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Industria: HP Inc. es un proveedor global lider de
informatica personal y otros dispositivos de
acceso, productos de imagenes e impresion, y
tecnologias, soluciones y servicios relacionados.
Vendemos a consumidores individuales, pequenas
y medianas empresas y grandes empresas,
incluidos clientes de los sectores gubernamental,
sanitario y educativo.

Forma legal: Empresa privada
Fundacion: 25 de septiembre de 1998

Sede: En Palo Alto, California, Estados Unidos.




HF INC. ¥ SUBSIDIARIAS

Discusion y analisis de la gerencia sobre

Condicion Financiera y Resultados de Operaciones

Para los anaos fiscales terminados al 31 de occiubre

2022 2021 2020

dolares en millones

Ingresos netos $18,902 520,128 $17.641 $3.636 $2,495

Ganancias de operaciones 3.651%

Ganancias de operaciones como % de los ingresos netos 18,3%

Los componentes de los ingresos netos y el cambio de ingresos netos ponderados por unidad de negocio fueron los siguientes:

Fara los afios fiscales terminados el 31 de aclubre

Cambio de ingresos netos ponderados
Puntos porcentuales(1)

Ingrescs natos

2021 2022 2021

En millones

Suministros $ 11,761 % 12,632 % 11,586 4,225 4 209 3,530 2 916

Comercial 3,287 2516 $ 18,902 %$ 20,128 $ 17.641

Consumidor (1.8

(6.1)

Impresion total

1) : g
(1 Los puntos porcentuales de cambilo de ingresos netos ponderados miden la contribucidn de cada unidad de negocio al crecimianto general de los ingresos del segmento.

Se calcula dividiendo el cambio en los Ingresos de cada unidad de negocio del pericdo anterior por los ingresos totales del segmento para el pericdo del afo anterior.
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El mercado mundial de impresoras esta valorado en
periodo 2022-2028.

alrededor de 45 000 millones de dolares en 2022, vy
Se preve que crezca a una tasa del 6 % durante el

~US5% 45 Bn
Source: Ken Research Analysis
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TIPO DE SEGMENTACION

El segmento de Impresion proporciona hardware, suministros, soluciones y servicios para
Impresoras comerciales y de consumo. la impresion agrupa sus capacidades comerciales
globales en las siguientes unidades de negocios:

] _ El consumo consiste en
Comercial consiste en soluciones de impresion para Suministros graficos y
soluciones de impresion de el hogar, excluidos los suministros de impresion

oficina, soluciones graficas consumibles; y suministros 3D y fabricacién digital,
e |rr.|pre.s,|on 3D y comprende un conjunto de para uso recurrente en
fabricacion d!gl.tal productos consumibles hardware comercial y de
excluyendo suministros. altamente Innovadores, que consumo.
van desde cartuchos de tinta
y laser hasta medios.




Incertidumbre en la
polica fiscal

conflictos militares o
politicos reales o
previstos (La invasion
rusa a ucrania)

Tensiones regionales y
globales a traves del
estrecho de Taiwan)

La impaosicion por
parte de los gobiernos,
aranceles u otras
restricciones
adicionales al
comercio exterior o
cambios en las
restricciones al
comercio ente Estados
Unidos y otros paises,
incluidos China y
Rusia

Inestabilidad
continua o cambios
en las condiciones
economicas de un

pais o region

Inflacion, recesion,
fluctuaciones de las
tasas de intereses

Cambios monetarios

Emergencias
sanitarias o
pandemias

Sentimiento
nacionalista que
impacta al comercio
global, Incluida la
disposicion de los
consumidores no
estadounidenses a
comprar bienes o
servicios de
corporaciones
estadounidenses.

Imitaciones de
consumibles.

Aumento de nivel
educativo en paises

Diferentes
estandares
tecnoldgicos,
requisito de los
clientes o niveles de
proteccion de la
propiedad
Intelectual.

Contamos con una
gran cartera de
productos

iInnovadores.

Digitalizacion de
compras

Cambio climatico

Creciente
preocupacion por el
ambiente

Seguimiento de
normas ambientales

Politicas, leyes vy
regulaciones que
afectan la
produccion, el envio,
los precios y la
comercializacion de
productos.

Implementacion de
nuevas leyes,
regulaciones,

tratados o Iniciativas
y programas
similares estamos
obligados a cumplir
potencialmente
enfrentar
limitaciones o
restricciones.




INIMITABLE

HP fomenta la resolucion de problemas entre
sus empleados y la direccion

Plataforma de venta en linea

El HP es valorado a nivel mundial por
su sistema de distribucion

HP hace inversiones sustanciales en
investigacion y desarrollo con patentes

Precios accesibles a sus clientes

Los avances tecnoldgicos y la integraciéon
también son un recurso importante para
desarrollar una ventaja competitiva




3-(F) FORTALEZAS
3-(D) Debilidades

Analisis
FODA

2-(0) Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO

* Al gran umento de mercado que ve se en la e Crear un tratadocon proovedores que ayudes su

actualidad y la creancion de nuevas impresoras con canal de distribucion pero que se mantegan contigo
movilidad facil aumentar las proyecciones de hp la exclusividad y tiempo en material.

4-(A) Amenazas Estrategias FA Estrategias DA

e Crear un productos que no sean imitables y  Inverir en hp lab suministros de material de
mejorar los productos para que no acepten impresoras para no depender tanto de los
imitaciones de consumibles proveedores y marcar patentes.




PORTER

ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER
Amenazas de nueva entrada
5.0
4.5
4.0,

Rivalidad entre competidoras

- Amenaza de sustitucdn
gxistentes

Poder de negociacion de los

compradores Poder de proveedores

Time5S




PORTER

Poder de los proveedores Amenaza de sustitucién

Mds msncentrado gue la
indugkria a la gueverde

Los sustitutes off scen una atractiva
relacion precic-rerdimiento al producto
dela industria
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El pravesdar pusde armenasar
d& rrsa ne s oreibls dan
niegrarse &n ks industria

El provesdor no depende &

gran medida de |a irsdutria 4
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Mo hay sustitule para o gue .
J P diltas msice de carmbio Bl ea4 bo o & &l edemprad ar d & cam bar
praporciana &l groveedar .
&l sustituto & bajo

Las prosesdares afrecen
praductas diferandasdas

Tirme 0 Tumias




PORTER

Poder de negociacién de los compradores

El produwcto de la indwstria
tier= poca efedo sobre las
atras costad dal oo pradar.
| pf &)

La calidsd de bas productas de
los compradores S& ve pooo
afectads par &l praducts de la
ndustria. jealidad)

B compradar obiiens bajae
parancias, tiene poom dinera
e EfEclivo o sE EncuEntr s

bajor presidn para reoriar...

Hay poms mmpradores, o
iada una Gomipes grandes
woldrmenes an nelscidn con &
tamafiade un Jako prowesdar

5
5.3 Los praductos de |aindustria
pitan estandarizadod o
ndiferencisdad

i L kL
S ln s ks e e

[=]

=

Bajos oosbes de cambio al
cambiar de proveedor

Los comprador es pueden
armenazar de manera oeible
conintegrarsehacia airis

El produds gue compra
representa una fraccion
significaties de su estructura
de castos.

s T i 0 Times

Rivalidad entre competidores existentes

El produwdo a4 par ecedero

La capacidad debe ampliarse en
grandes increm entod para ser
eficiente,

Los costos fijos san alws, los
costos marginales son bajos

Las earmpetid ores 560 numanasas
& san apsosarmsd amente AIE] ]

en taamano y poder.
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Las olertas rivales soncati
adén ticas y hay potos cod'tas de
Camibed para ko Gom pra danas.
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e re | ia @spera da

Politica gubernamental restrictiva

Bieicy a las canales de detrbaadn
desigual

El cracimiermo de la industria s
le ke

Las barreras de wlids son altas

Lot riva bed astan muy
cormgr arnetidos con el negacia y
tieren aspiradones de liderazgo

Amenzas de nueva entrada

Economias de ecals

Incumibenda wentaj s independents
de tamafio

Time0 Tame5s

Efectod die red

Costo de cambio declierte

Capital reguisited




POSICIONAMIENTO &

HP se ha esforzac eSe€ sresa innovadora
en el sector nologia. | lesarrollado productos y
solucio zade n areas co ai asion 3D

Cuando pien mp ir lc = o azul de Hp
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