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Toshiba Business Solutions

La impresion corporativa como activo
estratégico en la era digital

De ser un soporte administrativo a convertirse en un pilar de la
gestion de la informacidn, la impresién corporativa vive una pro-
funda redefinicion. Para conocer cdmo estd evolucionando este
mercado, el nuevo valor que demandan los clientes y el rol cla-
ve del canal, conversamos con Alex Tobar D., Gerente General de

Toshiba Business Solutions Chile.

¢Como ha cambiado el rol

de la impresion corporativa
en los ultimos afios y qué
tendencias estan marcando
hoy la demanda?

En Latinoamérica, la impresion cor-
porativa dejd de ser una funcién me-
ramente operativa. Hoy se integra a
una mirada mucho mas estratégica,
alineada con la transformaciéon di-
gital, la sostenibilidad y los modelos
de servicios gestionados. Las orga-
nizaciones entienden que imprimir
no es solo producir documentos, sino
gestionar informacion de forma efi-
ciente, seguray trazable, con impacto
directo en costos, cumplimiento nor-
mativo y productividad.

En un escenario de
digitalizacion creciente, ¢por
qué la impresion sigue siendo
relevante para las empresas?
Porque la transformacién digital no
elimina el papel, lo redefine. La im-
presion sigue siendo clave al conectar
el mundo digital con procesos criticos
del negocio. Esto es especialmente
evidente en organizaciones grandes y
reguladas —muy comunes en la Re-
gion— donde coexisten flujos hibri-
dos, exigencias legales y necesidades
de respaldo fisico. Una impresion bien
gestionada aporta control, seguridad
y continuidad operacional.

¢Qué esperan hoy los clientes
corporativos de un proveedor
de soluciones de impresion?
Hoy los clientes no buscan “impre-
soras”, buscan valor de negocio. El
proveedor ideal dejo de ser un vende-
dor de hardware para transformarse
en un socio estratégico en la gestion
de informacion y procesos. Se es-
pera una visién consultiva, con real
entendimiento del negocio: que co-
nozca los procesos del cliente, realice
diagndsticos de uso, costos y riesgos,
y proponga mejoras alineadas con
objetivos como eficiencia operativa,
seguridad de la informacidn, crite-
rios ESG y experiencia del usuario.
El valor esta en hacer las preguntas
correctas y traducir la impresiéon en
impacto operativo y financiero.

¢Qué novedades y programas
esta impulsando Toshiba
para sus partners en 2026?
Toshiba ha reforzado su progra-
ma de socios por niveles, disefa-
do para apoyar y recompensar a los
partners segin su compromiso y
desempeifio comercial. El esquema
contempla distintos tipos de colabo-
radores, con un foco especial en los
Channel Sales Partners, autorizados
para distribuir y revender el porta-
folio completo de soluciones y servi-
cios. La estrategia apunta a fortalecer

Alex Tobar D., Gerente General de Toshiba
Business Solutions Chile.

capacidades consultivas, potenciar
los servicios gestionados y generar
nuevas oportunidades de negocio
mas alla del hardware.

Desde la vision de Toshiba,
¢qué rol cumple hoy el canal
de distribucion?

El canal es el eje central de nuestra
propuesta de valor, no un simple in-
termediario comercial. Cumple un rol
estratégico, consultivo y de ejecu-
cién, clave tanto para la experiencia
del cliente final como para el creci-
miento sostenible del negocio de im-
presién corporativa. Es el canal quien
entiende la realidad local, acompaiia
al cliente en el largo plazo y convierte
la tecnologia en soluciones concretas
que generan valor real. /ChN
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