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Se constituye
jurado del Premio
Australis 2016 ...
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Asimpres organiza charla de Camchal confirma el lanzamiento Ingrat abre matriculas
gestion comercial para asociados de Interpack en Print Santiago para el ano 2017
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NOMBRE DEL PRODUCTO

El libro-no libro
de Socialab

El desafio planteado a Magia Liquid consistié en disefiar un
libro “que no pareciera libro”, es decir, que invitara a mirar-
lo, leerlo y descubrirlo y que resumiera la historia de los tres
afos de vida de Socialab, la organizacion chilena que retne
emprendimientos sociales de manera atractiva y sorpren-
dente, para asi contagiar a otros en la misién de la entidad.
“Nosotros también quisimos aportar al gran
desafio uniéndonos a Socialab para hacer un trabajo
colaborativo”, explica José Covarrubias, director creativo

de Magia Liquid.

El publico al que se dirigia la publicacién era el equipo

DISENADORES
Joce Quezada / José

Covarrubias / Cristidn

Montegu / Andres Correa

————

CLIENTE /
MANDANTE IMPRENTA

Socialabl AMF

de Socialab, sus socios, colaboradores, emprendedores y
auspiciadores.

Covarrubias explica: “El libro es en esencia dos libros
iguales pero impresos en diferentes colores (cyan + negro
y magenta + negro) los cuales se entregan juntos, unidos
por una funda de papel prepicado, la que tiene la intencién
de poder ‘partir’ el libro y compartirlo con alguien para
transmitir el mensaje, el trabajo y propdsito de Socialab”.

En términos de materialidad se usaron productos muy
simples y de bajo costo, como cartén piedra o cufio para
las portadas y papel hilado para el interior.

TIRAJE

500

unidades

Desde el taller

Hace mas de 16 afos que Luis
Duarte trabaja con la maquina Pa-
saban para dimensionar papel. Dice
que ha llegado a conocerla tan bien
que es capaz de detectar los pro-
blemas que usualmente presenta,
como falta de tension en las bobi-
nas. También sabe cémo tratar los
distintos tipos de papel con los que
trabaja diariamente, todos con dife-
rentes caracteristicas y gramajes.

Partio realizando labores de aseo y
poco a poco se fue abriendo espa-
cios en nuevas tareas como enfarda-
do y manejo de gruas. “Para llegar a
donde estoy no fue facil”, reconoce.

Uno de los aspectos que mas valo-
ra de su trabajo es el ambiente la-
boral de la compafiia. “Lo que mas
me gusta de Empresas Jordan es la
gente”, dice, y agrega: “Aca somos
todos compafieros y esa es la base
para trabajar comodos”.

Hoy disfruta de la vida en familia
junto a su esposa Alejandra y tam-
bién junto a su hijo Pablo Andrés, de
22 afios, estudiante de Ingenieria In-
formatica. Luis tiene la conviccién de
que la educacion es el legado mas
importante que le puede dejar a su
hijo. “Mas que una casa”, recalca.

® LUIS DUARTE, OPERADOR DE MAQUINA PASABAN EN EMPRESAS JORDAN

éQuiere compartir sus consejos, datos @

y anécdotas del taller? Escribanos a:
comunicaciones@asimpres.cl

[
Lahosa, Héctor Rojas, Juan Pablo Morgan,
Marfa Eugenia Mingo. Periodistas: Natalia
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ASIMPRES
SE REUNE
CON SOFOFA

Durante fines de septiembre el
presidente de Asimpres, Roberto
Tapia, y la gerenta de la Asociacion,
Maria Eugenia Mingo, sostuvieron
una reunién con Ignacio Guerrero,
gerente de la recién creada
Coordinacion Sectorial y Regional
de SOFOFA.

El organismo decidio crear esta
nueva area con el fin de ampliar,
fortalecer y potenciar el trabajo
con los gremios sectoriales que
integran SOFOFA.

Durante la reunidon Asimpres

detalld el estado de la industria y
sus principales preocupaciones 'y
desafios, con el fin de informar al
principal gremio del pais y comenzar
a desarrollar trabajo conjunto.

Una mayor vinculacion con los
gremios y la entrega de apoyo en

la coordinacién y seguimiento de
tematicas especificas, asi como

en la entrega de herramientas

de gestién interna, son objetivos
importantes para la nueva gerencia.

Seminario Power
of Print celebrara
su sexta edicion

El proximo 1 de noviembre se
desarrollard la sexta edicion del
seminario Power of Print en Londres,
que una vez al afio celebra la
importancia y la efectividad de la
impresion a nivel global.

Diez destacados expertos
procedentes de una amplia gama
de industrias compartiran sus
conocimientos y proporcionaran
una vision global del sector de la
impresion y de la industria de los
medios de comunicacion en su
conjunto.

Expertos en marketing de marca

y especialistas en medios de
comunicacién reafirmaran su vision
acerca de que la impresion sigue
siendo un canal Unico, potente y
eficaz de comunicacion.

Ramos y Josefina Ortiz. Disefiadora: Carla
Caorsi. Fotografias: William Casique y
Archivo ASIMPRES. Impresién:

A Impresores. Tiraje: 10.000 ejemplares.
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/Innovacion y tecnologia

a innovacion es un concep-

to que se ha puesto de moda

en la ultima década. Por sor-

prendente que parezca, cons-

tantemente nos relacionamos

con herramientas que facili-
tan nuestro diario vivir y que nacieron de
la innovacién, como impresién 3D, tecnolo-
gfa inkjet y tintas inteligentes.

Sin embargo, muchas veces no tenemos
claro qué significa y a menudo lo confundi-
mos con términos como emprendimiento,
creatividad o I+D (investigacién y desarrollo).

El diccionario de la RAE define innova-
cién como: “La creacién o modificacién de
un producto, y su introduccion en un mer-
cado”, pero quisimos profundizar mejor en
el concepto y contactamos a cuatro referen-
tes chilenos en el drea para preguntarles:
2Qué es la innovacion?

Ivan Vera, fundador y presidente de INNSPI-
RAL: “La innovacion es la capacidad de crear
valor y utilidad para las personas, sean estas
usuarios o consumidores. Este valor debe ser
expresado mediante el uso. De otra manera
lo creado no es innovador”.

Renzo Pruzzo, gerente general del Club de In-
novacion: “Innovacién se entiende como la

cQue es
INNovaclio

n?
HABLAN LOS
EXPERTOS

generacion de valor a partir del desarrollo de
una nueva solucién para resolver un proble-
ma u oportunidad. Entonces, esta nueva so-
lucién (innovacion) puede ser un cambio en
el modelo de negocios o puede ser un cambio
tecnoldgico, lo cual define el tipo de innova-

cién que se estd realizando”.

Leonardo Maldonado, socio fundador y geren-
te general de la Agencia de Innovacion Gulliver
S.A.: “Innovacion es la capacidad de traer al
mercado un valor nuevo que hasta ese minu-
to no existia. El dilema de la innovacion es
que hoy se ha democratizado a tal nivel que
surge de los rincones mas insospechados del
planeta. Esto implica que las empresas se en-
frentan a mercados hiperdinamicos y requie-
ren de una capacidad de innovacién muchisi-
mo mayor de lo que, por lo general, son capa-

ces de producir”.

Marcelo Soto, gerente general de la Consultora
4Winds: “La innovacion tiene dos componen-
tes. El primero es que innovar debe ser una

condicidn, un estado perma-
nente de las personas de una
empresa para cuestionar lo que
hacemos considerando la parti-
cipacién de todos los colabora-
dores; esto conlleva aspectos de
comunicacion, organizacion,
existencia de debate, liderazgos
modernos, entre otros. Y lo se-

“La innovacion, si esta
distribuida en la red,
emerge con mucha
mayor facilidad que si
cada empresa es un

- Leonardo Maldonado

gundo coloca el foco en una de-
finicién especifica del resulta-

do que se espera de la innovacion, y en eso me
parece que la definicién de la OCDE es una de
las mas sencillas de transmitir y entender”.

compartimiento estanco”

MARKETING DIGITAL:

concepto e
Importancia
para las

PYMES

Sergio
il San Martin

Hoy ya nadie duda que el crecimiento del uso de
internet ha modificado el comportamiento de las
personas, cdmo el consumidor se informay toma
decisionesy con esto la forma de pensar en cémo
debemos llegar a ellas. En esta evolucién el mar-
keting digital es hoy una prioridad para que las
PYMES alcancen a sus clientes.

El marketing digital es una forma de realizar accio-
nes tradicionales de marketing relacionadas con
satisfacer las necesidades y deseos del mercado
objetivo, pero utilizando recursos y medios digitales
para desarrollar comunicaciones con el tnico fin de
conquistar un mercado y ganar el interés del pu-
blico de forma mas eficiente, rdpida y econdmica.

Ademas, permite medir todos los impactos de
nuestras acciones y nos presenta una relacién de
costo-beneficio muy atractiva, transformandose
en uno de nuestros principales soportes ala hora
de buscar cumplir nuestros objetivos de venta,
posicionamiento y fidelizacidn, sin importar que
hablemos de mercados B2B o B2C.

En los paises desarrollados la inversién en mar-
keting digital representa entre 40% y 60% de la
inversion total en marketing, y se estima que 7 de
cada 10 empresas realizan publicidad por internet.

En Chile el marketing digital ha venido experi-

mentando una rapida evolucion, mostrando un
150% de crecimiento en inversién en los ultimos
5afosy con un alto potencial de crecimiento por
delante, al representar aun solo el 12% de la in-
version en marketing del pais.

La importancia del marketing digital para las
Pymes no radica en una moda. No se trata de solo
tener cuentas en redes sociales, sino de buscar el
mejor camino para llegar a nuestros potenciales
clientes con un plan que se puede armar segun
las necesidades y presupuesto, y teniendo en
cuenta lo que sucede en la industria.

Las Pymes deben contar con una serie de ele-
mentos minimos para iniciar una estrategia de
marketing efectiva, desde un sitio web orientado
al cliente y a los buscadores, una plataforma de
contenidos (blog) y unas redes sociales adecua-
das y dirigidas al publico objetivo.

Un reciente estudio de Google mostré que una
PYME que tiene un plan de marketing digital tie-
ne dos veces mas probabilidad de hacer crecer su
negocio, es mas propenso a diversificar sus fuen-
tes de ingreso a través de nuevas ofertas creati-
vas y tiene tres veces mayor probabilidad que el
crecimiento provenga de alcanzar mas clientes a
través de soluciones digitales.

d

La OCDE define innovacion como “la
introduccion al mercado de un nuevo, o
significativamente mejorado, producto
(bien o servicio) de un proceso, de un
nuevo método de comercializacién o
de un nuevo método organizativo en

las practicas internas de la empresa, la
organizacion del lugar de trabajo o las
relaciones exteriores”.

EVENTO CON GOOGLE Y WSI:

Con el fin de profundizar acerca de la
importancia del marketing digital, CADE
GROUP, ASIMPRES y WSI los invitan a
participar de la charla “¢Como conseguir
clientes a través del marketing digital?”
que se realizara el proximo jueves 10 de
noviembre, en el hotel Atton, Las Condes.

Los expositores seran Sergio San Martin,
gerente general de Imagen WSI, y Arturo
Allel, Strategic Planner Manager de Google

Marketing Servicios, quienes presentaran
herramientas concretas que ayudan a la
venta de productos o servicios.

¢Para qué me sirve el marketing digital
y cdmo debo hacer la transicion desde

el marketing tradicional hacia el digital?
¢Coémo adaptar a mi realidad los cambios
de habitos en consumidores? {COmo
armar un plan de marketing digital en
cinco pasos? y ¢Como captar clientes a
través de Google Awards? Son algunas
de las tematicas que se abordaran en este
evento organizado para la industria de la
imprenta nacional.
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150 muestras
competiran por el
Premio Australis

Diseflo, impresion y terminaciones son los principales elementos que el jurado tendra en
consideracion para evaluar las mas de 150 muestras que estan participando en una nue-
va version del Premio Australis.

Convocado por Asimpres, es el Unico concurso en Chile que distingue la calidad in-
tegral del producto grafico nacional. Participan productos elaborados por imprentas y
empresas de packaging en las categorias: libros; revistas; memorias e informes empresa-
riales; catalogos; folletos e insertos; agendas y cuadernos; calendarios; impresos comer-
ciales; estuches y envases plegadizos; etiquetas, etiquetas flexibles; material de punto de
venta o display, y productos de autopromocion.

El pasado 12 de octubre se realizé la reunion de constitucion del jurado de la version
en curso, el que quedd conformado por Carlos Gallardo, especialista en impresion off-
set y maquinarias industriales para la industria grafica; José Ignacio Caporal, gerente de
negocios de HP; Antonio Utillanos, socio director de disefio y produccidon de impresos
de Agencia Armstrong; Douglas Saavedra, ingeniero grafico y jefe de carrera del Ingraf;
José Bodet, director académico Antalis Lab; José Covarrubias, director creativo de Magia
Liquid, y Alejandra Amenabar, presidenta de la mesa del jurado y decano de la facultad
de Disefo de la Universidad del Desarrollo.

“Este concurso es el mds importante no solamente en Chile sino que tiene un nombre
a nivel regional, me parece que es una instancia tremendamente potente para el disefio y
para la industria grafica”, sefialé Alejandra Amendbar durante la reunién.

Textos escolares:
La importancia del aprendizaje
mediante libros impresos

I8 ~ S

e

Durante este afo el Ministerio de Educacion entregdé 17 millones y me-
dio de textos escolares repartidos en 11.000 colegios publicos y sub-
vencionados a lo largo de todo Chile. Asi, tres millones de estudiantes
desde pre-kinder hasta cuarto medio fueron beneficiados con uno de
los recursos pedagdgicos mas usados en el proceso de ensefianza-
aprendizaje: el libro impreso.

Segun el ultimo estudio de seguimiento al uso del texto escolar del
Ministerio de Educacion, correspondiente al afio 2013, esta herramien-
ta educativa es ampliamente aceptada y utilizada por los docentes.
De hecho, el porcentaje de uso en clases del texto escolar en general
se encuentra sobre el 90%.

Ademas, el uso de la guia didactica también puede considerarse como
una practica habitual, con porcentajes de uso promedio superior al 80%
en los textos de Educacién Parvularia, Primer Ciclo y Segundo Ciclo.

Teresa Sota Aguayo, del equipo de Textos Escolares de la Unidad
de Curriculum y Evaluacién del Mineduc, indicé a EducarChile que los
textos escolares son “una herramienta que contribuye potentemente
a la equidad en la educacion”.

LOS USOS DEL TEXTO ESCOLAR CRUZAN LAS FRONTERAS DE
LAS SALAS DE CLASES

“Los usos que se le dan son multiples: texto-guia, que se trabaja a me-
nudo linealmente; texto base para los contenidos; textos para hacer las
tareas y estudiar independientemente. A veces los docentes lo comple-
mentan con otros recursos; a veces, a partir de varios textos distintos
elaboran el material con que trabajan en el aula”, sefialé a EducarChile.

Asi, los libros escolares no solo son un instrumento de ensefianza y
un elemento de democratizacién, el lector frente al papel goza de una
total libertad que permite al docente “desestructurar” el contenido de
acuerdo con sus intereses.

Por ultimo, el texto escolar tiene una facultad que supera los limi-
tes del recinto educativo: también esta al servicio de las familias. Es el
medio, para los padres, de continuar el proceso de aprendizaje de los
nifios en el hogar, por lo tanto, asegura el lazo entre el universo esco-
lar y el universo familiar.

Asimpres realiza charla gratuita de Gestion
Comercial para asociados

El pasado 29 de septiembre Asimpres realizé un nuevo encuentro ex-
clusivo para socios. En esta oportunidad Alvaro Gonzélez, gerente re-
gional de Compite, dicté una charla de gestidon comercial.

Al encuentro, realizado en las oficinas de la empresa socia Dimacofi,
asistié el director de Asimpres y gerente de Impresora Optima, Ricardo
Schaub, y gerentes y ejecutivos comerciales de A Impresores, RR Don-
nelley, Quintero, Procolor, Agfa y Dimacofi.

Ademas de reflexionar acerca del contexto actual, la presentacion de
Gonzalez fue una invitacién a dejar de lado las habituales creencias que
los ejecutivos tienen en torno a sus clientes y a su gestion comercial,
con el objeto de evaluar la estrategia comercial de la compafiia y po-
tenciar sus oportunidades.

l
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Te invitamos a participar del proceso de eleccion del premio Lider Grafico 2016

Es tradicidon que anualmente el Gremio premie a un representante de la Industria que se haya destacado en el periodo por su mérito empresarial y contribucion
al desarrollo y prestigio de la industria grafica.

Por eso, invitamos a todos los socios de Asimpres a participar del proceso de eleccidn del premio Lider Grafico 2016, y presentar sus candidatos hasta el
proximo 31 de octubre. Para postular deben enviar a la gerenta, Maria Eugenia Mingo una carta de postulacion mediante correo electrénico.

La entrega de esta maxima distincién se realizard en la Cena Anual que tendra lugar en el centro de eventos Centro Parque, el primero de diciembre.
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CAMCHAL CONFIRMA PROGRAMA :I%zgrzgzlrl:\ﬁancisco Gonzalez, gerente general de EMPACK
DE LANZAMIENTO INTERPACK 2017  Inicio:

15:30 - Acreditacién
16:00 - Palabras de Bienvenida CAMCHAL
(Johanna Sternberg, Gerenta Comercial CAMCHAL)

16:10 - Situacion actual de la Industria Chilena de Envases y Embalajes
(Marcello Meneghello, Presidente CENEM)

16:50 - Nuevas Tendencias mundiales en la Industria de Envases y Embalajes
(Markus Rustler, Gerente General Theergarten-Pactec, representante industrial de

EN PRINT STGO

Como ya se habia anunciado, a través de la Camara Chileno
Alemana de Comercio e Industria, CAMCHAL, se realizara el 16
de noviembre el lanzamiento de la Interpack 2017 durante Print
Stgo. También se ha confirmado el programa oficial para dicha
actividad, que tendra la visita de destacadas personalidades

de la industria del packaging a nivel mundial.

Friederike Wagner, Project Manager Industry de
CAMCHAL, indica que mas alla de la nueva ley de reciclaje
y normas de etiquetado de los alimentos, la industria ha
comenzado también a preocuparse y orientarse a mejorar
en productividad y sustentabilidad. En este punto es que
Interpack, lider del rubro, representa una gran oportunidad
de presentar a exportadores chilenos las tendencias de la
industria del embalaje y el packaging, las innovaciones y
nuevos productos y servicios que se ofrecen.

LabelExpo Americas.

Alvaro Gonzalez, gerente
regional de COMPITE

Las claves de la
gestion comercial

interpack 2017)
17:00 - Feria Interpack 2017

(Hans Werner Reinhard, Gerente General Messe Dusseldorf)

17:20 - Panel de diadlogo

(Marcello Meneghello, Markus Rustler, Hans Werner Reinhard, Moderacién)

17:50 - Palabras de Cierre CAMCHAL

(Friederike Wagner, Project Manager Industry CAMCHAL)

18:00 - Coctel de Cierre
18:20 - Final del evento

ds de 1.500 empresas ase-
soradas han llevado a
COMPITE, una empresa
nacida desde la Univer-
sidad Adolfo Ibanez, que
asesora a las PYMES para
mejorar su productividad y competitividad en
el mercado, a plantearse el desafio de cambiar
ciertas creencias y paradigmas, principalmente
de empresarios, que estancan el crecimiento
de su negocio y empeoran su rentabilidad.

Asi, una de las propuestas es que peque-
nas y medianas empresas den un giro hacia
una gestion comercial mds activa.

Alvaro Gonzélez, gerente regional de COM-
PITE, explica que lo mds importante en ese
caso es entender cudl es la necesidad del clien-
te, y a partir de esa necesidad definir cual es
el valor que la empresa le estd entregando.

Tras una serie de estudios empiricos, COM-
PITE ha identificado seis pilares que explican
por qué no crecen las PYMES. “Por un lado es
el tema estratégico, es decir, cudl es el obje-
tivo de mi empresa en el corto y largo plazo.
Por otro lado, tiene que ver con el modelo de
negocios que son los distintos caminos que iré
tomando para lograr ese objetivo. Ah{ entra
el tema de segmentar a los clientes, conocer
cudl es mi propuesta de valor hacia ellos”,
sefiala Gonzalez.

A partir de esos dos pilares se desglosan
los siguientes cuatro temas. Para el gerente
regional de COMPITE, el principal problema
es que las dreas comerciales son reactivas. Fra-

brN13

ses como “me llegan solos los clientes”, “estoy

James Quirk, editor para América Latina de Labels & Labeling dara
charla en Print Santiago

La presentacién estarad enfocada en reforzar lineamientos sobre tendencias en la impresién de etiquetas, centrado en lo que se vio en

En este sentido se abordaran los temas: Tendencias en tecnologia, procesos y sectores de uso final; resumen de la nueva tecnologia
lanzada en Labelexpo 2016; anuncio de Label Summit Latin America en Santiago, en mayo 2017.

bien asi, para qué crecer mas” comienzan a
determinar el comportamiento futuro de lo
que serd el area comercial de la empresa y la
gestion del negocio.

Ademas, existe mucho desconocimiento
por parte de los empresarios sobre el mun-
do financiero. Por eso, para COMPITE es in-
dispensable el perfeccionamiento de quien
maneja la empresa en las distintas areas que
exige el mercado. “No se trata solo de ser un
buen dueno de una imprenta sino de ser un
buen empresario, y ser empresario implica
manejar otras variables”.

Por dltimo, la empresa debe tener una
estructura definida en cuanto a roles y res-
ponsabilidades de trabajador, e implementar
un gobierno corporativo. “Es importante que
los empresarios se abran a la posibilidad de
incorporar un directorio, un comité ejecutivo
o gente que te mire desde afuera para aportar
y definir”, puntualiza Gonzalez.

Entonces, gcémo las empresas pueden rom-
per el estancamiento? Para COMPITE es pri-
mordial que quienes manejan el negocio estén
abiertos a cambiar ciertas conductas y practicas
que les permitan entender la empresa como un
sistema, que debe estar coordinado y orienta-
do a satisfacer las necesidades de los clientes.

Ademds, que los empresarios estén dispues-
tos a ser observados desde afuera para que
instituciones como COMPITE les entreguen
herramientas, oportunidades y desarrollen
soluciones para mejorar su productividad.

Lee mas en Asimpres.cl
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Socios

Luis Loyola, gerente general de
Valus Impresores

“La clave para la
empresa es tener
uha cartera bien
diversificada”

aleria y Luis: con la mez-
cla de estos dos nombres se
fundd en 1987 la imprenta
Valus, que comenzé en una
sociedad con dos personas:
Reinaldo Flen, padre de Va-
leria, y Luis Loyola, quien actualmente es su

unico dueno.

Luis Loyola estudié pedagogia en la Univer-
sidad de Chile, pero desde nifio siempre supo
dibujar. Por eso, toda su vida ha trabajado en
el rubro de la imprenta. “Es lo unico que sé
hacer”, cuenta sonriendo.

Desde 1995 que Luis Loyola controla el 100%
de la imprenta. En un comienzo el 4rea de tra-
bajo de Valus era la impresién de formularios
para el mercado en general. “Pero a medida
que la sociedad se fue modernizando la gente
empez6 a prescindir de los formularios, y no-
sotros entramos a un area mas compleja que
es el color”, explica desde su oficina ubicada
en Traslavina 2075, en la comuna de Pedro
Aguirre Cerda.

Actualmente, el fuerte de Valus Impre-
sores es la impresion publicitaria y editorial.
“Estamos en el mercado de calidad, memoria,
libros, y estamos preparando un proyecto de
packaging”, admite Loyola.

Cuentan con dos maquinas Roland offset de
cinco colores cada una mas barniz; recientemente
adquirieron una maquina de termolaminado,
y ademas poseen una encuadernadora Miiller
Martini de alta calidad, dedicada a la convec-
cidén de revistas. Para Luis Loyola la estrategia
para posicionarse en el mercado como una em-
presa competitiva es principalmente invertir en
tecnologia. “Hay que invertir, modernizarse, el
que no lo hace pierde la pelea”, reconoce.

De hecho, la primera inversién importante
de Valus Impresores en términos de maquinaria
moderna fue en 2004, cuando adquirieron una
Heidelberg de cuatro colores y comenzaron a
competir con trabajos pequenos en color. “La
mdquina daba estatus a la empresa. Era como
tener un Mercedes”, destaca.

Valus Impresores cuenta con cinco clien-
tes importantes que representan el ;0% de la
cartera: algunos de ellos son Metlife, Scaniay
Banco Estado, entre otros, con quienes realiza
impresion publicitaria, editorial, libros y re-
vistas. El otro 50% es una cartera diversificada
que representa 500 clientes aproximadamente.

“Nos gusta tener una cartera diversificada
porque siempre esta cayendo algo. Dicen que
la clave para la empresa es tener una cartera
bien diversificada”, explica.

En marzo del préximo ano Valus Impreso-
res cumplird 3o anos. Luis Loyola reconoce que
los principales hitos de la empresa ha sido su
modernizacién en el area de maquinas, soft-
wares y capacitacion de personas. Esto ultimo
es para él lo mds importante, ya que la empresa
cuenta con un equipo humano de excelencia,
que es su mayor capital. De hecho, recién hace
un par de afios crearon un equipo de ventas.
Antes algunos de sus clientes enviaban los tra-
bajos sin pedir precio, porque confiaban en que
Luis Loyola pondria un precio ético y correcto.

El equipo de Valus Impresores cuenta con
45 personas, que aspiran a que la gente los vea
como una empresa seria, que realiza entregas
rapidasy de calidad. Su filosofia, sin embargo,
no es crecer mucho mas. “Queremos irradiar
confianza, ser modernos, pero mantener la ren-
tabilidad. Por eso queremos mantener el perfil
de empresa moderna y mediana”, concluye.

Karin Wlach Vera, gerenta de
Wlaver Impresores

“No competimos por
el metro cuadrado,
competimos por una
pieza terminada”
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unque Wlaver S.A. comenzé
en 1974 dedicada a los cro-
mados, la oportunidad que
se presentd tiempo después
para elaborar muebles para
el retail les permitid encon-
trar un mercado que actualmente es el corazon
de la compania: el equipamiento comercial.

Durante su proceso de crecimiento Wlaver
gand la licitacion de Telefdnica (cuando adqui-
rié CTC). La fuerte demanda de graficas in-
corporadas en estructuras metalicas los llevo
a comprar un plotter HP 5500 base agua para
imprimir los disefios.

Terminado el proyecto, el plotter comenzd
a tomar protagonismo en Wlaver. “Nos pregun-
tamos pqué hacemos con el plotter ahora? As{
surgio la posibilidad de decir esta es nuestra
nueva drea de negocios: potenciémosla, incorpo-
rémosla. Ahi nacié Wlaver Impresores”, cuenta
Karin Wlach Vera, gerenta de Wlaver Impresores,
hija de Karl Wlach, y fundador de la comparifa.

Karin, de profesion educadora de parvu-
los, se integrd a la empresa en 2004. “Eramos
cuatro personas con dos plotter de un metro
y medio”, cuenta sonriendo. De a poco el area
de impresion de Wlaver se fue profesionalizan-
do, adquiriendo nuevos clientes y actualmente
20 personas trabajan en ella. “No somos una
gran empresa, somos chiquititos, pero tenemos
buenos clientes”, destaca.

Wlaver Impresores esta orientada a proveer
servicios de gran formato al mercado de la
industria cosmética y laboratorios. “No com-
petimos por el metro cuadrado, competimos
por una pieza terminada: un stopper, un li-
brin, una flejera, algo que vaya en el punto de
venta”, explica Karin.

Su posicionamiento esta orientado a un
nicho de calidad con una atencion muy cer-
cana, y su cartera de clientes incluye a em-
presas importantes como Metro, Cineplanet
y L’Oreal, con quien lleva 12 anos trabajando.
Dado que Wlaver S.A. y Wlaver Impresores
brindan servicios complementarios, muchas
veces se potencian.

“Por ejemplo, muchas cosas de las que ne-
cesita Metro se hacen con Wlaver S.A. porque
son estructuras metalicas. Y al mismo tiem-
po, ellos hacen muebles que llevan graficas y
las graficas se las proveo yo”, explica Karin.

Asegura que sus clientes son exquisitos para
el punto, parala resolucion y para el color. Por
otro lado, dado que la mayor parte de los stands
de sus clientes son retroiluminados, necesita
que la impresion sea perfecta en cada detalle.

Respecto al area de la pre-prensa, asegura
que generalmente sus clientes traen sus pro-
pios disefios y son reacios a innovar en mate-
riales. Cuenta que no han logrado cambiar el
PVC por un material mas noble, porque las
terminaciones no alcanzan el mismo estandar
o luminosidad. “La cosmética es un mercado
super exigente porque venden la cara. Te exigen
que efectivamente tu foto o la imagen que vas
a mostrar sea la cara, sea el color de la sombra,
del labial”, explica.

Wlaver Impresiones llegd a Asimpres gracias
al Newsletter Impresiones Digital, e interesa-
do en la posibilidad de acceder a capacitacién
para sus trabajadores a través del Ingraf. En ese
sentido, Karin Wlach destaca la importancia de
ser profesional, ordenado y de asociarse en el
mundo grafico. “Permite potenciar tus forta-
lezas y debilidades a través de la colaboracion
con otras imprentas”, concluye.
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Jorge Fuentes, gerente general de
Siegwerk Chile

“Hoy en dia lo que
la gente quiere en
el mercado son los
efectos sensoriales”

. Se imaginan la etiqueta de una
cerveza que cambia de color segiin
su grado de temperatura? ;O un
envase de papas fritas fosfores-
cente que se vea en la oscuridad?

Por sorprendente que parezca,
son productos que actualmente estan disponi-
bles en el mercado y sus curiosos atributos son
posibles gracias al uso de tintas graficas fabri-
cadas por Siegwerk, una empresa con mas de
180 anos de experiencia en el rubro.

Segun cuenta Jorge Fuentes, gerente general
de Siegwerk Chile, muchas marcas de productos
en el darea de alimentos, cigarrillos y cosméti-
ca estdn innovando en términos de marketing
multisensorial, para utilizar efectos en sus pro-
ductos que apelen a los sentidos. “Hoy en dia lo
que la gente quiere en el mercado son los efec-
tos sensoriales. A las nuevas generaciones les
gusta tocar y sentir, no basta con ver”, explica.

Por eso, las principales novedades en el uso
de tintas graficas estdn relacionadas con generar
aromas, texturasy sabores. Por ejemplo, Siegwerk
trabaja con el concepto Scratch and sniff, que es
una tecnologia incorporada en las etiquetas de
algunos productos que expelen un olor determi-
nado cuando son frotadas por el consumidor.

Ademds, la empresa fabrica tintas que reac-
cionan al frio y al calor para que, por ejem-
plo, el envase de una cerveza cambie de color
cuando tenga la temperatura adecuada. Entre
sus productos también se encuentra una tinta
que genera un efecto arenoso, o una llamada
Softtouch que produce una textura aterciope-
lada en las etiquetas.

Ademads de las offset, tipo convencionales
y UV, Siegwerk comercializa tintas en base sol-

vente para los grandes convertidores que impri-
men en flexo y rotograbado, y tintas UV para
banda angosta y etiquetas.

En tal sentido, Siegwerk trabaja con estan-
dares altos en cuanto a funcionalidad de cara
al consumidor, sustentabilidad y exigencias sa-
nitarias. “La gente exige cada dia mas que las
tintas estén con todas las medidas para enva-
ses de alimentos, que lo protejan y no lo vayan
a contaminar. Y por otro lado, que las tintas
sean los mds amigables con el medio ambien-
te”, destaca Jorge Fuentes y agrega, en particu-
lar en relacién a la tecnologia UV: “En la tinta
UV te tienes que preocupar de que los produc-
tos que tiene la tinta no vayan a contaminar el
alimento contenido en el envase, por eso debe
ser de baja migracion”, explica.

En tal sentido, Fuentes explica que todas las
tintas offset que fabrica la empresa son libres de
compuestos organicos volatiles. Por otro lado, el
gerente general de Siegwerk Chile cuenta que a
diferencia de las offset, que se fabrican con pro-
ductos derivados del petrdleo, las tintas vege-
tales de la marca son mas sustentables porque
se producen con aceite de soya. Mientras, las
tintas UV, por naturaleza no tienen compues-
tos organicos volatiles.

Siegwerk lleva 10 anios en Chile y esta pre-
sente en 32 paises de todos los continentes. Para
Jorge Fuentes el prestigio de la empresa se debe
a sularga trayectoria, su crecimiento sostenible
¥ que genera 5 mil empleos en todo el mundo.
Ademas, tienen un grupo dedicado al desarrollo
y a la investigacion, por lo que constantemen-
te estan innovando en términos de proteger el
medio ambiente y fabricar tintas amigables con
los alimentos.

Ricardo Munizaga, gerente de
Grupo Munizaga

“Lo primero es el
servicio al cliente”
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ace tres anos Ricardo Mu-

nizaga tuvo la posibilidad

de comprar una pequenia

imprenta, que le ofrecid

un par de impresoras flexo

y una pequeinia cartera de
clientes en el drea de las etiquetas de vino.
Su empresa, Grupo Munizaga, llevaba mds de
20 afos dedicada al abastecimiento de servi-
cios de las matrices flexibles en el mercado
flexografico, por lo que le pareci6é un desatio
interesante y decidié tomarlo.

Fue asi como en diciembre de 2013 nacié
Flexolabel SPA, orientada a la impresidn, dise-
no, troquelado y revisién de etiquetas de vino.
La marca, sin embargo, desaparecerd pronto:
fue absorbida por Grupo Munizaga, que proxi-
mamente serd la nueva marca institucional.

La empresa Grupo Munizaga estd dedi-
cada en un 9o% al nicho de las etiquetas de
vino y en un 10% al mercado industrial. Sus
principales clientes son vinias medianas a pe-
quenas, con tirajes cortos de etiquetas, por lo
que cuenta con impresoras digitales que son
mds eficientes para este tipo de volimenes.

“Los volimenes no te significan buenos
resultados, a veces te gastan mucho. Uno tie-
ne que buscar donde es mas eficiente: a ve-
ces, con una operacion mediana te puede ir
muy bien y puedes estar muy tranquilo en el
mediano plazo”, explica Ricardo Munizaga,
gerente de la empresa.

Para Munizaga ha sido un camino dificil,
que ha costado mucho sacrificio y esfuerzo,
pero que ahora le estd permitiendo ver buenos
resultados gracias a la creacién de un depar-
tamento comercial y un trabajo mas intenso
con la cartera de clientes. “Este ano el negocio
despegd, estd siendo un negocio mas interesan-
te. Tenemos un cuerpo de ventas, una estruc-

tura operacional bien manejada y un nivel de
facturacidén bastante interesante”, destaca.

Asegura que los pilares fundamentales en
su oferta de valor son servicio y calidad. “Para
mi lo primero es el servicio al cliente. Todas
las imprentas de etiquetas tienen mdquinas
similares, mismos insumos, operadores que
van rotando, pero el servicio que prestamos,
ahi estd el valor agregado. Es en lo que tu tie-
nes que diferenciarte: en tiempo, en calidad,
en preocupacion”, explica.

Otro elemento que destaca en la empresa
es el grupo humano. “Si no tienes un grupo
humano de trabajadores ti puedes ser bri-
llante como empresario, como gerente, pero
no llegards muy lejos sin gente que te apoye”,
asegura Munizaga.

Para Munizaga, los préximos tres anos
serdn fundamentales para el desarrollo de
la empresa. Sus desafios estdn relacionados
con el area de las terminaciones, y la idea es
renovar el equipamiento para aumentar la
calidad y la produccidn.

“La terminacién es fundamental en el area
de etiquetas de vino, y es lo que te quita mas
tiempo. Hoy explica el gerente de Munizaga.
“Quiero aumentar mi capacidad de produc-
cién y para eso necesito equipamiento con
mdquinas de terminacién de ultima genera-
cién, que son mas rdpidas, trabajan mas en
linea y son mds productivas”, agrega.

Ricardo Munizaga cuenta orgulloso que
Grupo Munizaga es una empresa cimenta-
da, que actualmente cuenta con 16 personas
que trabajan en el area de etiquetas de vino
y que su secreto ha sido la dedicacién y la
perseverancia. Sin embargo aspira a crecer
aun mds y convertirse en una empresa im-
portante y un actor relevante en el mercado
de los servicios grificos.
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ESCUELADE LA INDLISTRIS GRAFICA # S0 MIGUEL

Revista Educar destaca
modelo educacional de
la Escuela de la Industria
Grafica de San Miguel

La ultima edicién online de la Revista

Educar llevo un articulo que destacaba

siete instituciones lideres en las diferentes
especialidades que generan modelos de
vinculacién exitosos con el sector productivo.

proyecciones  futuras estd cand: L
fracase’ asequra Manusl Batancourty, gerent
da la Corporacitn Fducadional de bs At
Graficas y Afines v rectar de [a Escuela de |

Irdlustria Geafica.
Aoimente laescuet

cuenmacon una red de
mis de 110 emnpresas

Una de ellas fue la Escuela de la Industria
Grafica de San Miguel: “Este establecimiento
técnico-profesional se destaca por impartir
una formacion dual, contar con tecnologia de
ultima generacion en sus talleres con mas de
100 compafias colaboradoras. La clave es la
relacion con las empresas y el compromiso de
estas con la educacién de los estudiantes”, se
lee en la nota.

con guienss trabagan

cata semanay quienes

o el establecimisnto

Ese trabajo esimpulsade parel Consejo Asese

esentantesd

Empresarial compuests

lsboml demanda

El articulo titulado “Las ventajas de contar con un Consejo Asesor
Empresarial”, explica que la escuela cuenta con una red de mas de 110
empresas con las que trabajan cada semana y quienes entienden que
la formacién de los jévenes es una responsabilidad compartida. Por eso
han abierto sus puertas al proyecto educativo del establecimiento.

Nuesti Dirsctorio eud constituida parcuse
drectomsnombrados drectamente porel grem
grafic Asimipres y res por las emipresas socia

Este trabajo es impulsado por el Consejo Asesor Empresarial que estd compuesto por representantes
de la industria. Ademas, el directorio de la escuela esta constituido por cuatro directores nombrados
directamente por Asimpres y tres por las empresas socias del plan Vulcano. “Es asi que nuestro
directorio es a la vez Consejo Empresarial”, revela Manuel Betancourt, gerente de la Corporacién
Educacional de las Artes Graficas y Afines y rector de la Escuela de la Industria Grafica.

En el articulo, Manuel Betancourtt destaca la buena relaciéon con el mundo empresarial a través del
didlogo fluido, la buena disposicion y el compromiso de contribuir a la educacién de jévenes y nifios.
“Hoy, nuestra escuela cuenta con los mejores talleres del pais para la formacién de graficos. Esto gracias
a las alianzas establecidas con la industria”, concluye.

COLEGIO POLITECNICO NUESTRA SENORA DE LA PRESENTACION i Ingraf abre
Formando a las futuras mujeres de la matricula para
industria grafica el primer

Ademas de la Escuela Nacional de las Artes Graficas de San Miguel, existen otros estableci-
mientos en Chile con sistemas de enseflanza-aprendizaje que permiten la formacioén de téc-
nicos calificados para el area grafica.

Uno de ellos es el Colegio Politécnico de mujeres Nuestra Sefiora de la Presentacion, fun-
dado en 1954 y ubicado en Melipilla.

Cuenta con cinco especialidades acreditadas: contabilidad, secretariado, parvulos, textil
y grafica, esta ultima creada en 2001 con el fin de dar una nueva oportunidad a las estu-
diantes para introducirse en el mundo del disefio y la impresién grafica.

“Vemos que es de las especialidades que tiene mas horizonte por la tecnologia y por su
relaciéon transversal con las comunicaciones y con la publicidad”, explica la Hermana Car-
men Estupifian, directora del establecimiento.

De hecho, en 2014 el Colegio Politécnico Nuestra Sefiora de la Presentacion se adjudicod
recursos por mas de $127 millones gracias al Plan de Equipamiento 3.0 del Ministerio de
Educacioén, y el 70% de ellos fue invertido en grafica. Su ultima adquisicidon en términos de
equipamiento fue una maquina CPT, y estan en proceso de comprar una encuadernadora y
una guillotina automatica.

El liceo cuenta con una matricula que supera las 380 alumnas cada afio. De ellas, 87 op-
taron por la especialidad grafica en 2016.

Al finalizar su proceso de aprendizaje las estudiantes tienen la oportunidad de realizar
prdcticas profesionales en importantes empresas del rubro, como RR Donnelley, Color Im-
presores, Papermint, Ograma Impresores, Empresas Jordan y otras.

semestre 2017

El Centro de Formacion Técnica,
Ingraf, abre el proceso de matricula
para sus carreras: Gestion y
Produccion de Medios Graficos,
Impresion Digital, Impresion Offset
/ Flexografia, Terminaciones
Grdficas.

Ingraf es el unico en Chile

en ofrecer carreras del area
grafica, con una planta docente
especializada en cada drea.

Los alumnos de Ingraf obtendran
diversos beneficios, como pase
escolar de ensefianza superior,
acceso a biblioteca grafica,
escuelas de verano, entre otros.

Existen dos modalidades de
financiamiento: particular y Sence,
en el cual la empresa utiliza la
franquicia tributaria en un 100% y
asi el alumno estudia gratis.

MATRICULA PARTICULAR
$58.000.

ARANCEL PARTICULAR
$100.000, mes vencido.
MATRICULA SENCE
$155.000.

ARANCEL 100% FINANCIADO
POR SENCE

ESTA EDICION
FUE POSIBLE
GRACIAS A:

AGFA

Teléfono (+56 2) 2595 7600
www.agfa.cl

antalis®

Just ask Antalis

Mesa central (+56 2) 2730 0000
Directo ventas (+56 2) 2730 0058
Gratis 800 223 012 / www.antalis.cl

Canon

Teléfono (+56 2) 2477 6100
800 470 855 / www.canon.cl

Papelera Dimar S.A.

Teléfono (+56 2) 25911100
www.dimar.cl

DIPISA

DISTRISLIDOAA
PAPELES INDUSTRIALES 5.4
San lgrecm 0111 Carticwra, Teiétons: WTHX

Teléfono (+56 2) 23871000
www.dipisa.cl

/2

EDIPAC

Teléfono (+56 2) 2375 2400
www.edipac.cl

HAGRAFE]

Teléfono (+56 2) 2827 8000
www.hagraf.com

Siguenos en
www.asimpres.cl
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como Asimpres
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