afo, los resultados han sido
términos de facturacion desde junio de 2024 a junio de 2025 ha mejores. El mercado crecio un 6,1 % y el canal que sigue destacando
descendido un 3,6 %. En este periodo, el canal que ha logrado es el mismo, aunque su facturacién ha crecido de manera mas
mejores resultados es el de los resellers que trabajan en el segmento moderada (59,6 %). Los canales cuyas ventas siguen cayendo en
corporativo. El valor de sus ventas crecié un 143,4 %. En el resto de facturacién han sido los online tanto el que vende al segmento del
canales, con la excepcion del de cadenas de retail, la facturacion consumo como al profesional.
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Buenos numeros de HP en el negocio de la empresa en el que crece un 36 %

en el formato A3y un 30 % en las soluciones de pago por uso

"En el mercado de la
impresion siguen siendo
claves la Innovacion
y la reinvencion de

la tecnologia”

Con un recorrido profesional de mas de 20 afios en HP,
desde el pasado mes de octubre Pedro Brito es el
maximo responsable del negocio de impresidon en
Espana y Portugal. Vinculado siempre a este negocio,
reivindica el valor de la impresidn en la multinacional,
unido permanentemente a la innovaciéon y a la
reinvencion. “Es una constante para HP: trabajamos
continuamente para introducir la Ultima tecnologia y
seguir innovando, y ofrecer al mercado los productos
| mas eficientes, seguros y sostenibles. HP esta siempre

' reinventando esta industria". ®C Marilés de Pedro

n proceso de innovacion que gico es nuestra prioridad nmero uno: lo peor empresa con las impresoras mas seguras”.

alcanza a equipos y consumi- que le puede pasar a cualquier cliente es un pro- El pasado mes de marzo presentd una nueva

bles, y que implica la inclu- blema causado por un fallo de seguridad”. Cada serie de impresoras, la HP 8000, disefiadas, in-

sion de cluso, para resistir ataques

tecnologias como la inteli- de computadoras cuénticas.

“Una impresora de HP no solo imprime,

gencia artificial o la ciberse- "Serd una tendencia y quere-

guridad. En el primer caso, mos estar preparados. Nues-

Brito defiende que su uso va tro gran argumento frente a

hace muchas otras cosas”

a permitir una impresién per-

sonalizada. "La inteligencia

artificial nos va a ayudar a simplificar, persona-
lizar y a disefiar nuevas soluciones".

En lo que respecta a la ciberseguridad, "una de
las grandes preocupaciones del sector tecnold-
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vez mas las impresoras estan siendo utilizadas
para acceder a las empresas y conseguir robar
datos e informacidn. "HP quiere ser, no solo la

compafila tecnolégica mas segura; también la

otras marcas del sector sera
la seguridad, en la que va-
mos a seguir invirtiendo".
Un ramillete de innovacion que, como explica
Brito, persigue un objetivo: "Tener la impresion
perfecta".



Mercado profesional
y area de consumo

En el analisis del mercado espa-
fiol, en el area profesional, y tras
la ralentizacion que experimentd
este apartado hace unos afios,
en 2023 ya se asistio a una recu-
peracion, con un aumento tanto
de las unidades (un 5 %) como
de la facturacion. En 2024 se
mantuvo un crecimiento en las
unidades, en torno al 7 %, con un
peor desempenio en el drea de la
facturacién ya que hubo un ma-
yor protagonismo de los dispo-
sitivos de entrada de gama.

En el primer semestre de 2025,
el mercado de la empresa crecio
a doble digito en Espafia en tér-
minos de unidades, tanto en el
segmento de A3 como en Ay. Pe-
dro Brito prevé que el creci-
miento en A3 se sitUe en un 20 %.
"El primer trimestre de 2025 fue
el mayor trimestre en volumen
de negocio para este formato,
con el sector publico como gran
protagonista". Una situacion que
vincula con la renovacion, tardia,
que se esta produciendo en el
mercado tras el periodo, decreciente, vivido
durante la pandemia. "Seguimos con una ten-
dencia muy positiva en A3", defiende. Por su
parte, en el segmento del A4 el crecimiento en
el primer trimestre se sitla en torno al 10 %. "La
impresion sigue siendo una industria muy

especial IMPresion

Pedro Brito,

director del negocio de impresion de HP en Espafia y Portugal

“La inteligencia artificial nos va a

ayudar a simplificar, personalizary a

disefiar nuevas soluciones”

HP defiende el desempefio del formato A3; una
opcidn que supone en torno al 10 % del mer-
cado global en Espafia. "Nuestra apuesta por
este formato va a continuar”, asegura. En la pri-
mera mitad del afio, el negocio de HP en torno

positiva, con muy buena tendencia en el
primer tramo del afio, que preveo que se
alargard todo el afo".

en el drea de la empresa sigue liderando
el mercado, con una cuota que se mueve
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En el andlisis del negocio concreto de HP, |
1
1
1
I
en torno al 40 %. Un apartado en el que
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al A3 crecié un 36 % y las solu-
ciones en un formato de pago
por uso se elevaron un 30 %. "Se-
guimos invirtiendo, no solo en
tecnologla, también en profesio-
nales especializados en este
mercado impreso, clave en la
consecucion de estos resulta-
dos".

Junto al mercado de la empresa,
el area de consumo, basico para
mantener imagen de marca y pi-
lar financiero, sigue siendo esen-
cial para HP. Brito desvela que
en Espafia sigue manteniendo
numeros positivos. "Estamos im-
pulsando este mercado por la
responsabilidad que tenemos
como lideres de mercado”.

Su apuesta por los modelos de
pago por uso, con su iniciativa
Instant Ink, es uno de los punta-
les de su estrategia. "Nos ayuda
a transmitir un mensaje de que la
impresion no es cara y que es
posible conseguir un ahorro en
los hogares", especifica. A partir
de este mes de septiembre, se
entra en el periodo mas impor-
tante del aflo para este seg-
mento, con las campafias de Navidad y de
Black Friday como grandes citas de oportuni-
dad. "Nuestra prevision es que el mercado de
consumo termine el afio con crecimiento”.

El objetivo de HP es trasladar un mensaje claro
al mercado: "Una impresora de HP no solo
imprime, hace muchas otras cosas". Brito
sefala, dentro de la oferta de HP, la gama
Officelet Pro, destinada a la pyme, con la
que HP quiere transmitir un mensaje de
sostenibilidad y seguridad. i

El valor del consumible

En su trayectoria profesional Pedro Brito fue en 2018 director de consu-
mibles y entre 2022 y 2024 fue director de este negocio de la region
SEMA (Europa del sur y Oriente Préximo). Defiende la inversion de la com-
pafifa en el desarrollo de estos productos en los que la sostenibilidad es
materia clave: el 100 % de los téneres de HP y mas del 80 % de los con-

sumibles de inyeccidn de tinta estan fabricados con material reciclado.
Ademds de la sostenibilidad, la inversién se dirige a "asegurar un nivel
optimo en la experiencia del usuario. Se trata de que se sienta seguro,
cuando instale el téner o el cartucho de tinta dentro de la impresora,
de que la impresion va a ser perfecta”.
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Quiere incrementar el nimero de partners en el &mbito de los servicios gestionados de impresion

"Estamos incrementando |a facturacion
Y el PESO de la compahia en el mercado”

Brother mantiene una estrategia continuista y cauta
por la situacidon geopolitica y econdmica global,
aunqgue la evolucidn positiva que ha logrado en los
Ultimos anos es la base en la que se apoya para seguir
avanzando en el mercado ibérico. El impulso a sus
lineas de producto principales, el desarrollo del
negocio contractual y la colaboracion estrecha con su
canal son las formulas que seguird para continuar

\ -
\

José Ramén Sanz,

responsable de marketing de producto de Brother: lberia

rother Iberia abrid su nuevo
afio fiscal el pasado 1 de abril
con los buenos resultados del

el 31 de marzo, en el que cosechd un incre-

afio fiscal pasado, que cerrd

mento del 3,6 %. José Ramdn Sanz, responsable
de marketing de producto de
Brother Iberia, destacéd que "la
solidez del negocio en las tres
areas principales de la compa-
ffa" ha sido la clave para este
crecimiento. En el producto
SOHO, mas transaccional, ha
mantenido una cuota de mer-
cado relevante tanto en mono-
cromo como en el negocio del
laser color. En el terreno de la
tinta profesional, dentro de su linea de produc-
tos SMB, ha crecido un 12 % por los servicios
gestionados de impresidn. Y, como apunta el di-
rectivo, ha crecido en el &mbito de AutolD gra-
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creciendo.

cias a una oferta cada vez
mdas amplia en este apar-
tado. "Estos tres factores
han llevado a que, en un
mercado que es maduro y

que tiende a una factura-
cién decreciente, estemos
incrementando la factura-
ciény el peso de la compa-
fila'y no en Unica area, sino
en las tres principales”.

El fabricante se ha marcado como objetivo para
este ejercicio mantener su actividad porque,
como puntualiza Sanz, "estamos en un mercado
maduro con una situacién de incertidumbre
econdmica”. Ademas, la prudencia guia a la em-

“MSP Essential permite al distribuidor
hacer la facturacion de los servicios de
impresion a sus clientes, pero toda la

gestion la hace directamente Brother”

presa japonesa, que valora con cautela todos
los acontecimientos y los factores para afrontar
los retos futuros. "Ambicionamos tener un li-
gero crecimiento, en torno al 2 %, este afio",

®%  Rosa Martin |

aunque el responsable matiza que esperan su-
perarlo. La evolucién del negocio durante su pri-
mer trimestre esta en linea con los pardmetros
previstos, por lo que se mantiene en "una si-

tuacion de crecimiento suave".

Laser y tinta

En el terreno de la impresion laser, la entrada de
la marca china Pantum el afio pasado cambié la
dindmica de este segmento, sobre todo en el
ambito de los equipos monocromo mas basicos
y de menor precio. Sin embargo, Brother des-
taco en el campo de los equipos multifuncién
laser color para el entorno SOHO. Y, ademas, la
llegada de esta marca no ha variado su linea de
accién englobada en su plan estratégico ac-
tual, que afronta el tercer
afio de los tres en los que
se desarrolla, con el que
busca equilibrar su nego-
cio manteniendo su posi-
cién de liderazgo en los
productos de impresion
del negocio transaccio-
nal, el crecimiento en la
parte de servicios gestio-
nados de impresion para
empresas y fortalecer las Ultimas lineas de pro-
ducto que ha incorporado a su oferta.

En el segmento del laser Brother mantiene una
cuota de mercado cercana al 40 % y en el te-
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rreno de la tinta profesional, a pesar de crecer
un 12 % el afio pasado, todavia esta muy lejos
de esa cuota; aunque su intencidn es ampliar su
presencia en este ambito ofreciendo nuevas
funcionalidades y nuevos modelos. Por este
motivo, ha lanzado el pasado mes de junio sus
impresoras de tanque de tinta de la gama Tank-
benefit, unos equipos que ya comercializaba en
Europa del Este y que llegan a nuestro pais
para cubrir las necesidades de las empresas.
"Lanzamos equipos de tanque de tinta, pero
orientados a las empresas, no solamente para
clientes con una preocupacion adicional por el
coste por pdagina, sino para mantener la pro-
ductividad a la hora de imprimir", explica Sanz.

Etiquetado profesional

En los Ultimos afios, Brother ha estado poniendo
mucho foco en el terreno del AutolD, que en-
globa los sistemas de impresidn para el etique-
tado profesional y para la movilidad en sectores
verticales, en el que estd consiguiendo unos
resultados positivos y consolidando su pro-

puesta. La consultora VDC cifra su cuota de
mercado en el etiquetado profesional en un
10 % y en movilidad, segin avanza Sanz, su
cuota es mayor porque estd vinculada a las em-
presas mas grandes sobre todo en el sector de
la logistica. "Ya tenemos una de las gamas mas
completas de producto, con mas de 60 equipos
lanzados en los Ultimos tres afios, y vamos a se-
guir incorporando novedades", adelanta.

En este sentido, planea ampliar su oferta de im-
presoras linerless y lanzar para la parte de gran
volumen impresoras de 6", disefladas para eti-
quetar palés con el fin de completar su oferta
para logistica y transportes.

Negocio contractual y R eeteeaiieeteteeiieeetetetuteleleteteatoieleietebatielole

su propdsito es incrementar el nUmero de so-
cios durante este afio. Para lograrlo ha lanzado
una nueva modalidad, el servicios MPS Essen-
tial, que esta orientado a distribuidores sin ex-
periencia en impresion o con recursos mas li-
mitados con el fin de facilitarles la entrada en el
ambito de los servicios gestionados de impre-
sidon. "MSP Essential permite al distribuidor ha-
cer la facturaciéon de los servicios de impre-
sién a sus clientes, pero toda la gestion la hace
directamente Brother. El distribuidor solo tiene
que preocuparse de atender su negocio y des-
preocuparse de la inversion”, detalla Sanz.

La busqueda de nuevos socios se enmarca en un
contexto en el que se esta produciendo una re-
duccién de figuras, sobre todo de los distribui-
dores mas pequenos por jubilaciones y falta de
relevo generacional. Brother quiere mantener el
mismo nivel de atencidn a los clientes finales y
por eso busca nuevos partners especializados
en impresion, en servicios gestionados y en
areas especificas para el desarrollo de proyectos
en verticales como sanidad, restauracion o lo-
gistica. Sanz sefiala que también tienen pen-
diente el desarrollo del programa de canal eu-
ropeo, que esperan ejecutar proximamente.

Al mismo tiempo, sus planes pasan por mante-
ner la linea ascendente de su negocio. "Espe-
ramos que la confianza se mantenga o aumente
y que los meses de septiembre a diciembre
sean unos meses fuertes e incluso mejores que

los del afio pasado”, concluye el directivo. i

canal

Otra de las prioridades de Brother es
el impulso, junto con su red de part-
ners, del negocio de los servicios ges-
tionados de impresidn. Un negocio
contractual que es estratégico y en el

que participan 350 partners, aunque
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Sostenibilidad

Brother acaba de renovar su com-

tro de esta iniciativa. "También

promiso con la sostenibilidad,
presentando un nuevo marco me-
dioambiental para 2050. El obje-
tivo principal de este programa
es lograr la neutralidad a nivel de
CO, y para lograrlo estd implan-
tando medidas de manera conti-

nua para reducir la huella de car-
bono y el impacto medioambien-
tal. Entre estas medidas figuran,
ademas de las certificaciones
RBA de sus fabricas, las mejoras
en el packaging de sus impreso-
ras. Se ha eliminado el poliespan
para sustituirlo por protecciones

de carton y papel reciclados.

Sanz subraya que el programa de
recogida de cartuchos vacios se
esta ampliando y gracias a la co-
laboracidn de los distribuidores
se han alcanzado las 100.000
unidades, situando a nuestro pals
en una posicion destacada den-

empezamos programas piloto
para la remanufacturacion de
equipos, especialmente en pro-
ductos de gama alta para dar
respuesta a la necesidad de las
empresas, sobre todo de las
grandes corporaciones”, afiade.
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"La impresion es una

El negocio de impresion se mantiene saludable y estable en Esprinet

fuente constante de ingresos”

A pesar de su larga trayectoria, la impresidon mantiene su espacio de rentabilidad en el mercado

tecnoldgico: desciende el volumen de paginas impresas, pero la demanda no cesa, con un mayor

protagonismo del desarrollo de los modelos contractuales, vinculados con las soluciones de mayor

valor afadido, lo que permite al canal fidelizar a los clientes e incrementar su rentabilidad.

Sergio Martin, responsable de los negocios de impresidn, periféricos, almacenamiento y electrdnica

de consumo en Esprinet, reivindica el valor de este negocio y la estabilidad de la que goza en el

mayorista.

nalisis de
mercado
Segun la con-

sultora Con-
text, el mercado de la impre-
sién crecid en Espafiaun 5 % en
su facturacién en el primer se-
mestre de este afio, impulsado
por el ascenso del 12 % del pri-
mer trimestre, que compenso
la caida del 6 % del segundo tri-
mestre. Observado en unida-
des, el semestre acabd con un
crecimiento del 7 %.

En el anélisis por tecnologias, el
mercado del ldser crecid en uni-
dades, aunque desciende en
términos de valor mientras que
en el segmento de la tinta se
observa un descenso de las uni-
dades y un crecimiento de la facturacién. "Al-
gunos negocios vinculados con el mercado de
consumo, que se hacian de manera directa, han
pasado al canal", explica Sergio Martin, que se-
nala también los crecimientos significativos en
el drea del gran formato y en el segmento de los
equipos de impresion ligados al punto de venta.
En el mercado de los consumibles, en el primer
semestre el descenso de la facturacién fue del
4 %: mientras que el segmento del toner des-
cendid un 7 % los consumibles de inyeccidn de
tinta crecian un 1 %.
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Sergio Martin, responsable de los negocios de impresion, periféricos,
almacenamiento y electronica de consumo en Esprinet

Mercado profesional

La impresion en el area de la empresa sigue fo-
calizada en dos tecnologias: la inyeccion de
tinta profesional y el laser. En 2024, en este Ul-
timo terreno tecnoldgico se produjo un incre-
mento en la venta de equipos, sobre todo en el
area de los dispositivos basicos de entrada, lo
que provocd un descenso en la facturacion por
la bajada del precio medio. Un ejercicio en el
que irrumpio en el mercado una marca nueva
de origen chino, Pantum, que se posiciond
como la cuarta mas vendida en laser por detras

®C Marilés de Pedro)

de HP, Brother y Kyocera Docu-
ment Solutions.

En el primer semestre de este
ejercicio, el precio medio del
laser descendidé un 7 % provo-
cado por el incremento del
peso de las impresoras en de-
trimento de los multifunciona-
les, lo que ha pintado un pano-
rama en el que sigue creciendo
el mercado de entrada, lo que
provoca el descenso del pre-
cio medio.

El mercado de la tinta profesio-
nal es, ajuicio de Martin, uno de
los que mayor dinamismo ha te-
nido en los Ultimos afios. "Aun-
que se han moderado los cre-
cimientos, sigue en expansion”.
Dos son las marcas de referen-
cia: Epson y Brother. En el primer caso, su foco
esta puesto en exclusiva en esta tecnologia con
una evolucion en la que ha crecido su oferta ha-
cia segmentos de alto volumen de paginas, en
formato A3, que siempre ha sido el terreno tra-
dicional del laser. En el caso de Brother, su foco
se ha dirigido hacia el drea de las pymes,
"donde siempre han sido fuertes", analiza.

Si en el mercado sigue calando el mensaje de
la sostenibilidad y las maquinas van incremen-
tando su rendimiento, Martin no descarta que
otras marcas entren en este mercado de laim-
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“Disfrutamos de un mercado bastante

equilibrado entre el area profesionaly el

segmento de consumo, lo que nos permite gozar

de una buena estabilidad en el mercado”

presion profesional de tinta. "No olvidemos
que ya se empieza a consolidar en el segmento
identificado con las maquinas de produccion”.

Balance en Esprinet

El balance del negocio de impresién de Espri-
net estd acompasado con lo que ha sucedido
en el mercado espafiol. El mayorista cosechd
buenas cifras con los equipos de inyeccion de
tinta y en el gran formato, en el que ha crecido
a doble digito, en consonancia con las cifras
generales. También en el segmento de la im-
presidn de produccion, en el que el negocio si-

gue creciendo. Solo el laser ha obtenido un li-
gero descenso. "Disfrutamos de un mercado
bastante equilibrado entre el drea profesional y
el segmento de consumo, lo que nos permite
gozar de una buena estabilidad en el mercado".
La impresién, a pesar de su caracter

Especi

al Impresion

la educacién; un segmento en el que se esta
observando un cierto retroceso de la pantalla
en beneficio del uso del papel".

Gracias al desarrollo de los modelos contrac-
tuales, se fortalece la relacién con los clientes,
con una mayor fidelizacidn, y se incrementa la
rentabilidad. "Hay una evolucién de las solu-
ciones de valor afiadido vinculadas con los ser-
vicios de impresion gestionados, la seguridad
o el control del flujo de digitalizacion, lo que
convierte a la impresion en una fuente cons-
tante de ingresos”, analiza.

El canal que se encarga de comercializar este
negocio ha evolucionado, con un mayor prota-
gonismo para figuras, hibridas, capaces de
ofrecer servicios de impresion ligados a otras
soluciones tecnoldgicas. "Al descender los vo-
[Umenes de impresion, hay distribuidores que
han sabido adaptarse ofreciendo soluciones
de valor afiadido".

Un segmento en el que también se observa el
uso de nuevas tecnologias, como la A o las so-
luciones en la nube (cloud print management);
o la aplicacion de la automatizacion. "Son opor-
tunidades para que los partners sigan incre-
mentado el valor afiadido y convertir la impre-
sidén en un proceso mucho méas completo”.

En relacidn a la inteligencia artificial, recuerda
SU concurso para automatizar procedimientos
como el escaneo, la clasificacion o la extraccion
de datos, entre otros. También para propor-
cionar soluciones de ciberseguridad y proteger
los entornos de impresion. L

tradicional, sigue siendo un area de
oportunidad para el canal en el que
persiste la demanda. "Pese al desarro-

cesitando documentos en soporte fi-
sico, especialmente en sectores como

la sanidad, la Administracién publica o
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Segunda parte del ano

Echando un vistazo a la segunda parte del ano, la consultora Con-
text prevé un buen desempefio del segmento empresarial, con la
mejora de las ventas de los equipos multifuncionales y en el area
de la tinta profesional. Sergio Martin reconoce que en el area pro-
fesional ya se empieza a observar una mayor actividad, con nue-
vos concursos y operaciones en la segunda mitad del afio. “El
canal Tl ha estado enfocado en el primer semestre en otras areas,

debido principalmente al desarrollo del Kit Digital o a la renova-
cion del parque de PC ante la inminente finalizacion del soporte a
Windows 10”.

En el segmento del consumo, las ventas se concentran cada vez
méas en las campanas principales de Vuelta al cole, Black Friday y
Navidades. “Lo mejor, por tanto, esta por llegar, con buenas pers-
pectivas para la segunda parte del ano”.
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Tribuna Canon

Impulsando la oficina del futuro:
nuevos equipos multifuncion Canon imageFORCE C5100 y 6100

Desde Canon hemos reforzado una vez mas nuestro compromiso con la transformacion

digital de las empresas con el lanzamiento de las nuevas imageFORCE C5100 (color) y 6100

(blanco y negro), dos equipos multifuncidon pensados para maximizar la eficiencia, la

calidad y la seguridad en la impresidon y el escaneado de grandes volUmenes.

n un entorno empresa-
rial cada vez més conec-
tado, nuestra gama ima-
geFORCE es una
herramienta que va mas allad de la simple

impresion. Basados en nuestra plataforma
tecnoldgica pionera de Canon, image-
FORCE, que utiliza el aprendizaje automa-
tico, estos dispositivos no solo propor-
cionan a las empresas una impresion de
alta calidad, sino que también ofrecen
ventajas como mayor eficiencia, seguri-
dad avanzada y fiabilidad.

Entre las novedades que incorporan se
encuentran sensores inteligentes que re-
copilan datos en tiempo real, anticipan
posibles incidencias y garantizan la con-
tinuidad de los flujos de trabajo. Ademas,
su disefilo modular y su conectividad per-
miten integrar documentos en papel e in-
formacion y datos en la nube con total
fluidez, adaptandose a los procesos hi-
bridos que hoy en dia se dan en numero-
sas organizaciones.

Mayor seguridad

y calidad excepcional
Conscientes de la importancia que tiene
para las compaifiias actuales la gestién de
los posibles riesgos asociados al manejo
de informacién sensible, las imageFORCE
C5100 y 6100 incorporan nuestra nueva
tecnologia de estimacion del entorno de
seguridad. Este sistema mejora la seguri-
dad mediante un algoritmo de software
desarrollado por Canon y preentrenado
con IA de aprendizaje automatico. El al-
goritmo analiza cualquier entorno de red

al que se conecte el dispositivo y reco-
mienda los ajustes de seguridad optimos,
lo que ayuda a reducir las vulnerabilidades
de seguridad.

Esta configuracion se muestra a través del
panel de control, ofreciendo los ajustes
adecuados, lo que garantiza un éptimo
nivel de proteccion. Ademas, las impreso-
ras son también capaces de detectar cual-
quier cambio en la red en tiempo real, no-
tificando al usuario y limitando las
vulnerabilidades. De este modo, todas las
entidades pueden mantener protocolos
robustos para la gestion de documentos,
red y dispositivos finales.

Ademas, reconociendo la importancia que
tiene el poder imprimir con la méxima ca-
lidad, estos equipos utilizan también nues-
tra nueva tecnologia de exposicion OLED
de alta definicion, que se ha situado como
la lider del mercado y que permite alcan-
zar una resolucién de impresion de hasta
4800 ppp, con tonos mas suaves, texto
mas nitido y menos desviacién del color.

Mayor fiabilidad y un
fuerte compromiso con la
sostenibilidad

Los sensores inteligentes que incorpora
la gama imageFORCE monitorizan tam-
bién el estado de cada componente, cal-
culan su desgaste e indican con antela-
cién los mantenimientos necesarios. Esta
capacidad predictiva reduce los tiempos
de inactividad, garantizando un rendi-
miento 6ptimo a lo largo de toda la vida
Util del equipo.

La sostenibilidad es un aspecto funda-
mental, por eso, estos equipos incorpo-
ran un 30 % de plasticos reciclados en su
fabricacidn y tienen unos reducidos con-
sumos energéticos, con valores TEC muy
bajos. Al mismo tiempo, cuentan con he-
rramientas de seguimiento del consumo
energético y de papel, promoviendo
practicas de impresion responsable.
Con estos nuevos equipos los usuarios
disfrutan de un entorno de trabajo mas
moderno y accesible que facilita la transi-
cién digital y que agiliza los procesos de
impresion o escaneo, con conexidn inme-
diata a plataformas de cloud (mediante
Cloud Connector o uniFLOW Online). Con
las imageFORCE C5100 y 6100 buscamos
seguir liderando el mercado de equipos
multifuncién A3, ofreciendo una solucién
preparada para los desafios actuales y ele-
vando los estandares de productividad,
seguridad y sostenibilidad. i

Maria JesUs Arroyo
office product manager en Canon Espana
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