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necesidad de que los jugadores del aftermarket dejen de debilitarse
mutuamente por el precio.
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Tendencias clave para el Aftermarket

latino 2020

Si pretendemos explicar las posibles
tendencias del aftermarket en América
Latina, pareceria inevitable no solo evaluar
lo que estd pasando en el escenario OEM
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o el impacto de las relaciones comerciales
de Estados Unidos y China, sino ademas
hacer una breve referencia a las distintas
turbulencias que ocurrieron en muchos de
los paises de la regién durante el 2019. Sin
detenernos en un andlisis socio politico,
que claramente excede una editorial para
nuestra industria, podemos asegurar que
estos factores externos unidos al proceso
de maduracién del mercado, provocaron
una incertidumbre que se vio reflejada en
una desaceleracion de ventas generales y
el decrecimiento de varios segmentos del
mercado, entre ellos el de los dispositivos
l4ser en toda la region. Esta desaceleracion
no solo impacté a la industria de impresion
(hardware y consumibles) sino también

a otras areas de negocios como el de la
tecnologia, donde muchas de las decisiones
de compra o reemplazo de dispositivos se
han pospuesto, a la espera de una mejora
en la previsibilidad econémica. Incluso la
alta volatilidad en muchas monedas locales
también ha tenido un impacto negativo

en la rentabilidad de los empresarios del
sector.

Ciertamente los porcentajes del mercado
mostrardn valores distorsionados del
ultimo semestre del 2019 que, comparados
los del mismo periodo el 2018, podrian
ser engafiosos para aquellos analistas de
la industria o empresarios con intereses en
la regién y que no conozcan en detalle las
razones y pormenores de lo ocurrido. Por
ejemplo en México en el segmento laser,
del primero al tercer trimestre del 2019, se
colocaron en el mercado algo mas de 288
mil unidades, que si lo comparamos con
otro afio de cambio como el 2009, en ese
mismo periodo se vendieron mds de 480
mil unidades. Es decir, que en 2019 se ha
vendido el 60% de lo que se vendid hace
una década atréds.

Afortunadamente este escenario alterado
va normalizdndose, en especial en las
mayores economias latinas como México,
Brasil, Colombia y Argentina, lo que ira
impulsando una reactivacion en las ventas,
modificando muchos de los valores planos
o negativos de los dltimos meses.

En cuanto a las perspectivas de
crecimiento, siguen siendo mas favorables
aquellas relacionadas al mercado inkjet,
que continda con una transicién hacia los
tanques de tinta. Durante el 2018 super? el
volumen de unidades vendidas de maquinas
de cartucho de tinta, estimandose en un
4.8% el crecimiento durante el 2019.

Algunas consultoras identificaron las
tres tendencias clave en el mercado de
impresién, estando dos de ellas relacionadas
con la digitalizacion. En primer lugar, hace
un tiempo estd ocurriendo una transicion
de dispositivos de una sola funcién
hacia equipos multifuncionales. Por otro
lado, en los dltimos afios los equipos de
impresion ldser han tenido una migracién
en términos de la velocidad de impresién,
con un mercado demandando maquinas
que sean mds veloces y que, por supuesto,
tengan una buena relacién de costo
beneficio. Y por dltimo, la introduccién
de las impresoras con tanque de tinta
han continuado con un gran impulso,
posiciondndose entre las favoritas en la
region latina.

Suena casi futurista, pero es una
realidad: ya estamos en el 2020. Todos
los que conformamos el equipo de RT
Media y Guia del Reciclador sentimos
un enorme entusiasmo por la energia de
negocios y oportunidades que atn existen
América Latina, una verdadera potencia
econdmica en crecimiento y de mas de 620
millones de habitantes. Para el mes de julio
lanzamos un proyecto sin precedentes para
la industria del aftermarket latino y que es
desarrollar tres eventos en tres paises de
América del Sur. Un hecho inédito y que
promete convocar en un mismo espacio
a los mayores empresarios de la regién
junto con lideres globales fabricantes
de impresion, copia y otros negocios
adyacentes. H

www.RTMworld.com | Edicion99
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Antes de involucrarse con los
suministros de impresoras del
aftermarket, Dennis Haines tuvo un
cargo de vicepresidente senior en una
gran OEM internacional de hardware
informatico. Si bien no estuvo
involucrado con los suministros de
impresoras OEM, estos antecedentes
le dieron a Haines una visién tnica
de cémo operan las OEM cuando
se enfrentan a la competencia de los
llamados operadores "aftermarket". El
es muy consciente de lo que describe
como una estrategia de FUD (de Miedo,
Incertidumbre y Duda, por sus siglas en
inglés) y ha visto cudn efectivo puede
ser. FUD es un intento deliberado de
los fabricantes de equipos originales
para crear miedo, incertidumbre y duda.
FUD puede tener muchos elementos,
incluidos, entre otros, problemas reales e
implicitos relacionados con la propiedad

Edicion99 | www.RTMworld.com
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intelectual (PI), garantia y servicio.

Sus experiencias en el mercado de
suministros de impresoras comenzaron
con los cartuchos de inyeccién de tinta
hace unos 15 afios, en un momento en
que el comercio electrénico estaba en
su infancia. En aquellos dias, habia
demasiadas preocupaciones de los
consumidores acerca de ingresar datos
de tarjetas de crédito en linea para
ejecutar compras. Esto estd en marcado
contraste con la situacion actual. Si bien
tiene intereses comerciales en Espafia,
Francia, Australia y Nueva Zelanda, sus
operaciones principales se encuentran en
el Reino Unido, donde la aceptacién del
comercio electrénico no tiene paralelo.

Segun Haines y los datos recientes
que posee, el Reino Unido lidera el
camino a nivel mundial en términos del
porcentaje del gasto minorista total que
tiene lugar en linea. Esto es consistente
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Reino Unido

-

con las estadisticas publicadas por www.
salescycle.com: “El comercio minorista
en linea tuvo una participacion del 14.3
por ciento de las ventas minoristas
totales en 2018, frente al 12.9 por ciento
en 2017 y el 11.6 por ciento en 2016.

En este sentido, Estados Unidos es el
tercer mercado de comercio electrénico
mas avanzado en el mundo, con el Reino
Unido y Alemania en primer y segundo
lugar "."

Remanufacturado vs. Nueva
Construccion

Una de las batallas clave que se
libran actualmente en el aftermarket es
todo el argumento "Remanufacturado
versus Cartucho de Nueva Construccion
(NBC)". Por un lado, los NBC tienen
una ventaja de costo significativa
sobre los remanufacturados. Esto a
menudo se percibe como injusto. Los
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Mark inicio en la industria en 1987, es ingeniero mecanico, € inicié su carrera en aseguramiento de calidad,
después fue gerente de produccién y cambi6 a ventas y mercadotecnia. Tuvo altos cargos en empresas
estadounidenses y europeas, y recientemente establecié la marca MSE en Europa, Medio Oriente y Africa,

y luego de la adquisicion por parte de Clover, lidero la estrategia de integracion para posicionar las diversas
marcas CIG en EMEA. Tiene un MBA de International Business School y es conferencista en eventos de la
industria . Lo puede contactar en <mwdawson@zeelandnet.nl>

remanufacturadores deben soportar los
costos significativos de la infraestructura
para recuperar los productos usados

del mercado, ya que sin esta "materia
prima" no podrian existir. Los jugadores
de NBC no tienen que lidiar con

estos costos. Por otro lado, existe una
creciente conciencia y comprension de
las consecuencias negativas del plastico
de un solo uso. ;| No deberia esto estar
impulsando la demanda de los cartuchos
remanufacturados?

La visién del mercado de Haines
es refrescantemente simple y hasta
pueda no resultar agradable para los
remanufacturadores. Hay 3 segmentos
de mercado. Estos comprenden, grandes
empresas corporativas, PyMEs y
consumidores. En su experiencia, el
interés de cada segmento en NBC versus
Remanufacturado se puede resumir de la
siguiente manera:

* Consumidor: cero interés

* PyME: bajo interés

* Grandes Empresas: mayor nivel de

interés

Haines sefiala que las grandes
empresas tienen mds presion para ser,
o al menos ser vistas, como buenos
ciudadanos corporativos y estan
ansiosas por mejorar la pagina de CSR
(Responsabilidad Social Corporativa,
por sus siglas en inglés) de sus informes
anuales. La opinién de Haines pareceria
indicar una necesidad urgente de educar
a los segmentos de consumidores y
PyME sobre las ventajas ecoldgicas de
la remanufactura.

Estrategias OEM

Sin embargo, la batalla entre los NBC
y los remanufacturados, es solo uno
de varios problemas importantes que
afectan el mercado hoy, segin Haines.

Otra es la estrategia de FUD utilizada por
las OEM y mencionada anteriormente.
Esto afecta a los jugadores de NBC

y Remanufactura. Quizas hubo un
momento en que, debido a la doctrina
del derecho a reparar, los productos
remanufacturados se percibian como
menos riesgosos en comparacioén con los
productos NBC. Si bien seguimos viendo
multiples derribos de cartuchos de nueva
construccién en plataformas como
Amazon y mientras Canon continda
apuntando a los cartuchos de téner
compatibles HP de nueva construccién
que creen que infringen, también hemos
visto multiples ataques por parte de

la OEM a remanufacturadores que se
remontan a las patentes del engranaje de
prisma retorcido y, mds recientemente,
al engranaje dongle.

Ademais, y Haines tiene experiencia
directa con esto, HP ha estado utilizando

www.RTMworld.com | Edicion99
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la doctrina de la primera venta como
una tactica para golpear a nuestra
competencia en el campo del inkjet.
Muchos de sus clientes revendedores
habian recibido 6rdenes de cese y
desistimiento que volvieron a él. Estos
alegan que ciertos cartuchos habian
sido remanufacturados y vendidos en
una region, pero los cartuchos vacios
se habfan originado en otra regién. Por
otro lado, el fabricante y/o el proveedor
de los cartuchos vacios afirman que

los niicleos provienen de la regién
correcta. En tales casos, le ha pedido

a HP que proporcione detalles que

le permitan identificar una region de
otra para cumplir con las normativas.
Sin embargo, no se ha recibido dicha
informacién. También tiene documentos
relacionados con desafios en articulos

que nunca se han vendido en el mercado.

Claramente, existe una fuerte sensacion
de que ciertas OEM estén utilizando
ticticas de miedo y pricticas

injustas para crear miedo,
incertidumbre y duda (FUD).

Un tercer desaffo
importante que enfrentan
los importadores, los
distribuidores comerciales
e incluso los revendedores es la
amazonizacion del canal. Nuevamente,
el andlisis de Haines es refrescantemente
simple. En el Reino Unido, si bien el
porcentaje del gasto minorista en total
solo puede ser del 18%, cree que es
mucho mads alto en lo que respecta a los
cartuchos de impresora. En las PyME
y los segmentos de consumidores, en
linea es la principal ruta de adquisicién
y hay tres canales principales que
probablemente se apliquen a muchos
mercados, no solo en el Reino Unido:

* Amazon

* e-Bay

* Miles de independientes

Los independientes, por supuesto,
tienen desafios de tipo SEO para mitigar
contra Amazon e e-Bay. Sin embargo,
otro desafio del que Haines tiene
experiencia personal es la disrupcion
de la cadena de suministro tradicional,

habilitada por el avance de la tecnologia
e Internet.

El modelo tradicional de "fabricante a
importador / distribuidor a revendedor a
usuario” ya no tiene el valor que alguna
vez tuvo. Los grandes minoristas en linea
exitosos pueden obtener directamente de
los fabricantes. Haines tiene experiencia
con sus propios proveedores sin
pasar por él para llegar a sus mayores
compradores comerciales.

Ademas, Haines destaca algo mas
inquietante que se relaciona con las
précticas inadecuadas del impuesto al
valor agregado (IVA). El cree que hay
un volumen significativo de producto
que se vende en el Reino Unido a través
de Internet que se entrega a los usuarios
finales desde los almacenes en el Reino
Unido y en el que no se cobra ni informa
el IVA. Esto da como resultado una

ventaja de precio injusta. Si, y cuando los
clientes solicitan una factura con IVA,
se encuentran con una de dos respuestas.
La primera es que la empresa vendedora
no esta registrada con IVA. La segunda
es que se emitird una nueva factura con
un 20% adicional incluido. A menudo,
el nimero de IVA no es genuino, y la
empresa vendedora se queda con el 20%
adicional.

Haines ha estado trabajando con los
Minoristas Contra los Esquemas de
Evasion del IVA (llamados RAVAS)
en este tema. Solo en el Reino Unido,
se informa que el valor del IVA no
cobrado asciende a mas de £ 2 mil
millones por afio y una gran parte de
esto estd relacionado con los cartuchos
de toner y tinta que ingresan al
Reino Unido desde China. Participé
personalmente en el apoyo de RAVAS
para recopilar informacién, que se
envié a George Osborne, Canciller del

Tesoro en el Reino Unido hasta 2016.
Frustrantemente, el gobierno tomé una
posicion inicial de que ellos hacen las
reglas y dependeria de Amazon, e-Bay
y demds para implementarlos y que

no era su trabajo vigilar la situacién.
Esto parece estar cambiando ahora con
mas escrutinio del HMRC (agencia de
recoleccién de impuestos en el Reino
Unido) hacia los gustos de Amazon. Sin
embargo, hasta ahora no ha habido una
disminucién notable en la cantidad de
productos que se venden sin IVA. El
problema no se limita al Reino Unido,
y RAVAS se ha reunido con la OLAF
(Oficina Europea de Lucha contra el
Fraude) en Bruselas.”

Estima que en toda la UE esta préctica
representa decenas de miles de millones
de euros en IVA no recaudado y da como
resultado una ventaja competitiva injusta
e ilegal para operadores sin escripulos.

Al considerar el amplio panorama
del mercado, Haines cree que
todavia hay espacio para él y
Su negocio, pero, por supuesto,
requiere un modelo de negocio
diferente. Si bien el mercado
es maduro y el volumen de
impresion se estd reduciendo
en las geografias occidentales, el
mercado sigue siendo masivo y existe la
oportunidad de tener éxito y crecer, pero
requerira consolidacién, un enfoque mas
directo y quizds canales diferentes.

1. https://blog.salecycle.com/stats/11-
best-ecommerce-stats-2018-far/

2. Ver: https://www.ravas.org.uk

https://www.youtube.com/
watch?v=bAkFnbsHey4

https://ec.europa.eu/anti-fraud/home_

RT

Imaging UIP Expo
EUROPE

May, 2020

NOS VEMOS EL 11 DE MAYO
en la RT EXPO VIP
en Manchester, Reino Unido

www.RTMworld.com | Edicion99



UniDUirezne!

S MarnkdDawsonlhablafconic fCE®Iconisede
eniSuizaPAlfredhWirch

ile) Viiele

Alfred Wirch se uni6 a la industria en 1980 en Pelikan y dirigi6 el
negocio allf hasta la fusién con Nu-kote en 1995. La compafifa recién
fusionada queria desarrollarse en una direccion diferente, por lo que
Wirch dejé el negocio para establecer Peach (durazno en inglés) en
1995 tomando con €l varios ex colegas de Pelikan.

Su longevidad en nuestra industria le da una perspectiva rara, ya
que es uno de los pocos que quedan en el llamado "aftermarket” que
recuerda los dias en que los fabricantes de equipos originales buscaban
controlar los negocios de suministros para sus dispositivos. Cuando
consideramos esta posicion hoy, es casi imposible para nosotros
entender por qué serfa diferente. Pero lo fue. “En el pasado, las
OEM vinieron a NUESTRA industria por sus suministros. No habia
aftermarket”. Habia fabricantes de maquinas de escribir e impresoras.
Y habia fabricantes de suministros, predominantemente cintas y otros
soportes de tinta. Ambos grupos de fabricantes tenfan dependencia
mutua. Los jugadores de hardware necesitaban suministros y los
muchachos de suministros necesitaban a los muchachos de hardware.
Wirch recuerda los dias en que las OEM, como las llamamos ahora, se
acercaron a Pelikan y Nu-kote para obtener sus suministros.

Uno de los primeros hitos de Peach fue establecer la operacién de
fabricacién en Praga en 1996. En 2005, Peach estableci6 una empresa
conjunta (JV) en China con un importante operador en el mercado
de productos de oficina. Mirando hacia el pasado, Wirch puede ver
cuédn innovador fue esto. Peach fue el primer jugador importante en
Europa en nuestra industria en comenzar a fabricar en China. Ademas
de proporcionar a Peach una gama de productos de papeleria, el socio
de JV pudo aprovechar su experiencia en fabricacion para producir
cartuchos inkjet.

(Cuales son los servicios y productos clave que

ofrece actualmente?

Peach opera solo en Europa y se enfoca
principalmente en los paises DACH (Alemania, \
Austria y Suiza) y CEE (Comunidad Europea), lo
cual es l6gico dada su ubicacién. Con su oficina
central en Suiza, fabricacion en la Republica Checa y
con instalaciones de distribucion adicionales en Alemania, Peach
tiene su mayor presencia en esos mercados locales.

La gama Peach se construye alrededor del documento
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Wirch '

impreso. Peach ofrece cartuchos de toner y tinta que permiten

a los usuarios, tanto consumidores como empresas, producir
documentos de alta calidad a costos mds bajos que los que se
pueden lograr con suministros de marca OEM. Pero Peach no

se detiene alli. También hay disponible una gama de papeles
especiales, especialmente para la impresion de fotografias. Peach
también entiende que algunos documentos que se imprimen
pueden ser confidenciales, por lo que las maquinas trituradoras
también forman parte de la gama Peach. A menudo, los
documentos deben protegerse, por lo que Peach ofrece hardware
y suministros para laminar. Todavia existe la necesidad de que
los documentos se presenten profesionalmente, de ahf la inclusién
de hardware y suministros vinculantes en la gama Peach.

(Qué mensajes clave quiere compartir con el
mercado?

Peach se mantiene fiel al principio de que los
monopolios son malos para los consumidores y
malos para las economias. La competencia leal es
fundamental para los sistemas de valores y Peach
encarna esto. La competencia leal es uno de los
componentes bésicos de la creacién de riqueza en las sociedades
occidentales y la misién Peach gira en torno a garantizar que
los consumidores tengan una opcién. El hace referencia al
comportamiento anticompetitivo tanto de los fabricantes de
equipos originales como de ciertos jugadores del aftermaret como
contraproducentes para el crecimiento de nuestra industria.

N\

El desarrollo global de los modelos de ventas en linea estad
teniendo un gran impacto en nuestra industria y nuestros
mercados. El efecto sobre las ventas minoristas tradicionales es
claro para todos. Esta tendencia continuard y el modelo de negocio
minorista tradicional “fisico” se vera sometido a una presion
creciente. El canal de internet y las plataformas como Amazon,
e-bay, Aliexpress y otros, facilitan las ventas en los mercados
occidentales de suministros de China a precios muy agresivos.
Esto es parte de la razén por la cual la industria tradicional
europea de remanufactura estd en declive. Se podria alegar
que la batalla entre productos chinos compatibles y productos



Alfred Wirch
Peach, Suiza

remanufacturados europeos ya se ha ganado, y que la nueva
frontera es la batalla entre los chinos compatibles y las OEMs.

La gran pregunta ahora es: ;pueden los fabricantes de equipos
originales evitar que los chinos tomen una mayor participacion
de mercado? Los derribos que leemos semanalmente en Amazon,
(,son solo una gota en el océano?

(Qué tal su mercado local? ;Cudles son sus

fortalezas, debilidades y mayores necesidades?

A diferencia de los Estados Unidos, Europa no es
homogénea. El mercado estd fragmentado. A pesar

de la adopcidn del euro, todavia tenemos diferentes Wirch '

monedas con las que lidiar, especialmente en Suiza y

la Republica Checa, dos de nuestros principales mercados. A pesar
de la expansion de la Unién Europea (UE), todavia hay cuestiones
transfronterizas que deben abordarse y, por supuesto, incluso
dentro de la UE, existen diferencias culturales significativas. Esto
es cierto incluso dentro de los territorios DACH donde Alemania,
Suiza y Austria exhiben diferentes culturas y caracteristicas. Este
rico tapiz de culturas puede ser una ventaja y una desventaja

al construir una empresa exitosa. Peach ha creado equipos con
capacidad multilingiie, especialmente alemdn, francés e italiano.

La propuesta de valor inicial ofrecida por nuestra industria
todavia se puede ver hoy. No olvide que antes de que Canon
viniera con sus motores y cartuchos CX y SX, acelerando el
inicio de la remanufactura, la mayor parte de los suministros del
aftermarket eran de hecho nuevas construcciones compatibles,
aunque centradas en cintas y otros soportes de tinta. El pilar
principal de la propuesta de valor era ofrecer a las empresas y los
consumidores una alternativa de alta calidad con una ventaja de
precio. Eso no ha cambiado. El advenimiento de la remanufactura
agrego otro beneficio que fue ambiental. El protocolo de Kyoto
de 1997 desencadend una mini revolucioén verde que estimuld
la industria de la remanufactura en los mercados occidentales.
Pero como se menciond anteriormente, hemos cerrado el circulo
de nuevo a compatibles. Esta vez, la diferencia de precios entre

los suministros OEM y los compatibles de China es enorme. El
impacto consecuente es golpear a las OEM con mas fuerza de lo
que pueden admitir, asi como poner la remanufactura bajo tanta
presién que quedan muy pocos jugadores.

(Cémo puede la remanufactura obtener mayor
apalancamiento y ventaja comercial sobre

los plasticos de un solo uso utilizados por los
fabricantes de NBC?

Por si sola, la industria de remanufactura tiene
muy poca influencia. Sin embargo, podemos estar .
llegando a un punto de inflexién. En septiembre Wirch '
de 2019 vimos lo que podria describirse como el
comienzo de una revolucién verde. Hemos visto huelgas de
estudiantes escolares y la ola de protestas se trasladé de Australia
a través de California a la costa este de los Estados Unidos y a
Africa y Europa, con la participacién de més de 150 paises. Quizds
todo el Movimiento "No Planet B" y Greta Thunberg tengan
éxito. Pero si requiere una accidn real. La realidad es que hasta
ahora, los gobiernos de la UE y de Europa solo hablan de un buen
juego. Recientemente vi algunas estadisticas acerca que el 90 por
ciento de los productos que consumimos tienen cero elementos
de reciclaje y reutilizacion. Si los politicos actian juntos e
imponen sanciones severas para todos los modelos comerciales
de pléstico de un solo uso, entonces habrd un renacimiento para la
remanufactura local.

(Las OEM continuaran consolidandose? ;Qué
observa estd ocurriendo?

los principales fabricantes de equipos originales
de hoy se enfrentan a grandes desafios en el préximo
periodo. Dado que el mercado ya no estd creciendo,
estas OEM estan luchando entre ellas, lo que estd
comprimiendo los precios y los mdrgenes. Ademas de eso,
estd la pérdida de ventas y flujos de efectivo de la inundacién
de compatibles baratos que se menciond anteriormente que
ingresa a los mercados occidentales desde China. Hasta ahora,
los fabricantes de equipos originales no han logrado detener
esa marea. Esto, seguramente, dard como resultado una mayor
consolidacién entre las OEM que conocemos y amamos. Sin
embargo, puede ser que la mayor amenaza esté por venir. Esta
podria ser la aparicién de multiples nuevas OEM de impresoras
chinas.

Wirch '

A pesar del hecho que el mercado se estd reduciendo
anualmente, sigue siendo enorme y ciertamente lo suficientemente
grande como para atraer a nuevos participantes disruptivos
de China. Soy consciente de al menos diez nuevas OEM de
impresoras chinas y podemos ver un paralelo con el mercado de
teléfonos méviles. M
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Celebrando
25 anos de Cambio

— El CEO de TOKO, Victor Matache, esta listo

para lo que venga

e

o

# Mark Dawson

La experiencia de Victor Matache en
impresoras y suministros comenzé en
1986 cuando trabajaba en un Join Venture
0 empresa conjunta en Rumania entre
el gobierno y Control Data Corporation
(CDC). CDC fue una de las compaiiias de
supercomputadoras originales de Estados
Unidos "Big Nine". El Join Venture en
Rumania fue el sitio de fabricacion de
periféricos para todo el Bloque
del Este, incluida la URSS.
Dichos periféricos incluian
impresoras matriciales,
impresoras de banda, plotters
y, por supuesto, suministros.
Junto con la Unién Soviética,
los paises de Europa del Este
representaron un gran mercado para las
empresas tecnoldgicas estadounidenses.
El comercio siempre parece encontrar una
manera de superar las barreras politicas.

Matache se especializé en impresoras de
banda que eran de tltima generacién hace 30
afios. Habfa varios conjuntos de caracteres
metdlicos en relieve (como los que verias
en una maquina de escribir) conectados en
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un bucle de cadena de metal que giraria a
mds de 5 metros por segundo (muy rapido,

incluso para los estandares actuales) detrds de

una resma de papel continua. Habia una tira

de cinta de tinta entre la cadena de caracteres

y el papel. A diferencia de una miquina de

escribir donde los caracteres se perforan para

forzar la impresion de la cinta de tinta al
papel, las impresoras de banda presionarian

Dichos dispositivos serian utilizados por
bancos, companias de seguros y otras
grandes empresas corporativas. jCrearian
140db de ruido y requeririan 2KW de

potencial

el papel contra la cadena de caracteres de
alta velocidad. Dichos dispositivos serfan
utilizados por bancos, compaiifas de seguros
y otras grandes empresas corporativas.
jCrearfan 140db de ruido y requeririan 2KW
de potencia!

Transformacion

En 1989, comenzd la revolucién, y
esto finalmente rompid el Join Venture.

Matache necesitaba un nuevo proyecto.
En 1992, vol6 a los Estados Unidos para

reunirse con un ex colega. Se quedd un afio
para ayudarlo a construir electrénica de
potencia, mientras mantenia sus ojos y oidos
abiertos para nuevas oportunidades y nuevas
aplicaciones. La que mas lo entusiasmé fue
la impresion laser desktop. En Rumania,

en 1993, vio ubicaciones de IBM y HP, y
significativamente, observé una
escasez de suministros.

La investigacion de escritorio
lo llevé a Genesco Products en
Nueva York, Estados Unidos, y
compré $ 1,000 de polvo de téner
para los motores Canon CX, SX
y LX. Aquellos de nosotros que
tenemos la edad suficiente para recordar,
reconocemos los nimeros de los cartuchos
HP como 92285A, 92295A y 92275A.
Instal6 una habitacién grande en su casa para
rellenar cartuchos vacios. Mas tarde, en 1994,
Matache incorporé su propia compaiifa bajo
el nombre de Toko.

Al darse cuenta que no estaba solo, vio
la oportunidad de distribuir componentes.



La creciente red de operadores de recarga

de cartuchos tuvo que obtener suministros

de los Estados Unidos y lidiar con costos de

logistica y flete complicados. Comenzé a

establecer relaciones con fabricantes clave

de materias primas, incluidos, entre otros,

Fuji (tambores OPC), Kuroki (cuchillas de

limpieza), Tomoegawa (polvo de téner),

Mitsubishi (téner y OPC) y Apex (chips).
TOKO creci6 hasta convertirse en

"LA" empresa con completa

disponibilidad de materiales

para operaciones de recarga y

remanufacturadores en Rumania.

Cuando Static Control comenzd

a emerger como un jugador global, a través

de un servicio diferenciado, TOKO pudo

proteger su base de clientes en Rumania. Los

componentes siguieron siendo el negocio

principal hasta 2014, cuando el modelo de

negocio pasé a los productos terminados.
Fue en 2003 en la feria Paperworld en

Frankfurt que TOKO se dio cuenta por

primera vez de los cartuchos compatibles HP.

Victor recuerda especificamente haber visto

(con cierta incredulidad) el programa LINEA

lanzado por Lexmark. Un afio o dos después,
comenz0 a importar pequefias cantidades de
cartuchos de China, pero se detuvo después
de unos 6 meses debido a la mala calidad. Sin
embargo, continud observando desarrollos
desde la distancia.

Para 2011, Matache habia visto mejoras
en la calidad, pero la diferencia respecto al
rendimiento del OEM era atin demasiado
grande. En 2014, los ingenieros de TOKO

realizaron una gran auditoria que identificé
avances significativos en la calidad. TOKO
concluyé que podria obtener productos
confiables lo suficientemente buenos para

el mercado local. Esto fue un cambio de
juego. El negocio se transform6 rdpidamente
en productos terminados de distribucidén.
Hubo algunos desafios en el camino. Sin
embargo, la capacidad de TOKO de importar
volimenes y distribuirlos a su canal local,
ofrecidé una gran ventaja competitiva.

Victor Matache
Toko, Rumania

La siguiente gran transformacién
lleg6 rdpidamente. TOKO reconoci6 el
acortamiento de la cadena de suministro, la
compresion de margenes y el aumento de
las estrategias de ventas directas al usuario
implementadas por las OEM. TOKO vio
temprano el impulso irrefutable de las OEM
hacia modelos de venta por contrato y MPS.

Esto impulsé una actividad de ventas

directas a mediados de 2016. La propuesta de
valor de TOKO incluye impresoras
nuevas y renovadas para clientes
corporativos de usuarios finales.
Las opciones de compra y
arrendamiento estan disponibles,
y TOKO ha construido modelos

MPS que ofrecen un mejor valor para los

usuarios que los equivalentes OEM.

TOKO implementa una estrategia de canal
inteligente en paralelo con la actividad directa.
Esto ofrece una penetracidn geografica mas
profunda. Protege a sus socios de canal y
enfoca su actividad directa en mercados
verticales y regiones especificas para
minimizar el conflicto del canal. El volumen
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combinado generado por esta estrategia de
doble canal convierte a TOKO en uno de los
4 principales importadores de cartuchos de
nueva construccién en Rumanta.

Cuando se le pregunt6 sobre la batalla entre
los NBC y los cartuchos remanufacturados,
Matache no es més que sincero. La
remanufactura es donde comenzd, y sigue
siendo evangélico al respecto. Sin embargo, €l
cree que la batalla probablemente
ya estd perdida. La industria
de remanufactura no ha podido
resistir el tsunami de los NBC en
su mercado.

El cree que si se implementara
la legislacion de la UE para
penalizar a quienes exportan plasticos de
un solo uso a la UE, se crearian nuevas
oportunidades. Si realmente existe la voluntad
politica de introducir legislacion para
promover la remanufactura local, podria haber
un renacimiento. Sin embargo, ha observado
c6mo los principales jugadores de NBC de
China se han adaptado a otros desafios, en
particular la calidad y la propiedad intelectual.
En tal escenario, €l cree que ofreceran
esquemas de recoleccion e iniciativas de
reciclaje que reflejan las de los OEM.

Sin embargo, tales desarrollos no son
poco realistas y presentarian un desafio para
los fabricantes. Su intuicién empresarial ya

lo ha llevado a obtener la autorizacion del
gobierno para recolectar cartuchos vacios a
nivel nacional con informes completos de
RAEE. Todas estas recolecciones se desvian
del vertedero con componentes de metal y
pléstico que se recuperan para su reutilizacion
o se trituran para volver a moldear. Es neutral
en costos con este proceso. Se hace un cargo
por las recolecciones. Esto, junto con el valor

de los materiales reciclables, cubre los costos
de los procesos asociados. Podria convertirse
en un servicio rentable para los fabricantes en
caso de una legislacién mds estricta.

Matache es consciente de otros cambios:
“El mercado serd muy diferente en cinco
afios. HP y Xerox probablemente seran
una entidad. Muchas OEM mas pequeiias
desapareceran. El modelo OEM tradicional
“razor & blade” estd desapareciendo a medida
que el mercado adopta el modelo de contrato.
Los fabricantes de equipos originales
utilizaran cada vez mds todas las armas a su
disposicion para recuperar los suministros

del aftermarket. Estos incluirdn una actividad
de PI mds agresiva, un mayor uso de
software y firmware para bloquear cualquier
cosa que no sean suministros OEM vy, por
supuesto, contratos de pago por uso que
promuevan los suministros OEM”. También
es consciente de los continuos avances que
se estdn haciendo en tinta, sugiriendo que
en el entorno de oficina, el inkjet capturard
una parte importante del laser.
HP, Epson, Brother, Memjet y
otros continuaran evolucionando
sus ofertas de tintas comerciales,
dando como resultado nuevos
desafios para el aftermarket.

Sin embargo, en dltima
instancia, cree que los usuarios siempre
exigirdn opciones, y que nuestra industria
es lo suficientemente robusta, creativa e
inteligente como para evitar que las OEM
operen los monopolios de suministros. ;Se
volverd més desafiante? Si. ;Habra victimas?
Si. Los que pueden responder al cambio
rapidamente, ;sobrevivirdn y prosperardn?
Absolutamente.

Este afio se cumple el 25° aniversario
de TOKO. Victor Matache se ha adaptado
exitosa y serialmente al cambio. Esta listo
para lo que el mercado le depare a futuro. H
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Crecimiento Solido
a Pesar de cero Branding
en Redes Sociales

— ElI CEO de Ecocot, Philip Knierim, explica como los métodos
"desactualizados y anticuados" ain ofrecen un fuerte retorno de

inversiones.

Philip Knierim fundé Refill BV, también
conocida como Ecotone, en 1987. Como
joven empresario, habia establecido cuatro
tiendas de informatica en los Paises Bajos.
Uno de sus clientes en el World Trade
Center de Amsterdam habia comprado
una impresora ldser QMS K8 y necesitaba
un nuevo cartucho. Se opuso al precio
OEM "exorbitante" de 400
florines holandeses, y le dijo
a Knierim que "deberia ser
posible renovar esto con
polvo de téner nuevo". Esa
conversacion definirfa gran
parte de la futura carrera comercial de
Knierim.

Consiguio una botella de téner de
copiadora localmente y volvi6 a llenar
el cartucho de su cliente en la mesa de la
cocina. Esto, por supuesto, no funciond,
pero creyendo que podria hacerse, su
investigacion lo llevé a Laser Charge en
Texas, Estados Unidos y a un negocio en la
cercana Bélgica que ya habia desarrollado
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una linea de produccién. Comenzé a
comprar y vender productos terminados.

Comienzos emprendedores

El negocio crecié muy rapido. El tiempo
fue bueno. Su primera llamada de ventas
fue con el banco ING donde se habian
adquirido 700 impresoras laser. Los

Una vez mas, la atraccion de nuestra industria
fue demasiado y en 2010 se involucré en un
proyecto para consolidar multiples distribuidores privada y una relacién con

de suministros en los Paises Bajos

problemas de rendimiento del producto
lo llevaron a establecer su propia linea de
fabricacion en Rotterdam.

Knierim centr6 su fabricacién en la
calidad y la limpieza y su comercializacion
en la construccion de marca. Habiendo
establecido la marca Ecotone como la
alternativa OEM lider para usuarios
finales corporativos en los Paises Bajos, se
propuso construir una red de revendedores

< Mark Dawson

para su marca fuera de los Paises Bajos.
Los volimenes crecieron a alrededor
de 40.000 cartuchos de téner por mes,
haciendo de Ecotone el jugador europeo
mds grande de su época. Nunca arrojé un
cartucho vacio y se adelant6 a su tiempo
al implementar programas inteligentes de
recuperacion de desechos para maximizar
la reutilizacién de materiales.

Paralelamente, un
importante acuerdo de marca

Verbatim evolucionaron

rapidamente. El deseo de
diversificar llevé a la adquisicion de
Ecotone por Verbatim en 1995. Knierim
permanecid en el negocio durante
tres afios para enfocarse primero en la
integracion y luego en aprovechar la red de
distribuidores de Verbatim en Europa para
aumentar los volimenes de cartuchos.

Siempre un piloto entusiasta, fundé dos
pequeias aerolineas independientes, una
de las cuales era una franquicia de British
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Philip Knierim
Ecotone, Paises Bajos

Airways, después de abandonar Verbatim.
Pero no pasé mucho tiempo antes de que
el atractivo de nuestra industria lo sedujera
nuevamente.

En 2002, comenzo6 una consultoria
para Samsung Corporation, quien queria
ingresar al mercado. Estableci6 un
negocio de distribucién llamado Aesoon,
estableciendo a Samsung como jugador en
el aftermarket tambores OPC.
Luego, Samsung Corporation
lanz6 una gama de cartuchos
de téner de la marca Samsung
para su uso en impresoras HP.
Estos eran cartuchos de téner de nueva
construccién producidos por Green
Cartridge Company en China. La licencia
cruzada de Canon cubria los motores SX,
LX, NX y EX y luego Samsung completd
su gama con cartuchos remanufacturados.
Aesoon fue designada como la
distribuidora exclusiva para Europa y
creci6 bastante bien hasta que la politica
corporativa entre Canon y Samsung resultd

en la suspension del programa.

Samsung Corporation luego se acerco
a él para sumarlo tiempo completo y
establecer una oficina de ventas y logistica
para su negocio minorista de productos de
consumo que inclufan baterfas y accesorios
de computadora.

Una vez mas, la atraccién de nuestra
industria fue demasiado y en 2010 se

involucr6 en un proyecto para consolidar
multiples distribuidores de suministros
en los Paises Bajos. Estos incluyen
Hoffman, Despec y Dissit. En el periodo
intermedio, Ecotone habfia perdido el
rumbo y Mitsubishi (empresa matriz de
Verbatim) estaba lista para deshacerse
de ella. Knierim la tomé y la incorpord

a Hoffman. La consolidacion de los
distribuidores resulté muy dificil, por

|t

lo que retiré Ecotone en 2015 y la ha
estado administrando como un negocio
independiente desde entonces.

(Cémo ve el mercado de cartuchos
actual? Dentro de su mercado objetivo, que
es PyME, hay tres segmentos claramente
definidos. Uno es el comprador leal
OEM, el otro es el comprador impulsado

por el precio que elegira

los compatibles de nueva

construccidn, y luego estd

el comprador genuinamente

ecoldgico. El acepta que este
tercer segmento es probablemente ahora
el més pequeiio. Es un nicho. Pero es "su"
nicho. Otros comentaristas argumentarian
que a las PyYME compradoras no les
importa. Knierim no estd de acuerdo y su
crecimiento demuestra su punto. Continda
creciendo a alrededor del siete por
ciento anual en un momento en que nos
dicen que el mercado se estd reduciendo
aproximadamente a la misma tasa.
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Claramente esta haciendo algo bien.

(Qué pasa con la generacién z? ;Qué
pasa con la amazonificaciéon? Nuevamente,
su respuesta parece contrarrestar la
tendencia. Muchos argumentarian que los
compradores mds jovenes en el lugar de
trabajo simplemente desean comprar con
tres clics del mouse.

(Como se siente esto con el modelo
Ecotone que esta fuertemente impulsado
por el telemarketing? “Los compradores
mds jévenes son mds receptivos a los
mensajes ecoldgicos fuertes. Al trabajar
muy duro para articular nuestra propuesta
de valor, estamos logrando ganar negocios
lejos de las OEM e incluso de los NBC.
Ademis, el espacio de Internet se estd
convirtiendo en el lejano oeste. Mire a
Amazon. Busque un nimero de pieza de
cartucho de téner popular y encontrara
pdginas y pdginas de opciones. Algunos
dirfan que la mayoria de los compradores
elegiran el mas barato o el que tenga las
criticas mas positivas, o lo que sea. Nuestra
experiencia es que muchos compradores
estan confundidos. Hay demasiadas
opciones. Mis agentes de ventas son
consultores para nuestros clientes.
Brindan asesoramiento y ganan confianza
y credibilidad. Algunos compradores ni
siquiera saben qué cartucho necesitan.
Quieren hablar con alguien.

La marca Ecotone tiene cero visibilidad
en redes sociales. Algunos pueden
argumentar que el modelo de ventas
de telemarketing estd desactualizado y



pasado de moda. Sin embargo, funciona

y ofrece un fuerte retorno de inversion
(ROI). Knierim ha desarrollado una

gran experiencia con este modelo y es
claramente un experto. El entiende c6mo
segmentar el mercado y cémo perfilar las
perspectivas. El comprende la cantidad de
llamadas requeridas para ganar un nuevo
cliente y el costo total de la adquisicién
de nuevos clientes. El mide todo. Obtiene
una prima por el servicio que brinda. Los
precios de venta son razonables. Es uno
de los dltimos jugadores en el

mercado que realmente sabe

c6émo posicionar y comercializar
cartuchos de capacidad extra

alta.

Recientemente ha comenzado
a establecer equipos de
telemarketing internacionales
para sus principales mercados, que son
Holanda, Alemania y Austria. Esta
utilizando Turquia, ya que hay una buena
disponibilidad de personas que hablan
holandés y aleman que fueron criados y
educados en los Paises Bajos, Alemania y
Austria y han regresado a sus raices. Una
vez a bordo, sus clientes le brindan altos
niveles de lealtad. Ecotone es una marca
pegajosa. Raramente pierde negocios con
las OEM o con los NBC.

No subestima los desafios que enfrenta

nuestra industria. Hay un lugar para

los NBC pero no dentro de su modelo
Ecotone. El esta buscando otro vehiculo
para explotar ese mercado. Esta de acuerdo
en que la estricta legislacién de la UE

para restringir los plasticos de un solo uso
podria ayudar al sector de remanufactura,
pero no cree que suceda pronto y advierte a
nuestra industria que no espere demasiado.
No es ajeno a las presiones financieras

que sienten los principales actores en

la remanufactura en Europa, que son

indicativos de los desafios que enfrenta la
industria.

Claramente, el impacto de los MPS y
los modelos de contrato es un factor, pero
calcula que hay mas de 4 millones de
dispositivos HP en Europa occidental y
solo el cinco por ciento de ellos estan en
contratos. Admite que el porcentaje esta
aumentando, pero el espacio transaccional
es lo suficientemente grande como para
que continue creciendo durante los
préximos afios.

Para €1, el mayor desafio es la reduccién
de los voliumenes de impresion. Si bien
nunca ve la oficina sin papel como una
realidad, es sensible al concepto de "menos
papel" al que la mayoria de los consultores
de gestion de documentos y flujo de trabajo
se refieren en sus tépicos de conversacion.

Los entornos laborales estan cambiando.
Estan surgiendo nuevos tipos de
trabajadores del conocimiento. Pueden usar
menos téner y menos papel, pero todavia

habra un mercado. Y para
mitigar cualquier debilitamiento,
estd construyendo un
negocio de café de alta gama.
Independientemente de la
cantidad de impresion que tenga
lugar, al menos en los Paises
Bajos, el deseo de un buen café
solo va a aumentar. Y tiene la
base de datos y la base de clientes para
explotar eso. H
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Benjamin Young
Beihai Speed (China)



nteniéndose
les a su Mision

« Natalia Zhou

Con una gran variedad de proveedores
disponibles, ;cémo pueden los compradores
tomar la decision correcta cuando se trata
de encontrar el mejor socio? Cuando se
trata del suministro de cartuchos inkjet
remanufacturados, hay una compaiifa que no
debe ignorarse: Speed Infotech.

Natalia Zhou ha participado activamente en la industria de
suministros de imagenes durante casi diez afios y contintia
participando activamente en el desarrollo de los mercados

nacionales e internacionales de China. Benjamin Young ha pasado 13 afios para

posicionar a Speed como el remanufacturador
de cartuchos de inyeccion de tinta nimero 1
en el mundo y comparte los secretos de su
éxito con Speed Infotech.

Young establecié Speed junto con
Charles Zhao y Ricky Lee en 2001. Como
pioneros en suministros de impresién para el
aftermarket, especialmente en remanufactura,
trajeron 15 afios de experiencia con ellos.

"Comenzamos la produccién en 2003 en
Shanghai", explica Young. "Nos tom6 solo
5 afios convertirnos en un remanufacturador
inkjet lider en China". Young agrega que en
2013, se tomo la decision de cerrar la fabrica
de 10 afios en Shanghai y trasladar todo a
Beihai, a 2.000 kilometros de distancia de
Shanghai. "Necesitamos 60 camiones grandes
para transportar toda la maquinaria", recuerda
Young.

Luego, en 2015, Speed fue el primero en
obtener una licencia para importar cartuchos
de inyeccién de tinta usados vacios a
China. Obtener esta licencia de importacién
establecié un nuevo estandar dentro de la
industria china y, como lider, otras marcas
hicieron lo mismo para obtener sus propias
licencias. De esta manera, Speed elevo el
estandar de la industria, especialmente con
productos remanufacturados en China.

Como remanufacturador superior, Speed
siempre se ha enfocado en su negocio de

www.RTMworld.com | Edicion99
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remanufactura solamente. Young dice:
"Nuestro enfoque en la remanufactura inkjet
nos permitié producir mas de 100 millones
de cartuchos inkjet en total, lo que nos dio
una gran experiencia en la produccién y
mantenimiento de productos de inyeccién de
tinta de alta calidad".

Segin Young, los clientes son lo primero.
El lo llama un principio comercial esencial.
Ser un proveedor profesional y satisfacer
primero las necesidades de los clientes
proporciona la base para el resultado final de
la empresa. "Ha habido muchos jugadores
en la industria del aftermarket”, dice Young.
"Muchos entran y muchos se van también".
Alcanzar la marca de 18 afios ha
demostrado que Speed es una
compafiia confiable. Por esta
razon, Young reitera que colocar
al cliente primero no es un
eslogan sino una accién continua.
“Por supuesto, Speed conoce sus
productos, pero estan en segundo
lugar después de nuestros clientes. Satisfacer
las necesidades y demandas de nuestros
clientes solo puede lograrse cuando se los
conoce bien ".

Otro secreto de Speed es su disposicion
y capacidad para ayudar a los clientes a
ganar el mercado. Young habla de sus
clientes como si fueran viejos amigos.
“Uno de nuestros clientes europeos nos ha
comprado inkjets remanufacturados desde
que comenzamos. No solo le vendemos los
productos, sino también toda la solucién de

ventas. Ahora ha ganado la mayor parte del
mercado en su pafs. Somos buenos amigos”.
Asi es como funciona Speed: apoya a sus
clientes en lugar de enviarles pedidos.

Hoy, Speed pertenece al Grupo Hubei
Dinglong como parte esencial de la cadena
de suministro del grupo. Young mantiene la
adquisicién discreta. “Dinglong es una gran
familia y nos apoya plenamente. Tenemos
Chipjet (empresa de chips) y otras fabricas
proveedoras de componentes en el grupo.
Nos permite desarrollar mejores productos
y soluciones para nuestros clientes”.

Young agrega que unirse a Dinglong es
como repostar en pleno vuelo sin tener que

"Somos cautelosos y entusiasmados por
ser conocidos como uno de los mejores
remanufacturadores de cartuchos de
inyeccion de tinta del mundo".

aterrizar. “No necesitamos parar. Podemos
proporcionar consistencia y confiabilidad a
nuestros clientes ".

Los clientes eligen socios que los hacen
sentir satisfechos. "Para prosperar en el
mercado actual, debes tener una ventaja",
dice Young. Speed afirma que su secreto es
tener respeto por el mercado y los clientes.
"Elegirdn quiénes son los socios comerciales
mas confiables con sus pedidos y dinero".

Internamente, como empresa, Speed esta
motivada para crear valor para el mercado,

los clientes y la industria. "Dirigir una
empresa es como correr en un maratén",
sugiere Young. “Depende de tu objetivo.
Nuestro objetivo constante es ser una
empresa orientada a los valores. Ayudamos
a impulsar el negocio y la industria hacia

un entorno ecoldgico saludable”. Young y
Speed obviamente se preocupan por el valor
agregado que ofrecen.

"Nos mantenemos fieles a nuestra mision",
concluye el CEO Young. "Continuamos
desarrollando y comercializando
pacientemente productos remanufacturados
y con nuestros 18 afos de experiencia,
somos los "profesionales" en lo que respecta
a calidad, sistemas de gestion,
equipos, personal y estandares".

"Somos cautelosos y
entusiasmados por ser conocidos
como uno de los mejores
remanufacturadores de cartuchos
de inyeccion de tinta del mundo”.
Speed Infotech se mantendrd en
los mercados y creard continuamente valor
para los clientes.
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—Juan Carlos Bonnel, Vicepresidente de Ventas
Internacionales de Static Control, explica como ha
cambiado la empresa su modelo de negocios y
cudles son las razones que les permitieron mantener su

liderazgo global durante casi cuatro décadas

# Gustavo Molinatti

Gustavo Molinatti es graduado de Arquitectura en la Universidad

de Buenos Aires, Argentina. Como editor de la Guia del Reciclador
(revista en espaiiol lanzada en el 2002 para el mercado latinoamericano
de impresi6n aftermarket) ha organizado mas de 20 eventos de

capacitacion técnica, comercial y en MPS en diversos paises de la
region, incluyendo Brasil, Argentina, Colombia, Venezuela, Chile y
Pertd. Para més informacion, contacte a <info @ guiadelreciclador.com>
o visite www.blogdeldelreciclador.com

Static Control goza de una posicién
bien ganada. Como todo lider de este o
cualquier otro mercado, genera opiniones
distintas pero no conozco a nadie que no
la identifique como una de las lideres del
aftermarket a nivel global.

Durante casi dos décadas recorri la
region latina y puedo dar fe que muchos
de sus clientes suelen ser referentes en
cada uno de sus mercados. A pesar de ser
todas empresas distintas, mantienen un
denominador comtin, algo que siempre
los identifica del resto, en especial en
su visién acerca de los paradigmas de
este negocio y de su futuro. Incluso
todos ellos coinciden en involucrar a
Static Control a la hora de enumerar
las claves de su éxito, destacando la
calidad y confiabilidad de los productos,
el soporte en I+D que hace de cada uno
de los productos que lanza al mercado,
el respaldo en materia de Propiedad
Intelectual y la asistencia y garantia de
posventa.

Conocfi a Juan Carlos Bonell cuando
organicé mi primera Expo en Bogot4
(Colombia) en el 2005, dando sus
primeros pasos en esta industria.
Aprovechamos un descanso en su
ajetreada agenda durante la reciente
RemaxWorld Expo en Zhuhai, para
que nos cuente sobre la actualidad
del negocio, hoy desde su cargo de
Vicepresidente de Ventas Internacionales
de SCC.

www.RTMworld.com | Edicion99
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Juan Carlos Bonell durante la Conferencia del Reciclador Bogotd, Colombia, 2005

¢ Cual es tu experiencia en esta
industria y con Static Control?

Comencé en esta industria hace més de
15 afios cuando me uni a Componentes
de Colombia como Gerente General.
Componentes de Colombia fue y sigue
siendo una empresa dedicada a revender
productos de Static Control. En 2006,
Static Control decidi6 contratarme
directamente y me unf al equipo de
América Latina y me encargué de
desarrollar el mercado mexicano y
chileno inicialmente. Después de unos
afios, estaba a cargo de las ventas en
América Latina y ayudé a aumentar
nuestro alcance en toda América Latina
a través de nuestra red de distribuidores.
Mas tarde, me converti en el
Vicepresidente de Ventas de nuestra red
de distribucion global para la compaiifa,
incluyendo América Latina, Rusia, India,
Australia, Jap6n y otros mercados en
Asia.

¢ Cual es tu cargo actual y en qué
paises trabajas?

Soy el Vicepresidente de Ventas
Internacionales y soy responsable de las
ventas en todos los paises de América
Latina, Rusia, Medio Oriente e India,
Asia (excepto China) y Africa del Norte.

. Como ha cambiado el modelo
de negocio de Static Control en los
ultimos 5 afios?

Durante los dltimos cinco afios, el
modelo de negocio de Static Control ha

evolucionado para ser mas adaptable y
agil a la nueva realidad de la industria,
que es altamente competitiva y donde
los clientes requieren un alto nivel de
servicio. Nuestra empresa ha poseido
los conocimientos sobre la produccién
y venta de chips, componentes, toner

y otras soluciones de imagen de

alta calidad durante afios, y hemos
simplificado nuestras operaciones en
los dltimos afios para llevar productos
al mercado mas rapido. Ademas, hemos
tomado el conocimiento que tenemos
del desarrollo de componentes y lanzado
nuestra linea de cartuchos. También
hemos mejorado nuestra eficiencia y
comunicacion con los clientes.

Nuestra propuesta de valor tinica
es ofrecer soluciones de imdgenes de
calidad superior técnicamente avanzadas
que sean respetuosas con la Pl y
brinden a los clientes una confiabilidad
inigualable en esta industria. Al
proporcionar consistencia de calidad,
aumentamos nuestro valor para nuestros
clientes y los clientes de nuestros
clientes.

.Podrias identificar los problemas
que enfrentaron debido a los cartuchos
de nueva construccion, en cuanto a
su percepcion técnica y de mercado, y
c6mo se han resuelto?

Static Control comenz6 a desarrollar
cartuchos terminados hace unos cinco
afos y, desde el principio, identificamos

www.RTMworld.com | Edicion99
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¢Cémo
va la batalla por
la supremacia entre
los cartuchos de nueva
construccién y los
remanufacturados?

~ W Fstados Unidos

=
Aaron Leon

Fundador y CEO de LD Products

Lanzamos nuestra nueva linea de
cartuchos premium compatibles hace
dos anos y este ano gand el Premio
a la Calidad del que estamos muy
orgullosos. Nuestros clientes han votado
afirmando que la calidad no es un
problema con los carfuchos nuevos.
Histéricamente, aln es dificil fabricar
algunos cartuchos nuevos donde la
calidad es tan buena como la de los
cartuchos remanufacturados. Lievamos
con orgullo la nueva bandera, pero
todavia vendemos cientos de miles
de cartuchos remanufacturados cada
mes. Entonces, habrd un lugar para
ambos en el mercado.

» B

Jason Wang
\ CEO, Apex, G&G (Ninestar Group)

Estoy en contra del dicho de
gue nuevo significa clonado. Esto
simplemente no es cierto. Se dedica
mucho frabajo a la reingenieria de
soluciones alternativas que respetan las
patentes OEM y se han vendido muy
bien en los mercados. Los productos
de nueva construcciéon estdn ganando
reconocimiento y premios por su
calidad. Pueden hacerlo muy bien en el
aspecto de la calidad y ser muy seguros
en el aspecto de la patente.




Lider en Economia Circular y referente
en el sector de equipos de impresion
y toner remanufacturados

.+ evitan la emision de 1.900 toneladﬁs
de CO?, durante un ano de producion

. evitan la emision de 300 toneladas
= - de CO?, durante un aiio de producion

£ P (el WL

Serian necesarios 20.000 arboles
para absorber ese diéxiodo
de carbono durante 40 anos

J

Fuente: Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion

AN _f

| f"ﬁww.gniltechnology.és'
gmtechndlogy@gmtechmology.es VIEA YA
, (+34)954 680 317 _ / SGS

» L | .
. .

/

AMUARA
\



iMoviéndonas
al Paso de la
ava Tecnologia!

muchos problemas de inconsistencias
de las fabricas debido a su modelo de
negocio. Estas fabricas aumentarian
drasticamente el volumen de produccién
para disminuir su costo por unidad y,
por lo tanto, disminuir el costo para

el cliente. Sin embargo, en algunos
casos, esas fabricas también cambiaron
su Construccion de Material (BOM)

a materiales de menor calidad para
continuar la produccién o reducir el
costo. Como la demanda ha sido muy
inestable, el prondstico podria fluctuar
en las fabricas. No es una tarea facil
mantener los mismos niveles de calidad
durante la fabricacion.

Static Control ha trabajado
continuamente para mejorar €sos
problemas, ya que nuestra propuesta
de valor niimero uno es la calidad de
todos nuestros productos. Trabajamos
duro para crear una lista de materiales
que ofrezca un nivel superior de
rendimiento y no acepte variaciones
de lista de materiales. Protegemos a
nuestros clientes de esas variaciones de
calidad para asegurarnos que reciban el
producto mas consistente de la industria,
de la misma manera que hemos
estado entregando nuestros productos
componentes durante afos.

En nuestro proceso de control de
calidad, hemos implementado un proceso
APQP (Planificaciéon Avanzada de
Calidad del Producto) que es un esquema
de procedimientos y técnicas estrictas
que se cred para la industria automotriz.

También contamos con nuestros propios
ingenieros de calidad en las fabricas
que inspeccionan para garantizar que
cada producto se realice seglin nuestras
especificaciones.

Static Contrl ha sido una marca
solida, si no LA marca mas fuerte para
componentes de cartucho durante
casi 40 afios. ;Qué transicion se esta
haciendo para extender esta marca
a los NBC y productos terminados
remanufacturados?

Static Control ha estado en la industria
aftermarket por mas de 30 afios y
construimos una sélida reputacion de
marca entre nuestros clientes basada
en la alta calidad y consistencia de
los productos. Estamos orgullosos de
continuar sirviendo a nuestros clientes de
remanufactura en todo el mundo y todos
ellos pueden confiar en nosotros para
obtener productos de calidad. Todavia
estamos lanzando toners, componentes y
chips para apoyar a estos clientes. Estos
mismos clientes estaban bajo una gran
presién de precios debido a la entrada
de los NBC en sus mercados y estaban
pidiendo nuestro apoyo para entregar un
producto terminado, pero con la calidad
superior que esperan de Static Control.
Necesitaban un diferenciador entre la
gran oferta de NBC en el mercado, por
lo que queriamos apoyarlos y vimos la
oportunidad de expandir nuestra oferta
de productos.

Nuestra larga historia de desarrollo
de componentes es clave para entregar

www.RTMworld.com | Edicion99
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Dennis Haines
& a CEO, Badger Office Supplies

En el mercado de consumo,
las personas no entienden
remanufacturados o de nueva
construccion, no les importa, solo
quieren comprar algo que funcione.
En el mercado de las PyME, algunas
personas estan interesadas, tal vez el
10 por ciento. Las Unicas personas que
podrian preocuparse son las grandes
corporaciones de gama alta. Silo
miras por ndmeros, al 99 por ciento del
mercado no le importa, no lo entiende.
Todo lo que quieren es buena calidad.

‘ Shelly Eastman
= ﬂ CFO de Liberty Laser Solutions
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Liberty esta estrictamente en
remanufactura. No hacemos nada con
los cartuchos de nueva construccion,
pero definitivamente hay un lugar para
ambos en el mercado. Ciertamente,
hay productos que los fabricantes de
nueva construcciéon estan haciendo
increiblemente bien. Veo que Liberty
continGa creciendo con los cartuchos
color mas dificultosos y con mayores
rendimientos, donde es un poco mads
dificil para los NBC acercarse realmente
al estdndar de calidad OEM.
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un cartucho con mejor rendimiento. Por
ejemplo, nuestro grupo de desarrollo
de chips ha hecho que nuestros chips
sean los m4s resistentes al firmware

del mercado. Los nuevos cambios de
firmware impactan mas que en el chip
solo, sino tambiénen la calidad del
cartucho. Tenemos una ventaja Gnica
porque somos pioneros en el manejo de
cambios de firmware y entendemos la
tecnologia OEM mejor que cualquier
otro competidor del aftermarket.
Nuestros cartuchos y chips pueden
mantenerse al dia con estos cambios

y evitar la frustracién y las malas
experiencias de los usuarios finales que
se producen con otros proveedores.

Hoy en dia, nuestra base de datos de
clientes también se estd expandiendo
a nuevos canales que no estan
familiarizados con Static Control. Estos
clientes aprenden nuestra historia y
reputacion, y es por eso que la mayoria
de los nuevos clientes desean trabajar
con nuestra empresa. Nuestro pasado
ha creado una marca sélida que es
sinénimo de soluciones de imdgenes de
alta calidad, sin importar si se trata de
componentes, cartuchos de inyeccién
de tinta o laser de nueva fabricacién
o remanufacturados. Simplemente
entregamos productos de Static Control
para que nuestros clientes tengan éxito
en la industria de la impresion.

¢ Como estan respondiendo los
mercados internacionales dltimamente
en términos de compra por precio?
., Compran por calidad? ;Revelan
una conciencia sobre los derechos de
propiedad intelectual?

La entrada de los NBC en los
mercados internacionales fue impulsada
unicamente por el precio y asi es como
los NBC desplazaron los productos
remanufacturados y ganaron una fuerte
participacion en el mercado. Hemos
visto esto en paises como Brasil, donde
los NBC tienen mds del 60% de la cuota
de mercado y en algunos otros mercados
internacionales como Rusia, donde los
NBC estédn creciendo a doble digito.

Al mismo tiempo, algunas fébricas
ahora estdn mds preocupadas por la
calidad porque los importadores y los
comerciantes cambian continuamente
de proveedores debido a problemas de
calidad y ejercen una presién constante
de precios sobre sus proveedores.

Los derechos de propiedad intelectual
son mas preocupantes en regiones

como Estados Unidos y Europa, pero
recientemente hemos visto mds acciones
de OEMs en mercados emergentes como
Rusia y Brasil, donde las OEMs estan
perdiendo una alta cuota de mercado en
esos territorios y el aftermarket domina
el mercado.

La industria se esta consolidando
entre los proveedores y los principales
importadores y comerciantes prefieren
mantener los mismos proveedores para
evitar problemas con sus productos y
la cadena de suministro. El canal de
distribucién (mayoristas y distribuidores)
son mas sensibles a los cambios de
calidad y las disrupciones de la cadena
de suministro y, por lo tanto, exigen
productos mejores y mas rapidos para
atender a los usuarios finales. El impacto
de las plataformas digitales obligé al
canal de distribucién tradicional a ser
mds competitivo y ofrecer mayores
niveles de servicio en términos de
entrega, soporte y garantia.

¢En qué mercados globales
estan creciendo? ;Cuales son las
oportunidades que observas?

Todavia estamos buscando mercados
con un crecimiento de dos digitos afio
tras afo, pero la tendencia es que los
mercados medianos a pequefios tendran
mejores oportunidades de crecer, ya
que los mercados més grandes ya estidn
saturados con un canal de distribucién y
una cadena de suministros consolidados.
En esos mercados, también estamos
viendo una mezcla en el canal de
distribucién de productos de copiadora e
impresién donde los principales actores
ya estan consolidados.

En todos los continentes, podriamos
identificar paises con un entorno
econdmico positivo que genere
oportunidades interesantes para crecer
debido a la falta de productos de calidad,
los canales de distribucién deficientes
y donde los fabricantes de equipos
originales todavia tienen una fuerte
presencia en esos mercados. Durante los
préximos cinco afios, veremos que el
aftermarket se consolidard mas, pero con
una sélida reputacion de calidad y ahorro
de costos en areas donde los jugadores
locales necesiten entregar productos
consistentes y a tiempo. Static Control
espera crecer en el futuro y encontrar
mads compaiifas con las cuales asociarse
para ofrecer la calidad y confiabilidad
necesarias para prosperar.” [l
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¢Cémo ha impactado
este ano al aftermarket
el notorio nimero de
actualizaciones de
firmware OEM?

W rstados Unidos
o

Aaron Leon
Fundador y CEO de LD Products

El firmware es una estrategia OEM
muy efectiva. Sin embargo, ha creado
una brecha entre el cliente y la marca
de impresoras OEM. Los clientes no
son estUpidos y quieren elegir. Nos
compraron cartuchos del affermarket
y ahorraron un montén de dinero.
Tienen un cartucho que funciona, y de
repente, su cartucho no funciona. Por
lo tanto, esta es una pendiente muy
resbaladiza en la que se encuentran las
OEM, ya que solo estd alienando a la
base de clientes.

| Australia

CEO Ausjet

(g

Estoy de acuerdo con Aaron, €l
publico no es tonto. Hace unos anos, HP
realizd una actualizacion de firmware y
realmente fracasé en Australia porque
con herramientas como las redes
sociales la situaciéon se magnifica. Hubo
muchas personas enojadas en Australia
que apoyaban nuestro producto
aftermarket en lugar de HP, y muchas
querian cambiar de impresora.

? A Estados Unidos

Shelly Eastman
& | CFOde Liberty Laser Solutions
E- 3
Estamos viendo Io mismo. No hemos

visto a clientes alejarse debido a las
actualizaciones de firmware en los
Estados Unidos, en todo caso, estamos
viendo personas que van y cambian
flotas de impresoras enteras. Sabes que
se estan frustrando con lo que estdan
haciendo las OEM. No creo que las
OEM hayan tenido éxito en ese sentido.




unalexXpeEliencic

Paclient JEemplen

El editor de la revista RT ImagingWorld, David Gibbons, se encontro
con el CEO fundador de LD Products, Aaron Leon

Gibbons: En octubre de 2019, LD Products recibi6 el Premio al Lider

de Calidad durante la Exposicién RemaxWorld en Zhuhai, China. Un ¢ Y Son los mayores revendedores de

panel de dieciséis jueces independientes apoy6 abrumadoramente a consumibles del aftermarket en Internet. ;Es
aquellos que habian nominado a la compaiifa con sede en California, & esto verdad?

que se ha convertido en el mayor revendedor de consumibles del Gibbons -

aftermarket en Internet en el mundo.

Felicitaciones, Aaron Leon. ;Cual fue la cita en L. . L
q Nuestro objetivo de clientes son principalmente
el trofeo y el certificado? ) -
Gibb usuarios finales y pequefas empresas que compran N
ERBOES productos de oficina transaccionalmente a través Leon I

de Internet. Tenemos un inventario de alrededor de
6.000 SKU y, en un dia promedio, enviamos aproximadamente
7.500 pedidos individuales, lo que equivale a alrededor de 40.000
cartuchos de inkjet y téner por dia. En el pasado, soliamos vender
principalmente consumibles remanufacturados, pero en los tltimos
diez afios eso se ha desplazado hacia més productos compatibles
de nueva construccion a medida que la calidad ha mejorado y los
precios han caido.

Permiteme leerlo ... "El Premio al Lider de
Calidad para 2019 se otorga a LD Products por \
lograr una calidad consistente de nivel OEM vy las Leon '
tasas de defectos mas bajas de la industria, segtn lo
determinado por rigurosas pruebas independientes en
su gama de cartuchos de nueva construccién de calidad premium.
LD también establece criterios estrictos en su seleccion de
proveedores ".

Usted fundé LD Products en 1999. ; Cémo b, .Qué observa esti ocurriendo en el mercado

: comenz6? 2 global? En cuanto a clientes clave, OEMs y
Gibbons A B tendencias del aftermarket.

Gibbons

Estaba estudiando finanzas en la Universidad
del Sur de California en ese momento. Vi folletos

)

pubhc(lltarlos enhtodg e.l campus qlllf anunm,aban 1la Leon ' Parece haber mucho miedo, incertidumbre

venta de cartuchos de impresora. Reconoct que fos y dudas en torno a los compatibles de nueva \ L

consumibles para impresoras eran un producto ideal . . eon
construccién, con muchos competidores que

para vender en linea. Creyendo que podria hacer un mejor trabajo

de marketing, servicio al cliente y entrega, comencé mi propio desprecian los productos perfectamente legales al

negocio. Hemos crecido todos los afios desde entonces y hoy usar el término "clon". Mientras LD vende millones de cartuchos
operamos desde dos instalaciones en California y Pensilvania, con remanufacturados al afio, queremos ofrecer a nuestros clientes el
un tercer centro de distribucién planeado para Texas. mejor producto al mejor precio y, a menudo, esos cartuchos son

Quality Leader Award JERMFHREE
LD Products
EIMEDIA

€ # 2017
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€ Aaron Leon (Estados Unidos)

legalmente de ingenieria inversa, cartuchos compatibles de nueva
construccion. Los dias en que todos los productos compatibles
eran productos de baja calidad con problemas de infraccion

han quedado atrds. Si desea ofrecer a sus clientes una linea de
productos robusta de miles de cartuchos diferentes, serd una
mezcla de remanufacturados, compatibles y OEM porque, en
ultima instancia, los clientes deciden con su billetera.

¢ Cuales son sus observaciones sobre la
batalla por la cuota de mercado entre

productos remanufacturados y de nueva

Gibbons construccién?

Como dije en la Cumbre de RT Media en octubre,
los usuarios finales generalmente no conocen la
diferencia entre las impresoras inkjet o laser, y
mucho menos la diferencia entre los cartuchos
remanufacturados o de nueva construccion.

Leon '

Mucha tecnologia de impresoras l4ser tiene décadas de
antigiiedad y las patentes basicas que respaldan esa tecnologia
han expirado. A menos que haya un salto cudntico en la nueva
tecnologfia, la industria continuard evolucionando en torno a
pequeios cambios de motor a motor y esos tipos de cambios
son mds faciles de superar para los fabricantes de nuevas
construcciones. Todo el tiempo se lanzan cartuchos nuevos que
son 99 por ciento iguales a una generacion anterior, con la tnica
diferencia de una tapa, aleta o chip. Las OEMs facilitan que los
fabricantes de nueva construccién se ajusten rapidamente y tengan
una nueva oferta compatible de inmediato. Dicho esto, si una
impresora llegara al mercado con una nueva construccion desde
cero o algo sobre el toner o la tecnologia fuera revolucionaria,
podria tomar algunos afios para que los componentes de nueva
construccion sean lo suficientemente buenos para nuestros clientes
y los productos remanufacturados tendrian mas sentido. Al final
del dia, queremos vender cartuchos de alta calidad que impriman
bien, no infrinjan y ahorren dinero a los clientes. Como tal, el
modelo de cartucho, la impresora y la tecnologia involucrados
juegan un papel en la determinacién del tipo de cartucho con el
que vamos al mercado.

¢Como puede el aftermarket ganar mas
participacion en el mercado, particularmente
en mercados donde las OEMs estan
utilizando diversas estrategias, incluidas las
guerras de precios?

Gibbons

LD estd ganando rdpidamente participacion de
mercado con nuestra division de socios de canal
al ofrecer un producto de excepcional calidad. A
principios de este afio, BLI Labs dio a nuestros
cartuchos Goldline un informe brillante y eso contribuy¢ a la
razén del Premio al Lider de Calidad que ganamos en octubre en
la RemaxWorld Expo.

l Leon l

El veinticinco por ciento de los clientes esta conforme con la
gama actual de cartuchos tradicionales del aftermarket y todos
los proveedores, distribuidores y minoristas compiten en precio
por un pedazo de ese pastel. El otro 75 por ciento no compra en
el aftermarket porque no han estado contentos con la calidad en
el pasado o todavia no tienen educacidén sobre sus beneficios.
Estos clientes son un mercado sin explotar y nuestros cartuchos
Goldline crean una nueva oportunidad para cambiar la historia.
Con Goldline, estamos tratando de ofrecer un verdadero producto
alternativo OEM a los clientes donde la impresién es una tarea
critica.

¢Por qué cree que Ud. y su empresa han
tenido éxito en una industria dificil en la que

algunos estan en problemas? ;Cuales son sus

Gibbons puntos fuertes?

Desde el principio creamos una marca. Con
nuestra marca y empaque, queremos que parezca que
estd comprando un producto premium, solo porque Leon I
sea econdmico no significa que sea de baja calidad.

Todas nuestras decisiones se toman para beneficiar al cliente
primero y eso es lo que nos impulsa. Nuestras horas de centro

de atencion telefonica, ubicaciones de almacenes, calidad de
producto, decisiones de compra, tiempos limites de envio, tiempo
en transito, cada detalle, no se refieren a lo que es més conveniente
para LD. Se trata de lo que conducird a una experiencia ejemplar
para el cliente. Francamente, eso paga enormes dividendos.

Las empresas que buscan ganar dinero rapido sin soporte
postventa estan buscando eso, dinero rapido. Por lo que he visto
en los ultimos veinte afios, ese no es un modelo de negocio
sostenible. M
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5 PREGUNTAS

¢Cuanto tiempo ha estado involucrado
con la industria de suministros de
impresion?

Me inicié en la industria de suministros de
impresion en 2009. Me uni a Zhuhai Megain
Technology Co., Ltd (Megain) como gerente
de ventas cuando la compaiiia se estableci6 en
2010 y me converti en su CEO en 2017.

Hubo muchos hitos clave en estos tltimos
10 afios. Tuvimos lanzamientos significativos
con chips compatibles para impresoras
Samsung en 2012, seguidos de lanzamientos
importantes en 2013 y 2015 y para impresoras
Brother y HP en 2018. En 2017 y en 2018,
Megain recibi6 la certificacién National High-
tech Enterprise.

2Qué esta pasando en el
mercado global?

La velocidad en la que
algunas empresas continuaran
desapareciendo se estd
acelerando a medida que
el aftermarket contintie
consolidandose. Significa
que solo las empresas mas
fuertes, que dominan los
recursos basicos, sobreviviran
a la cruel competencia
que se esta

volviendo cada vez mds evidente. Al mismo
tiempo, las OEMs estan mejorando el juego
a través de actualizaciones de firmware,
precios de venta mds bajos, barreras de
patentes y disefios de chips mds complicados.
Sigue siendo una lucha muy dura para el
aftermarket.

. Puede encontrar soluciones para
actualizaciones de firmware para sus
clientes?

Cada vez hay mds problemas causados por las
actualizaciones de firmware de la impresora.
Todos lo saben. Por lo tanto, buscamos
ayudar a los clientes desde la primera vez que
se encuentran con estos problemas. Hemos
establecido un equipo profesional de I + D en
Zhuhai, Shanghai y Hong Kong. Somos
muy rapidos en la entrega de productos:
productos establecidos entre dos y
cuatro dias, y productos de chips
recién lanzados dentro de los siete

dias.

Nuestros productos principales

incluyen chips de cartucho laser
compatibles, chips de copiadora
y chips de cartucho inkjet. Los
productos de IoT incluyen grabadoras
de comunicacién de campo cercano
(NFC) que incluyen grabadoras
de temperatura y humedad
y grabadoras de
temperatura y
humedad Bluetooth.

- Qué mensajes
clave quiere
compartir?

En primer lugar,
mantener una
competencia sana
y racional para
permitir que la
industria madure.

Wang Hua, the CEO of Megain, provides an alternative stable solution
Para mas informacién sobre Megain, contacta a <info@megain.com>

Esta es la tnica forma en que toda la cadena
de suministro puede beneficiarse. Fomentara
el desarrollo tecnoldgico y la innovacién.

En segundo lugar, solo puede proporcionar
una mejor experiencia al cliente si se enfoca
en la bisqueda de un control de calidad
extremo.

Y por tltimo, pero no menos importante,
he encontrado que la gestién de la empresa
extraordinariamente alta y efectiva es la raiz
del éxito. Funciona para nosotros.

¢ Cual es el papel del aftermarket hoy y
en el futuro?

Es importante recordar que el aftermarket
ofrece opciones para los consumidores.

No solo productos baratos sino productos
competitivos. Megain, por ejemplo,
proporciona chips universales que son
compatibles con una gama mas amplia

de modelos de impresoras y copiadoras.
Aumentamos las opciones de eleccion para los
consumidores.

El negocio de los chips se ve afectado por
las estrategias OEM, especialmente con la
feroz competencia del mercado. No podemos
sacrificar la capacidad y las funciones del chip
para cumplir con los precios bajos. Matara
nuestra cuota de mercado.

La tendencia para el aftermarket en el
futuro serd ver una mayor consolidacién. Ya
estd sucediendo. También habra una mayor
integracién y centralizacién de los recursos.

Serd atin mds obvio y comtin ver un aumento
de capital por fusiones, adquisiciones e
ingresos a la Bolsa de empresas. Las empresas
que no tienen competitividad central saldran
del escenario. H
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NOS VEMOS DEL 15 AL 17 DE
OCTUBRE en la RT EXPO VIP
en Zhuhai, China
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India hoy es una de las economias de mas
rapido crecimiento del mundo. La economia
estd creciendo al siete por ciento y tiene
un prondstico econémico de 5 billones de
ddlares para 2025. El PIB (nominal) en
2019 estd en 2.972 billones de ddlares,
lo que coloca a la nacién en crecimiento
como la séptima economia mas grande del
mundo. Con una base instalada estimada
en 7,5 millones de impresoras laser, las
oportunidades son ilimitadas.

r—' B -
| Rajendra Seksaria (en la foto), quien fundé
Balaji Solutions Limited en 2001 en Kolkata,
estd entusiasmado.
Seksaria fundé su compaiiia hace dos

décadas con un enfoque principal en los
> : roductos de hardware de TI para operar
i D h rav M Oh Oj an En dos nodos principales de cgnalespde
TI, Telecomunicaciones y Estilo de vida
electrénico, tanto para la distribucién
nacional como regional. La compaiiia fue
bien recibida en el competitivo mercado de
TI y creci6 rapidamente, pero Seksaria sintié
la ausencia de una buena marca confiable.
Como resultado, cred una marca interna
Ilamada Foxin en 2006.
Crecimiento asombroso
Hoy, Balaji Solutions disfruta de mas
de US $ 100 millones de ingresos anuales
y se encuentra entre las diez principales
casas de distribucién de hardware de TI en
la India. Seksaria atribuye el crecimiento
y el posicionamiento a la visién a largo
plazo y al compromiso de la compaiiia con
las demandas y tendencias del mercado.
Aprovechando el apoyo significativo y
la sostenibilidad de su equipo en Balaji

Dhruv Mahajan trabaja como Gerente de Desarrollo de Negocios Solutions, ha podido emerger como un

Internacionales en Fast Image Products Co., Ltd. - Miembro del jugador importante en la industria de

Grupo Huiwei. En la actualida es responsable de desarrollar negocios distribucién de TI en la India.

en suministros de imégenes del aftermarket en el CCG (Consejo de Con la creciente demanda de productos
Cooperacion del Golfo) y SAARC (Asociacion del Sur de Asia para ecoldgicos, vio potencial en el enorme pero
la Cooperacion Regional), y aumentar la conciencia del mercado desorganizado aftermarket indio. Con un alto
y la presencia de Fast Image Products Co., Ltd en estas regiones. nivel de entusiasmo y optimismo, Seksaria

lanz6 la marca Foxin de cartuchos de téner
compatibles tanto en tiendas en linea como
minoristas en toda la India.

<dhruvm @ zhfast.com>

India es un pafs enorme con una superficie
total de 3.166.391 km?, lo que la convierte
en la séptima mas grande del mundo, con

www.RTMworld.com | Edicion99
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28 estados y nueve territorios de la Unién.
Por lo tanto, es un gran logro para la marca
Foxin tener mds de 25 de sus propias oficinas
trabajando directamente con mas de 6.000
revendedores en toda la India.

De acuerdo con Seksaria, la razén del buen
éxito de este producto, fue poder vender
un producto estable. "Desde el principio,
la primera regla para el éxito sostenible
es vender un producto que ofrezca a sus
clientes impresiones consistentemente de
buena calidad y precios competitivos para
proporcionarles el mejor trato al comprador
para que puedan obtener el maximo valor de
su dinero”, afirma.

Descubri6 que el suministro de productos
estables le proporciona una base estable
de clientes que siguen llegando de nuevo a
comprar sus productos.

Advertencia

Seksaria es optimista con el mercado
durante los préximos cinco afos. "Con mi
experiencia en los negocios, que ahora abarca
casi tres décadas, tengo que decir que este
mercado tiene un potencial inmenso y tiene
muchas posibilidades de expansién”, dice.

Levanta un dedo de advertencia. “Sin
embargo, esto es condicional. La calidad
se destaca como la principal preocupacién
y desafio para nuestra industria”. Contintia
diciendo que el modelo de negocios de
cartuchos compatibles debe evitar las guerras
de precios y centrarse mas en la calidad. “Si
nos centramos solo en los precios, estamos
condenados. Si nos centramos primero en la
calidad, entonces tenemos el alto potencial
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para capturar mas del mercado de cartuchos
OEM *“.

Seksaria afiade que el servicio de postventa
también debe ofrecer calidad. "Tanto el
producto como el soporte son el mantra
clave de la marca Foxin y son parte de
todo lo que hacemos en Balaji Solutions",
dice. "Convertirse en un distribuidor lider
de periféricos de TI durante més de 18
afios mediante el establecimiento de una
red de sucursales y centros de servicio ha
sido fundamental para el éxito de nuestro
negocio".

La transformacién a los medios digitales
ha captado la atencion de los consumidores
y esto ha provocado que Seksaria reinvente
su enfoque de marketing. Ha establecido
un equipo dedicado para desarrollar
estrategias de marketing digital y de redes
sociales tanto para los mercados B2B como
B2C, utilizando el compromiso en linea,
la gestion comunitaria, la generacién de
contactos digitales, el marketing inbound y
de contenidos. Esto le ha permitido encontrar
nuevos distribuidores, nuevas estrategias
y canales de distribucion, y fuentes de
ingresos. Ml

NOS VEMOS DEL 12 AL 14 DE
MARZO en Bombay, India
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¢Cémo estd la salud de
la industria de equipos y
suministros de oficina?

_ Dennis Haines
F,‘ CEO, Badger Office Supplies

Pienso que toda la industria necesita
una reforma, creo que no hemos
avanzado al ritmo de los tiempos, v
ahora hay demasiados fabricantes, las
formas de distribucién son anticuadas,
y estoy listo para ayudar a sacudir
a la industria y buscar trabajar con
personas a nivel global.

David Aguila
CEO, Inkfinity

Debemos comenzar a pensar en
el verdadero propdsito del dinero. El
dinero no significa nada si no tienes un
lugar o alguien con quien compartirlo.
El planeta se estd ensuciando por culpa
de todos nosotros. Necesitamos resolver
los problemas que estamos creando,
de lo contrario el planeta seguird su
propio camino. Entonces, pensando
de una manera moderna y saludable,
todo el mercado de impresidon debe
crear productos reutilizables, digamos
sin basura. Deberia suceder.

? Estados Unidos
[
|

= 1 Shelly Eastman

f 1 CFO of Liberty Laser Solutions

El mayor problema es qué estan
haciendo los precios en el mercado.
Por alguna razén, el amplio aftermarket
no funciona en conjunto. En cambio,
los compatibles estan bajando los
precios tan rapido que el resto del
mercado debe seguir el ejemplo. Creo
que debemos intentar frenarlo un poco
para gue sea un entorno saludable
y sostenible en el que todos puedan
trabajar.




¢Cudles son las
razones para que esta
industria dindmica siga

siendo positiva?

Esta industria ha demostrado que
puede superar todos los desafios que nos
presentan las OEMs. A pesar del cambio
en el comportamiento de impresidn en el
mundo occidental, lo gue me hace ser
positivo es que todavia hay un requisito para
un documento impreso y el tamano del
mercado sigue siendo enorme, unos US $ 80
mil millones a nivel mundial y siempre habrda
espacio para una opcién alternativa a la
OEM.

Estados Unidos

Aaron Leon
Fundador y CEO de LD Products

AN

El mercado de los Estados Unidos no estd
creciendo. Estd disminuyendo, pero la luz
brillante para nosotros, egoistamente, es
que tenemos economias de escala, hemos
existido durante veinte anos, tfenemos
proveedores superiores, cadenas de
suministro superiores, distribucién superior, por
lo que en un mercado en declive estamos
capacitados para obtener mds cuota de
mercado. Ya saben, esperamos aprovechar
esa ventagja.

SN China|

. Jason Wang

\ 2 CEO, Apex, G&G (Ninestar Group)

Los fabricantes deben tener una mejor
colaboracién con quienes trabajan en los
mercados. Necesitamos soluciones técnicas
y de marketing y no comprometer nuestros
esfuerzos en una guerra de precios. Unamos
la cadena de suministro con los fabricantes y
los comercializadores. Nuestros problemas no
se resolverdn porque hablemos, necesitamos
tomar medidas cooperativas e innovadoras
para encontrar soluciones a dificultades que
puedan resolverse en uno 0 dos anos y que
sean para beneficio de todos.

| INVESTIGACION

# Christine Dunne / Deborah Hawkins

La sociedad constantemente ve evidencia
de cambio climatico, agotamiento de
recursos, contaminacion y destruccion
del ecosistema. Dado que todos deben
desempeiiar un papel en la reduccion
del dano al medio ambiente, Keypoint
Intelligence considerd importante
realizar un estudio de los esfuerzos de los
vendedores de equipos de oficina en este
area.

Este articulo revisard algunas de las
tendencias en sostenibilidad que se
producen en la industria de equipos de
oficina, cémo Keypoint Intelligence evalud
a los proveedores para la sostenibilidad y
los ganadores de la evaluacion.

Los vendedores ven un cambio en la
conciencia publica

Los proveedores estan observando
un cambio en el enfoque del cliente
en la sostenibilidad. Esto se refleja en
la reciente investigacion de Keypoint
Intelligence. Cuando se les pregunté qué
cambiarian sobre su entorno de impresion
de trabajo, los trabajadores de oficina
general seleccionaron "reducir el impacto
en el medio ambiente" como su opcidn de
respuesta nimero dos, luego de "reducir el
costo".

La preocupacién por el impacto
ambiental de la impresion puede reflejar
una atencion general al comportamiento
ecoldgico, asi como a las percepciones
sobre el impacto negativo del uso de
papel, tinta/téner y energia, ademads de
desechar los suministros y dispositivos de
impresion.

Si pudiera cambiar algo sobre su entorno de impresion de trabajo, ;qué cambiaria?

¥

o

Reino Unido Estados Unidos

M= 127 128 250

= Bajar el costo

= Di eli en el medio

=m Simplifica procesos
= Automatizar mas procesos
* Reducir los atascos de papel
Mejorar la usabilidad (como encontrar funciones)
= Bajar el nivel de ruido

= Cambiar la ublcacién de la impresora
(por ejemplo, acercar a los trabajadores)

! = Mejorar la (por ejemplo, mas
alrededor del dispositivo, ellminar las restricciones
del usuario)

Fuente: Futuro de la impresion de oficina (Keypoint Intelligence, 2018)
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nibilidad

Proveedores altamente enfocados en
etiquetas ecolégicas

Los fabricantes se aseguran cada vez
mds de que sus productos sigan las pautas
establecidas por las diversas etiquetas
ecoldgicas existentes. La etiqueta
ecoldgica alemana Blue Angel se introdujo
por primera vez en 1978 con el objetivo de
ofrecer a los consumidores una orientacién
clara sobre las compras ecoldgicas.

Ahora, una variedad de etiquetas
ecoldgicas estan impulsando el desarrollo
y el marketing de productos sostenibles,
algunos de los cuales se muestran en
la tabla a continuacién. Todas estas
directivas, etiquetas y directrices estan
evolucionando con el tiempo y deben
analizarse constantemente para ajustarse a

las necesidades de la sociedad actual.
Cronologia de hitos de ecoetiquetado
Ecoetiqueta ‘ Es | Pais de Origen

The Blue Angel ‘ 1978 Alemania

1987

Future

The EcoMark 1989

The White Swan \ 1989
Energy Star 1992 Eslados Unidos

Rio Conference 1992 Namones Unidas

The EU Ecolabel ‘ 1998 Unién Europea
Agenda 21 ‘ Naciones Unidas ‘

| RoHS | Unién Europea ‘

‘ Our Common

Green Seal ‘ 1989
1989 |

‘ 2 Unién Europea ‘

Estados Unidos

INVESTIGACION | ]

Los ODS de Naciones Unidas
también impulsan los esfuerzos de los
proveedores

Los esfuerzos de sostenibilidad de los
proveedores también se centran cada
vez mas en los Objetivos de Desarrollo
Sostenible de las Naciones Unidas (ODS).
Mientras que las etiquetas ecoldgicas se
desarrollaron teniendo en cuenta a los
consumidores, los ODS responden a la
necesidad de una regulacién de mayor
alcance. Los ODS se implementaron en
2016, luego de la firma del Acuerdo de
Paris de la ONU para mitigar el cambio
climatico.

La ONU describe estos ODS como un
llamado universal a la accién para acabar
con la pobreza, proteger el planeta y
garantizar que todas las personas disfruten
de la paz y la prosperidad. Comprenden 17
objetivos individuales, que guian la politica
y la financiacién de la ONU hasta 2030 y
proporcionan un {mpetu real a fabricantes,
vendedores y proveedores de servicios por
igual para cambiar los procesos por el bien
de la humanidad. Tienen tres pilares:

¢ (Cémo pueden las compafifas cambiar
los productos que venden para tener
un efecto menos adverso en el medio
ambiente que comprende elementos de
economia circular, reciclaje de ciclo
cerrado y/o reutilizacién?

www.RTMworld.com | Edicion99
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OPINION

¢Cudles son las
razones para que esta
industria dindmica siga

siendo positiva?

David Aguila
CEO, Inkfinity

Desde la antigliedad, la gente siempre ha
necesitado mantener un registro o evidencia
de quién es y qué tiene. Quiere imprimir,
firmar y conservar fodo lo que es importante.
La industria seguird siendo productiva
mientras que la vision de su creador todavia
la considere importante.

| Australia

Peter Mitropoulos
| CEO Ausjet
R -~

Me pintaron una una infrincadamente
usando una impresora inkjet aqui en la Expo
de Zhuhai. Esto realmente me fascind, no
por razones estéticas, sino como un gran
ejemplo de lo que estd sucediendo en la
evolucién de la impresion. Hay oportunidades
en las nuevas formas en que imprimimos. La
industria manufacturera china es excelente
en la replicacion, pero también estd
innovando.

(‘\

. Dennis Haines

k ‘ CEO, Badger Office Supplies

Necesitamos mostrar cierto liderazgo,
como Aaron, y presionar a las fabricas aqui
en China para que produzcan cartuchos de
la mejor calidad. Todos necesitamos estar
haciéndolo. Me gustaria liderar un cambio en
la industria para tener una red internacional
donde la gente venda los cartuchos de
mejor calidad a un precio justo. Soy optimista
de que podemos hacerlo.

FA

A
""-_. 1 Shelly Eastman
'_ = 1 CFO de Liberty Laser Solutions

Peter, yo también me hice las uias, jpero
fue por razones estéticas! Ahora quedan
menos empresas en los Estados Unidos. Para
aquellos de nosotros que quedamos de pie,
hay grandes oportunidades. Liberty sigue de
pie porque somos de propiedad privada y no
estamos controlados por factores externos.
Eso nos ha hecho Unicos y nos permite
movernos rdpido cuando necesitamos
competir.



¢ Qué tdcticas estan
utilizando las OEMs para
intentar ganar cuota de
mercado?

)\ Holanda)

# Mark Dawson

: "~ CEO, IoP

Europa es en gran medida un mercado
plano, probablemente un mercado en
declive. Creo que hay dos estrategias OEM
diferentes. Ricoh es un ejemplo de una
estrategia en la que se estan diversificando y
convirtiéndose en empresas de Tl y entrando
en flujos de trabajo, flujos de trabajo digitales
y soluciones de soffware. HP estd buscando
mds de un modelo de flujos de efectivo
donde barren a otros para capturar mds
participacion, como lo que hicieron con
Samsung.

Dennis Haines
!l' ~ CEO, Badger Office Supplies

¥ -"

Lo Unico que agregaria a lo que dijo Mark
es que estan utilizando rebates (reembolsos)
como arma para mantener los cartuchos del
aftermarket fuera del mercado. Utilizan el
reembolso y el margen de la impresora OEM
solo para "forzar" o alentar a los minoristas
a que solo ofrezcan los productos donde
tengan buenos margenes.

Estados Unidos

Aaron Leon
Fundador y CEO de LD Products

1} |
A1
Hace veinte anos, muchas OEMs lucharon
contra otras OEMs para ganar cuota de
mercado. Ahora parece que muchas de
las nuevas innovaciones en sus impresoras
y cartuchos se centran en el aftermarket
en fodos los niveles del mercado. Y eso
realmente no beneficia al consumidor en la
gama baja, la goma media y la gama alta.
Los fabricantes de equipos originales
también han tenido mucho éxito en sus
impresoras inkjet eco-tank, especialmente
Canon y Epson. Ahora solo estén poniendo
una gran botella de tinta en la impresora
que saca del mercado de diez a treinta
cartuchos. Han tenido mucho éxito en el
mercado inkjet de gama baja en los Estados
Unidos.

* ;Cémo se pueden ajustar los procesos
de fabricacién a los ODS?

¢ (Como pueden las empresas ayudar a
la comunidad, ya sea local o global?

Evaluaciones de Keypoint Intelligence
sobre proveedores

Teniendo en cuenta estas y otras
tendencias, Keypoint Intelligence identificé
categorias mediante las cuales evaluaria
las posiciones y ofertas actuales de los
vendedores de equipos de oficina en torno
a la sostenibilidad. Las ocho categorias
incluidas en la recopilacién y evaluacion
de informacién fueron:

* Vision de toda la empresa.

* Logros y objetivos en el entorno de
oficina.

* innovaciones de productos
* Etiquetas del producto

¢ Gestion ambiental

£,
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* Marketing
¢ Promocion
* Otros diferenciadores de sostenibilidad

La informacidn recopilada se utilizé
para generar puntajes numéricos para cada
proveedor en cada una de las categorias.

Resultados de sostenibilidad de
Keypoint Intelligence

Las principales tendencias que surgieron
de la recopilacion de datos incluyen:

* Todos los vendedores evitan los
vertederos y no solo reciclan, sino que
también reusan y reutilizan piezas,
dispositivos y componentes. Todavia
hay grandes diferencias entre si esto
estd disponible de forma gratuita,
subcontratado o no disponible, asi
como el nivel de retorno, reuso
y reutilizacién en relacién con la
produccién.

* Todos los proveedores se esfuerzan
por reducir el impacto ambiental
en cada paso del ciclo de vida del
producto, desde las materias primas
hasta los proveedores de componentes,
transporte, embalaje, consumo de
energfa, longevidad del dispositivo,
emisiones, asi como la huella o el
volumen de impresion a través de
servicios de impresion gestionados
(MPS) o gestion de impresion.

* La contribucién de la comunidad
estd aumentando en importancia para
la oferta de cualquier proveedor.

El tamafio relativo de las empresas



debe ser una guia para el nivel de
contribucién.

* Todos los fabricantes estan cambiando
a fuentes de energia renovables en la
medida de lo posible, y se espera que
las operaciones de ventas hagan lo
mismo.

* Aparecen las primeras herramientas
para ayudar a guiar a los consumidores
o las empresas a calcular su impacto
ambiental y evaluar dénde se debe
ahorrar. Este es un gran cambio de los
ultimos diez afios en las herramientas
de evaluacion "centradas en costos".

Y baséndose en su ejercicio de
puntuacién, Keypoint Intelligence
determind tres lideres en el espacio de
sostenibilidad de equipos de oficina:

HP para programas de sostenibilidad en
América del Norte y Europa Occidental,
Ricoh para tecnologia de oficina
sostenible en América del Norte y Epson
para tecnologia de oficina sostenible

en Europa Occidental. Puede encontrar
mas informacion sobre estos premios en
los recientes comunicados de prensa de
América del Norte y Europa Occidental.

Conclusion

La cobertura de los medios ha elevado
la sostenibilidad para convertirse en una
prioridad de alto rango. Los fabricantes
y vendedores de la industria ya estdn
haciendo una gran cantidad de acciones
en relacion con su huella de fabricacion,
ademds de mejorar la eficiencia energética
de los productos. Los proveedores
lideres también estdn interesados en la
contribucién a la comunidad, aparte del
equipo de oficina.

Sin embargo, Keypoint Intelligence
espera que el enfoque para los proximos
afios se mueva hacia la economia circular.
Ya no es suficiente ofrecer un programa de
reciclaje de suministros. El nuevo estdndar
serd comparar directamente la cantidad
de contenido reciclado en dispositivos o
materiales renovables en el empaque o la
longevidad de las piezas o suministros.

La reparacion y la reutilizacion también
desempefiaran un papel mas dominante, y
todo esto serd sin costo adicional para el
usuario.

Es un nuevo desafio para la industria
que requerird gran replanteamiento para

muchos proveedores, cuyo enfoque
comercial principal ha sido previamente
las ganancias. Ml

Para obtener mds informacion sobre el
estudio "Perspectivas del mercado y de los
proveedores: sostenibilidad" de Keypoint
Intelligence, comunicate con Deanna Flanick a

<deanna.flanick @keypointintelligence.com>

Empties - the
of
our industry

Always buying,
Always selling,
Always here!

Dealer of Empty Cartridges
000 empties in stock

UK and International

i
erwill @itp-group.com il; @itp-group.com
Web Site: www. lip-empties.com  Web Site. www itp-emptles com

2019 ano de oportunidades
Kennen [ocP] @ asFarHoTo

INKS MADE IN GERMANY

Tintas Alemanas OCP - Papeles, rollos inkjet y peliculas para serigrafia,
flexo y fotograbados Agfaphoto
Chips y Cartuchos recargables para impresoras y plotters de todas las

marcas y tecnologias

Hagamos Negocios Juntos...

Buscamos

Distribuidores comerciales
Distribuidores técnicos/instaladores
Empresas del rubro con capital propio

Envianos tu mail a: consultas@kennen.com.ar
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Revelando los Tesoros de Egipto

—Ahmed Sultan de Big Data desentierra la verdad sobre el mercado clave de EMEA

£ David Gibbons

Ahmed Sultan es el Sr. Big del
mercado egipcio de suministros de
oficina. Segtin Sultan, este mercado
ahora ocupa el puesto nimero tres
en cuanto a mayor crecimiento
global después de India y China

(2018).

Los suministros originales OEM
atn dominan el mercado en mds
del 75 por ciento y hay muy
pocas marcas compatibles
"legales" alli. Los productos
fraudulentos y falsificados
también roban allf una parte
tangible del negocio de
suministros. La mayoria de
los productos falsificados
son HP, pero Xerox y
Samsung también se ven
afectados. Sultan estima que
la oportunidad real para los
productos del aftermarket,
que respetan la propiedad
intelectual en el mercado
egipcio, podria valer US
$ 10 millones si hubiera
un control efectivo sobre
las actividades ilegales
falsificadas.

Sultan se gradu6
en negocios de la
Universidad Ain Shams en
El Cairo y también realiz6 una
especializacién en administracion
de empresas (1994) y una maestria
en administracién de empresas
(MBA) de la Academia Arabe de
Ciencia y Tecnologia (2007).
Trabaj6 en Xerox Egipto desde
marzo de 1997 hasta diciembre de
2014, donde ocupé diferentes roles
y administré el 40% de los ingresos
por ventas de Xerox Egipto. En
ese momento, Xerox Egypt estaba
clasificada como la operacion niimero
uno entre todas las operaciones
de Xerox en todo el mundo en su
negocio de Xerox Replacement
Cartridges (XRC).
El conocimiento y la
experiencia que obtuvo del
negocio le dieron a Sultan
un cambio de paradigma en su carrera.
El dijo: "El mercado egipcio necesita una

Ahmed Sultan - Big Data Egypt (Egipto)
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alternativa de alta calidad para suministros genuinos". Comenzé su
propio negocio y se convirtié en el fundador de Big Data Egypt for
Systems. "Mi asociacién con Ninestar, un verdadero hito, me ayud6 a
lanzar la marca G&G, que se convirtié en la marca compatible legal
mas reconocida en Egipto", dice.

El mercado

De los 98,4 millones de personas que viven en Egipto, la mayoria
son menores de 30 afios. El pais disfruta de una economia doméstica
de 1.295 billones de ddlares (2018), con una tasa de crecimiento de
alrededor del 5,6% durante 2019. Los economistas y observadores
coinciden en que posiblemente podria llegar a tener una tasa de
crecimiento del 7% en los préximos tres afios.

La economia se ve impulsada por el atractivo para los inversores
extranjeros y nacionales debido a su ubicacion Unica, central y
estratégica entre tres continentes principales: Africa, Asia y Europa.
El 11% de todo el comercio internacional pasa por el Canal de Suez,
por ejemplo. También hay un enorme potencial con la exploracién de
gas y petréleo. Luego estd el clima templado todo el afio, junto con
largas y encantadoras playas en los mares Rojo y Mediterrdneo.

Cada una de las marcas de impresién OEM vio este potencial
hace muchos afios. Xerox, HP, Canon, Samsung, Lexmark, Ricoh,
OKI, Konica Minolta, Toshiba, Sharp y Kyocera, entre otros, tienen
sus oficinas y distribuidores en Egipto. Todos trabajan en este pais
a través de una oficina oficial o incluso a través de distribuidores
autorizados.

La investigacién de Sultan sobre cada una de las marcas OEM
revela:

Overall Tu1"nover in OEM “Genuine
Imaging Supplies”
Brand (equipment, supplies, _ SUPPue:
- . (direct selling or
service, solutions & S/
through MPS)
W)
HP US$ 52 million US$ 30 million
Xerox US$ 40 million US$ 16 million
Canon US$ 12 million US$ 4 million
Toshiba US$ 10 million US$ 3 million
Samsung US$ 7 million US$ 4 million
Ricoh Affiliates US$ 5 million US$ 2 million
Lexmark US$ 3 million US$ 1 million
Konica Minolta US$ 3 million US$ 1 million
Sharp US$ 3 million US$ 0.5 million
OKI US$ 1.5 million US$ 0.5 million
Kyocera US$ 1 million US$ 0.3 million
Others US$ 5 million US$ 1 million

* "Suministros originales" OEM significa cartuchos / toners de
venta directa ademds de los suministros genuinos que estdn incluidos
en los contratos MPS

** La tabla anterior cubre los envios oficiales pero no incluye los
"productos grises / usados" del mercado paralelo, que es enorme.
Lamentablemente no hay informacion sobre su tamario real.



Importadores de Suministros compatibles en Egipto

Volumen de ventas
Compaiiia en suministros Suministrados por
compatibles
. . G&G / Print
Big Data Egypt | US$ 1.2 millones Service
Local Brand
Q Company USS$ 0.6 millones “Different
Sourcing”
Engineering US$ 0.4 millones | SCI
Company
Altra Print USS$ 0.3 millones Print Rite
Copycom US$ 0.3 millones Retech
IMPRO US$ 0.3 millones Katun
Compatible
] USS$ 0.5 millones ?rand .less
Different Premium Toner
Companies Cartridge”
. Productos
US$ 3 millones Falsificados

Los consumidores recurren al aftermarket para adquirir beneficios
garantizados. Segtin Sultan, solia ser un mercado basado Gnicamente
en precios. Sin embargo, todo eso estd cambiando y aunque el ahorro
de costos sigue siendo un factor importante, cada vez es menos
importante a medida que los consumidores buscan un producto de
mejor calidad, de fuentes consistentemente confiables, estabilidad y
legalidad de patentes.

"Los volimenes de paginas estin aumentando a medida que la
inversion del gobierno en una nueva capital y nuevas ciudades
continda afianzdndose", dice Sultan. Agrega que una moneda nacional
mas fuerte y el apoyo a la fabricacion local es también un factor clave.

"Todavia luchamos, sin embargo, con proveedores que tienen poco
o ningun interés en los derechos de propiedad intelectual y el requisito
de tener una licencia para fotocopiadora a color e impresion l4ser
(para controlar la falsificacion de moneda) junto con el alto costo de
las limitaciones financieras y de importacién. amenazan un desarrollo
industrial més fuerte.

Enfrentando el futuro

Al considerar las fortalezas, debilidades y el futuro de este mercado
clave de EMEA, Sultan responde rapidamente. "Déjame resumirlo
rapidamente para ti", dice. Enumera cada factor en sus manos tan
rapido como un nifio que aprende a contar hasta diez con los dedos:

1. habrd més fusiones y adquisiciones;

2. una industria madura que apuntard a estandares de alta calidad
sobre los precios;

3. las guerras de precios disminuiran;

4. MPS es el futuro: vender servicios en lugar de productos
basicos;

5. Los productos SOHO y PyME proporcionardn un auge muy
necesario;

6. las cuentas clave requerirdn cartuchos de alta calidad y alto
rendimiento;

7. lainyeccion de tinta continuard apuntando a la participacion
tradicional del l4ser en el mercado;

8. Quienes inviertan en I + D marcaran la diferencia y cosecharan
las recompensas;

9. Habra méds demanda de impresoras portatiles;

10. Habrd una solucién ambiental total o cero desperdicio para
cartuchos vacios.

Cuando le pregunté sobre la batalla por la participacion en el
mercado entre productos remanufacturados y de nueva construccion
para el dominio en el sector aftermarket, afirma que no habria un
ganador a corto plazo. “Si hay original, siempre habra aftermarket.
Si hay un aftermarket, la batalla entre remanufacturados y de nueva
construccion continuard. Pero creo que los cartuchos de nueva
construccion serdn los ganadores a largo plazo cuando las fabricas
estadounidenses y europeas abandonen el juego ".

También espera una mayor consolidacion entre las OEM. "Después
de HP y Samsung, el resultado entre Xerox y Fuji, y los rumores
sobre Xerox y HP, hay que esperar mas", razona. "Espero una gran
pelea entre las marcas estadounidenses consolidadas y las marcas
japonesas consolidadas". Agrega que espera que algunas marcas OEM
desaparezcan de la industria de equipos y suministros de imdgenes en
los préximos 5 afios.

En los préximos cinco afios, el Aftermarket serd mas confiable,
mas avanzado, mas adaptable a las necesidades del consumidor,
mds innovador y revolucionario. "Espero que las nuevas marcas de
impresoras sean disefladas y fabricadas por lideres del aftermarket,
principalmente en China".

(En cuanto a Big Data? "Continuaremos ofreciendo la mas
alta calidad en el aftermarket, junto con servicios de posventa
confiables, s6lida administracion de cuentas clave, estabilidad de
la administracién y disponibilidad del producto”. Sultan dice que
ignorard las ganancias rapidas durante las relaciones a largo plazo con
los clientes. El enfoque de MPS en Medio Oriente se estd poniendo
de moda al incluir la venta de papel. ";Si! Papel”, exclama. "La
compra de papel es un dolor de cabeza para todas las cuentas clave
debido a todas las variaciones de precios habituales, el compromiso
de los revendedores, la falta de suministro continuo". Por lo tanto,
Sultan conffa en que Big Data pueda manejar todos los temores y
proporcionar una experiencia fluida al cliente que no conseguird en
ningun otro lado. M
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obtuvo |la certificacion?

Testing 101
Quality

iPor qué Certificarse?
El simbolo de certificacion “STMC" es el mas reconocido en la industria de
consumibles de impresion. Es un programa de aseguramiento de calidad que es
sencillo y costeable.

La certificacion por e | Comité de Métodos de Prueba Estandarizadas (STMC) indica
que los productos de la compafia —y la compafiia que los produce — son superiores,
su busqueda de rendimiento es constante y es realizada con seriedad. También
genera ingresos, porque los productos premium generan precios premium. Indica
que para el fabricante la calidad es primero. Los productos baratos no compiten.

En la actualidad 120 compafiias han obtenido la certificacion “STMC" en diversos
paises. “la certificacion STMC demuestra que nuestros productos compiten con
los "0EM".

La [ITC administra este importante programa de certificacion STMC.

Pruebe que sus cartuchos son los mejores. jcertifiquese hoy!

¢Como Certificarse?

Capacitacion: La compafifa contacta un entrenador certificado
para programas la capacitacion. (La lista de entrenadores, equipo y
metodologia de las pruebas estan disponibles en www.i-itc.org) Los
entrenadores son voluntarios y no cobran por la capacitacion. Sin
embargo, algunos pueden solicitar reembolso de gastos o viaticos.

Equipese: Antes de que el entrenador llegue, la compafia debera adquirir
la metodologia de las pruebas, y debera leerla para asegurarse que tiene
el equipo necesario para la capacitacion.

Certificacion. Después de que el entrenador ensefio como se utiliza
el equipo adecuadamente y cuales son las metodologias de pruebas,
enviara un reporte al presidente del STMC verificaran que la compafiia
recibio la capacitacion y cuenta con el equipo de pruebas correcto.

También se solicitard a la compafia realizar una prueba y enviar os
resultados al STMC. Los resultados seran evaluados para verificar que
los procedimientos de la prueba sean correctos. Una vez aprobados los
puntos anteriores, el IITC le proporcionara las instrucciones para recibir
el certificado y el logo.

Recepcion de certificacion STMC y logo. La Certificacion STMC es
valida durante cuatro afios. El certificado del STMC indica la fecha de
capacitacion y la fecha del vencimiento. El logo STMC indicara la fecha
del vencimiento y el nimero de registro asignado por el ITC. El costo de
la certificacion STMC es de $1,000.00 USD. El lITC mantendra una lista
actualizada en su pagina web de las compafiias certificadas STMC e
incluird ambas fechas.

Pruebe que sus cartuchos son los mejores. jcertifiquese hoy! Ponganse
en contacto con Katie hoy en katie@i-itc.org.



Peter Mitropoulos es el "chico nuevo
en la cuadra". Eso no quiere decir que sea
ingenuo como hombre de negocios. Mds
bien, el australiano con herencia griega
tiene un historial envidiable en los negocios,
como lo revelard una bisqueda rapida
en Google. Mitropoulos adquiri6 la bien
establecida compaiifa Ausjet Inkjet & Laser
Supplies de Dermot Murtagh a fines de
2014, una compaiiia que se establecid a fines
de la década de 1980 en la Gold Coast de
Queensland.

"iEsta industria ha cambiado mi
direccion corporativa para mejor!", exclama
Mitropoulos, quien desde entonces ha
agregado los iconicos derechos de franquicia
de Cartridge World a sus intereses nacionales
en Australia y Nueva Zelanda. "Ahora estoy
en condiciones de proporcionar una solucién
de impresion total totalmente vertical para
mis clientes B2C, mis clientes B2B y a sus
clientes también".

Mitropoulos es muy optimista sobre el
futuro del aftermarket. "Particularmente en
un momento de desaceleracién econémica,
los consumidores se vuelven mds conscientes
de sus gastos", dice. "El aftermarket es una
estrategia comercial a prueba de recesion y
estd llena de oportunidades”.

Sin embargo, le preocupan las
consecuencias de las actuales guerras
comerciales entre China y Estados Unidos.
"Supongo que los aranceles comerciales
actuales de los Estados Unidos presionaran
a los fabricantes chinos para compensar
los menores ingresos consecuentes de
ese mercado", dice que Australia ya estd
sobrecomercializada y una carrera de guerra
de precios a fondo no ayuda a nadie.

El sector de remanufactura del aftermarket
ya se ha visto afectado por la llegada de los

compatibles de nueva construccion de alta
calidad. "No somos diferentes a la industria
de repuestos de automoviles del aftermarket,
UBER Yy otros disruptores econdmicos en
ofrecer soluciones alternativas para el usuario
final". Las ventas en linea en la region se han
visto gravemente afectadas por productos
baratos, de baja a media calidad, en su
mayoria de cartuchos infractores. Segin
Mitropoulos, esto estd dando a las empresas
responsables una mala reputacion.

"Las nuevas construcciones también son
una pesadilla ambiental en nuestra regién",
dice. "Me preocupa que los fabricantes de
nueva construccion estén haciendo muy poco
sobre las consecuencias ambientales con sus
productos". Recuerda un momento en que
los remanufacturadores de cartuchos odiaban
las iniciativas OEM para reciclar los envases
vacios. Insta a los fabricantes compatibles de
nueva construccion a incorporar soluciones
de reciclaje y costos en el desarrollo de sus
productos también. "Es bastante injusto que
las OEM contribuyan al proceso de reciclaje
mientras los fabricantes del aftermarket no
lo hacen. No es un campo de juego nivelado
que, en mi opinion, no se resolvera a menos
que veamos una regulacién gubernamental ".

El cree que la industria tendréd que
abordar las regulaciones sobre cambio
climdtico que se introduciran, tarde o
temprano, de manera similar a lo que ya
estd sucediendo en la Union Europea. “Esto
podria ver un resurgimiento en los cartuchos
remanufacturados. Deberiamos ver esto.

Mitropoulos también cree que el futuro de
la industria estd fuertemente influenciado por
los fabricantes chinos y su integridad para
apoyar a su base de compradores. “Por lo
que veo, no existe un plan real para abastecer
el aftermarket de la misma manera que lo

Peter Mitropoulos -Ausjet (Australia) <peter@ausjetinks.com.au>

CONOCE A LOS CEOs - AUSTRALIA

hacen las OEM. "Si bien los fabricantes del
aftermarket contintian vendiendo a todos y a
cualquiera, seguirdn impulsando productos
de peor calidad basados en precios cada

vez mds baratos". También llama a todos
los fabricantes en este aftermarket maduro

a trabajar mds alld de simplemente fabricar
productos, tal como entregar datos de
productos, marketing y soporte de servicios
detrds de su mercancia.

Mitropoulos ve que la consolidacion
dentro del espacio OEM contintia. Su bola
de cristal también revela que habra mas
litigios por parte de las OEM contra el
aftermarket. “En mi opinidn, esto parece
ser un gran desperdicio de recursos. En su
lugar, deberiamos encontrar soluciones de
trabajo”. Puede ver un momento en que un
aftermarket responsable y maduro tendra
una colaboracién mds fuerte con las OEM.
Ya puede ver una base de consumidores
creciente y sofisticada que aprovecha un
entorno de arbitraje entre los precios del
hardware de la impresora y los consumibles
baratos del aftermarket. Las OEM deben
subsidiar el desarrollo y la venta de los
dispositivos de hardware a través de la venta
de los consumibles.
"Creo que una
OEM con visién
de futuro estaria

mejor trabajando
con empresas
responsables
del aftermarket
para recuperar
el equilibrio
entre su hardware
y el mercado de
) consumibles". M
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Para visitar, por favor contacia:
Joy He

®) +86-756-3836820
Joy.He@RTMworld.com

Para exhibir, por favor confacta:;
Victoria Zhao

® +86-756-3919263
Victoria.Zhao@RTMworld.com

Escanea el codigo QR o visita
bit.ly/remaxworld2020esm
para obtener tus boletos

www.RTMworld.com



Toner Future Graphics,
Cilindros MK Imaging® y Chips

FG disponibles para Impresoras HP® LaserJet y MFPs

Una calidad de més de 30 afios de experiencia fabricando toner
que se puede apreciar en cada pdgina

Alternativas de Toner Dedicado y Universales Disponibles

HP* M553/M577 = HP™ M452/M477 = HP® M252/M277 = HP® M651/M68B0 = HP® M476 = HP® MB55

HP® M351/M375/M451/M475 * HP® M251/M276 = HP® M551/M575 * HP® CP1025/M175 + HP® CP1525/CM1415
HP® CP5525/M775 + HP® CP4025/CP4525/CM4540 = HP® CP5225/CP5200 » HP® CP3525/CM3530
HP®™ CP2025/CM2320 * HP® CP1518/CP1215 * HP™ CP46015/6030/6040 * HP® 4700 + HP* 3600/3800/CP3505
HP* 2600/2605/1600 = HP* 3500/3700 = HP® 5500/5550 = HP* 2500/1500 « HP™ 4600/4650

FUTURE # KKALEIDO

GRAPHICS> ¢’ CHROME" @ mk imaging

A hmon o1 Mt Kaibu b Carparation all th coloes in tha wer

Llame hoy a su Distribuidor o su Representante de Ventas Para mds informacion
Sales: 1 (818) 837-8100 | Tech Support: 1 (800) 466-0246 | Email: info@fgimaging.com | Website: www.fgimaging.com

@ 2001 - 2019, Mitsubishi Chemical Imaging Corporation dba Future Graphics. Future Graphics es un distribuidor de insumos y productos compatibles para equipos de impresion. Los productos distribuidos por Future
Graphics no son del fabricante de equipo original, igualmente no existe ninguna afiliacion ni patrocinio alguno entre Future Graphics y los fabricantes de equipo original. Las marcas registradas son propiedad de sus
respectivos duerios y se usan aqui solo como descripcidn,



