empre piu complete, sempre piu efficienti e
sempre meno costose. Questi, in breve, i trend

delle stampanti multifunzione cioé quei prodotti

che oltre a stampare svolgono altre funzioni: ac-
quisire immagini e testi come scanner, fare foto-
copie a colori ed inviare fax. Tutto in un unico
prodotto che per di pitl tende a diventare sem-
pre pil compatto e sempre piu oggetto d’arredamento. Viste
queste premesse, inevitabile che le multifunzione siano le
stampanti pit vendute in famiglia, tanto piu che dispongono
di una scala prezzi in grado di soddisfare tutte le tasche. | mo-
delli entry level comprensivi di funzione fax partono, infatti, dai
60 euro e, a conferma della rapida discesa dei prezzi, basti
pensare che nel 1997, quando fu presentato il primo model-
lo multifunzione inkjet, il prezzo tradotto in euro, si collocava

intorno ai 600 euro.

STAMPANTI
MULTIFUNZIONE

IL MERCATO RISENTE
DELLA CRISI

Secondo un’analisi con-
dotta da
Group, nel 2008 in Eu-

Gartner

ropa, Medio Oriente e
Africa sono state vendu-
te oltre 48 milioni di
stampanti multifunzio-
ne, con una flessione
dell’8,4% rispetto allan-
no precedente. Tra le ragioni elencate per questa flessione,
troviamo essenzialmente le incertezze determinate dalla si-
tuazione economica internazionale, che impatta sulla capa-
cita delle aziende di investire su nuovi “office device” e sui
consumatori, che indirizzano le loro priorita di acquisto verso
altre categorie merceologiche ritenute piu essenziali. Tuttavia,
per potenzialita di penetrazione la stampante multifunzione ri-

mane comungue un prodotto interessante. Focalizzandosi

ferenze prestazionali non sono ben spiegate con il risulta-

sul mercato italiano, Gfk registra, nel periodo che va da
febbraio 2008 a gennaio 2009, una flessione delle vendite
del 2,7%, pur con una riduzione del prezzo medio del
5,6%. Segmentando le vendite, notiamo che le inkjet sono
la tipologia piu venduta (85%) e piu sofferente, con una
flessione del 7,7%. Meglio 'andamento delle laser, il cui
prezzo medio si e ridotto del 5,1%, mostrando una pro-
gressione nelle vendite che sfiora il 38% che le fa diventa-

re il segmento piu dinamico del mercato.

SCAFFALE CHE RICHIEDE DI ESSERE SPIEGATO

Nello scaffale, proprio la presenza di prodotti che hanno
prestazioni e prezzi molto differenti tra loro, se non ben
spiegati, rischia di essere un elemento confusivo che ren-
de difficile I'esposizio-
ne del prodotto e il di-
mensionamento ri-
spetto alle esigenze
prestazionali dell’ac-
quirente. In particolare,
nella gds, che ha un
assortimento molto piti
ampio rispetto alla
gdo, dove invece si
punta a uno o due mo-
delli a prezzo ultra-
competitivo e quindi

ad alta rotazione, le dif-

to che ci si affida unicamente al prezzo della stampante. Vi-
ceversa, un display dedicato, con un linguaggio orientato
ai risvolti pratici e, per esempio, al consumo di cartucce,
che e un vero elemento chiave, potrebbe spingere il clien-
te a spendere di pil e meglio.
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