


¢Por que este informe? ;Por que ahora?

El sector de la impresion y la sefializacidén se encuentra en un punto de inflexién.
No por una sola tendencia, sino por una concatenacion de acontecimientos que
se refuerzan mutuamente: el aumento de los costes salariales, la imprevisibilidad
de las cadenas de suministro, la disminuciéon de los volumenes tradicionales,

la nueva normativa, los cambios en el comportamiento de compra, la escasez
estructural de personal, la presion sobre los margenes y una aceleracién
tecnoldgica que avanza mas rapido de lo que la mayoria de las empresas pueden
seguir el ritmo.

Muchos empresarios sienten que su modelo de negocio habitual esta bajo

presion, pero disponen de poca orientacion sobre qué es lo que si funcionard de

cara a 2030. Las maquinas se encarecen. Los clientes se vuelven mas exigentes. La
complejidad aumenta. Y quien se atreva a mirar con honestidad, vera que el sector
no va a volver a la comodidad de antafio.

Este informe esta dirigido a directivos que quieren mirar hacia el futuro. A
empresarios que comprenden que la estabilidad ya no proviene de la capacidad
de produccidn, sino de la eficiencia, el conocimiento, la automatizacion y las
decisiones estratégicas. A empresarios que son conscientes de que su empresa
ya no es una imprenta, sino una organizacion de produccion basada en datos que
opera en un mundo cada vez mas rapido e incierto.

Te guiaremos paso a paso a través de los retos, las oportunidades y las
transformaciones necesarias de nuestro sector. No con modelos tedricos, sino con
datos realistas extraidos de diversos estudios de mercado, experiencias practicas
con cientos de clientes y reflexiones personales.

El objetivo de este informe técnico no es convencerte, sino aportarte claridad.
Para que recupere el control de un sector que cambia cada afio mas. Para que
puedas tomar decisiones estratégicas con confianza. Para que comprenda qué
empresas creceran —y por qué—.



Por encima de todo, este documento muestra un sector en transicién: no hacia
menos, sino hacia algo diferente. Un sector que se esta reinventando. Un sector en
el que los ganadores no son necesariamente los mas grandes, sino las empresas
que son capaces de adaptarse, digitalizarse, automatizarse y centrarse con mayor
rapidez. Como directivo, se enfrenta a decisiones cruciales.

Esperamos que este informe le proporcione las perspectivas, el contexto y la
inspiracion necesarios para tomar esas decisiones con conocimiento de causay
con conviccion.

Bienvenido a la vision de futuro de Print & Sign de cara a 2030.

Que disfrutes de la lectura.

Dirk Deroo Director general de Dataline
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Por que las empresas exitosas del sector de la impresién y la sefializacién amplian sus
horizontes hacia el disefio de interiores, el embalaje, las aplicaciones industriales y los
productos a medida de alta gama
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7.

5.3 Invertir en certificacion y sistemas de calidad

5.4 El posicionamiento y la imagen de marca deben evolucionar

Caso practico: por qué las empresas que se adentran en nuevos mercados
crecen mas rapido

Conclusidn: la relevancia proviene de la diversificacidon, no del volumen

Presion de inversion en maquinaria y decisiones de «fabricar o comprar»

Por qué las empresas deben elegir, ahora mas que nunca, entre invertir, externalizar o
consolidar — y cémo la aceleracién tecnolégica aumenta exponencialmente la presién
sobre el capital, la estrategia y el disefio de los procesos

1.

0 LN

Por qué la presion para invertir esta aumentando exponencialmente

1.1 Las maquinas son cada vez mas caras y complejas

1.2 Elretorno de la inversion (ROI) es cada vez menos predecible

1.3 Elciclo de vida de la tecnologia se acorta

1.4 Ladigitalizacion requiere cada vez mas inversiones «ademas» de las ma-
quinas

La aceleracién tecnolégica empuja a las empresas hacia una nueva realidad

2.1 La automatizaciéon hace que las maquinas mas antiguas resulten econo-
micamente insostenibles

2.2 LaIA cambia el significado de «competitivo»

De la competencia en hardware a la estrategia de capacidad

«Make-or-Buy»: la decision estratégica crucial

4.1 Cuando optar por «Make»: invertir por cuenta propia

4.2 Cuando optar por la «compra» — externalizacion

4.3 La estrategia hibrida (la nueva norma en 2030)

El nuevo modelo de inversién: ROI 2.0

5.1 Un calculo moderno del ROI incluye:

El impacto en el personal y la organizacion

¢Qué ocurre si las empresas no invierten?

¢Qué ocurre si las empresas invierten a ciegas?

Conclusion: la decisidon «fabricar o comprar» determinara quiénes seran los

ganadores en 2030

La economia de la experiencia

Por qué el futuro de Print & Sign gira en torno a la experiencia, la narracién visual, el im-
pacto sensorial y la creacién de momentos de contacto fisico significativos

1.
2.

¢Qué es la economia de la experiencia?

Por qué la empresa de impresién — empresa de experiencias se esta convir-
tiendo en el nuevo modelo

2.1 Las marcas buscan diferenciarse

2.2 La demanda pasa de la produccién al efecto

2.3 Aumenta el valor por metro cuadrado

Tendencias del sector que refuerzan la economia de la experiencia

3.1 El comercio minorista se transforma por completo
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Por qué, de aqui a 2030, la sostenibilidad pasara de ser una carga a
convertirse en una guia para el sector europeo de la impresiony la
senalizacion

El sector europeo de la impresién y la sefializacion se encuentra en una
encrucijada. Tras afios de volatilidad econémica, subida de los precios de la
energia, reduccién de los margenes y globalizacién de la competencia, una nueva

e ineludible realidad empuja al sector en una sola direccion: la sostenibilidad se
esta convirtiendo en una necesidad imperiosa.

No como eslogan, ni como argumento de marketing, sino como condicién
imprescindible para poder seguir produciendo, compitiendo y exportando. La
transicion hacia materiales sostenibles, flujos de trabajo circulares y cadenas de
suministro trazables ya no es una inversion opcional, sino un requisito estructural
para el acceso al mercado europeo.

Al mismo tiempo, esa misma sostenibilidad abre oportunidades sorprendentes:
mayores margenes, nuevos segmentos de producto, creacion de valor afiadido,
digitalizacion y una revalorizacién de la produccién europea. En este capitulo
analizamos como la legislacion, la tecnologia y la transformacién del mercado se
combinan para crear un panorama industrial fundamentalmente nuevo de cara a
2030.

1. El cambio: de «algo deseable» a «algo imprescindible»

Hasta hace poco, en el sector grafico la sostenibilidad se consideraba sobre todo
un valor afiadido: un posible argumento de venta para clientes especificos, una
forma de ahorrar energia o una manera de producir de forma mas respetuosa con
el medio ambiente. Esa época ha quedado atras.

Entre 2024 y 2030, la sostenibilidad evolucionara hacia un marco juridico que
determinara directamente qué pueden producir las imprentas, qué materiales
pueden utilizar y como debe organizarse su cadena de suministro.

1.1. La legislacién europea como catalizador

Europa esta desarrollando la normativa de sostenibilidad mas estricta del mundo.
Hay tres elementos que cobran mayor importancia:

1.2. EUDR — Reglamento Europeo sobre la Deforestacion

Esta ley obligara alguin dia a las imprentas y a sus proveedores a demostrar con
exactitud de dénde proceden su papel y su pasta de madera. No a nivel de pais,
sino a nivel de parcela. Cada pedido se convertird en una «entidad trazable».



1.3. CSRD — Directiva sobre informacién corporativa en materia de sostenibilidad

A partir de 2026, las empresas deberan poder informar detalladamente, a nivel de
sus compras de material impreso, sobre las emisiones de CO, que estas generan.
Si las imprentas quieren seguir vendiendo a aquellas empresas que aun tengan la
obligacién de cumplir con la CSRD, tendran que adaptarse.

1.4. Pacto Verde y «Fit for 55»

El sector debe reducir sus emisiones de CO, de forma estructural, con normas
mas estrictas en materia de consumo energético, emisiones, reciclaje y uso de
materiales.

En conjunto, esta legislacién transmite un mensaje claro:

Una empresa de impresion y sefializacion que no pueda facilitar a
sus clientes sus datos sobre sostenibilidad dejara de ser un actor
competitivo en el mercado de aqui a 2030.

2. Larealidad econémica también empuja hacia la sostenibilidad

Ademas de la legislacion, el contexto econdmico es, sin duda, imperativo. Los
estudios sectoriales (GOC, CRB, Intergraf) revelan que:

* Los volumenes de pedidos nacionales siguen disminuyendo en toda Europa,
mientras que la competencia extranjera aumenta

+ Latasa de ocupacion sigue siendo estructuralmente baja (una media de ~75 %)

* Los precios del papel y de la energia siguen siendo extremadamente volatiles

+ Larentabilidad esta bajo presiéon y muchas empresas prevén un descenso en
2025

+ Las inversiones tienden a estancarse mas que a aumentar, mientras que la
digitalizacion se vuelve cada vez mas necesaria.

Por ello, la sostenibilidad no es solo una obligacién, sino un camino hacia la
recuperacion de los margenes y la competitividad.



2.1. Producir de forma mas eficiente = producir de forma mas sostenible

La sostenibilidad consiste, en esencia, en:

+  Menos energia

*  Menos residuos

¢ Menos pérdida de material

« Flujos de trabajo mas inteligentes
« Mas valor por metro cuadrado.

Muchas de las medidas necesarias son exactamente las mismas que las empresas
deben adoptar de todos modos para aumentar su productividad.

No se trata de una coincidencia fortuita, sino del nuevo modelo econémico.

3. Larevolucion de los materiales: sustratos sostenibles y tintas al
agua

El giro hacia la sostenibilidad se aprecia con mayor claridad en los materiales.

3.1. Flujos de sustratos reciclables y de un solo material

El mercado evoluciona rapidamente hacia:

+ Carteles sin PVC

+  Monomateriales (p. €j., totalmente de PP)

+ Textiles con un alto porcentaje de material reciclado

« Variantes de cartén con bajo impacto medioambiental
« Envases de papel con origen garantizado

El sector del embalaje, en particular, estd experimentando un fuerte crecimiento,
impulsado por los minoristas y las marcas de bienes de consumo de rapida
rotacion (FMCG), que deben cumplir estrictos objetivos de sostenibilidad. Por
ello, las etiquetas, los envases y los flujos de comunicacién promocional siguen
siendo los segmentos mas solidos dentro de la industria grafica.

3.2. Las tintas al agua como nuevo estandar

Las tintas con disolventes estan perdiendo terreno. Las tintas al agua estan
experimentando un fuerte crecimiento porque:

+ Emiten menos COV

+ Son mas seguras para los operarios

+ Requieren menos energia para el secado
« Son mas compatibles con el reciclaje

+ Los clientes las demandan activamente.



Esta tendencia es estructural e irreversible. Las imprentas que no cuentan con
alternativas a base de agua se ven cada vez mas excluidas de determinadas
licitaciones.

4. Energia, optimizacion de procesos y digitalizacion

El sector grafico se encuentra entre las empresas de produccién que mas energia
consumen. El aumento vertiginoso de los precios de la energia en 2022-2023 ha
puesto de manifiesto de forma dolorosa lo vulnerable que es el modelo clasico.

4.1. La eficiencia energética es una necesidad estratégica

Las nuevas tecnologias, como el LED-UV, la recuperacién de calor, los secadores
eficientes y la planificacién automatizada, suelen reducir el consumo energético
en decenas de puntos porcentuales. No se trata de una mejora técnica, sino de un
requisito para ser competitivos.

4.2. La digitalizacion como base de la produccion sostenible

La sostenibilidad sin digitalizacion es imposible.
¢Por qué?

+ Sin digitalizacion no hay calidad de los datos

« Sin calidad de los datos no se puede medir nada

« Sin capacidad de medicién, no se pueden elaborar informes CSRD/EUDR
« Sin informes, se pierden clientes.

Por ello, el software de gestién de impresién, los sistemas MIS, los flujos de
trabajo impulsados por IA y el calculo automatizado se convertiran en el «motor
circular» de la empresa de impresion de 2030.

Automatizacion = beneficios sostenibles:

« Menos errores — menos errores de impresion

« Menos pasos manuales intermedios — menos pérdida de material

« Planificacion mas eficiente — menos tiempo de inactividad de las maquinas
+  Produccioén predecible — menor coste energético

5. La trazabilidad como ventaja comercial

La sostenibilidad empieza como una obligacién y termina como un argumento de
venta.



5.1. Los clientes exigen pruebas, no promesas

Los sectores del comercio minorista, el comercio electronico, la logistica y los
productos de gran consumo (FMCG) esperan:

+  Un origen demostrable del papel y la madera

*  Uninforme de CO, por pedido

« Transparencia en el consumo de energia y materiales
+ Seguimiento digital de las cadenas de suministro

« Certificacién clara

Las imprentas que cumplen estos requisitos se posicionan como socios fiables en
un mercado cada vez mas reacio a asumir riesgos.

5.2. Europa como zona de produccion de alta gama

Segun Intergraf, Europa sigue siendo un exportador neto de productos
impresos, pero su ventaja comercial se esta reduciendo debido al aumento de
las importaciones procedentes de Asia. De aqui a 2030, la trazabilidad marcara la
diferencia:

« Laproduccidén asiatica es mas barata
« La produccién europea es demostrablemente mas sostenible

Las marcas optan cada vez mas por la seguridad y la proximidad, y no por el
precio mas bajo. La sostenibilidad es, por tanto, un modelo de reindustrializacion
para las empresas europeas de impresiéon y sefalizacion.

6. Nuevos modelos de negocio basados en la sostenibilidad

La sostenibilidad genera nuevas fuentes de ingresos. Las empresas que lo
reconocen pronto se hacen con una ventaja estructural.

6.1. Produccion bajo demanda

La produccién bajo demanda y «justo a tiempo» reducen las existencias, el
transporte y los residuos. De este modo, la impresién digital se convierte en la
tecnologia clave de la empresa de impresién sostenible.

6.2. Productos circulares

Las empresas de seflalizacién desarrollan:

+ Sistemas de exposicién reutilizables

+ Marcos reciclados

« Materiales circulares para ferias

« Senalizacion modular

+ Soluciones de alto valor con bajo impacto medioambiental



Estas soluciones generan mayores margenes, ya que aportan valor tanto funcional
como ecologico.

6.3. Informes de sostenibilidad como servicio

Las imprentas se convierten en socios que ayudan a sus clientes con:

Informes CSRD

Anadlisis de impacto de los productos
Calculos de CO,

Trazabilidad de materiales

Optimizacion de la cadena de suministro

Esto hace que el sector pase de la mera produccién a la consultoria y la prestacion
de servicios.

7. El escollo: subestimar la transicion

Aunque la direccion esta clara, los informes del sector (GOC, CRB, Intergraf)
revelan

Que las inversiones se estan quedando atras

Que muchas empresas subestiman la complejidad

Que no todos los actores estan preparados para la EUDR/CSRD

Que la digitalizacién sigue siendo fragmentaria

Que los margenes siguen siendo demasiado bajos como para quedarse a la
espera.

El mayor error que pueden cometer las empresas es pensar que la sostenibilidad se
limita unicamente a los materiales.

La transicion tiene que ver con:

La tecnologia

Los procesos

Calidad de los datos

La trazabilidad

Digitalizacion

Automatizacion

Modelos de negocio

Colaboraciones en la cadena de suministro.



8. Conclusion: el sector sostenible de la impresion y la seializacion en

2030

Para 2030 se habra creado un panorama fundamentalmente nuevo:

La produccién sera mas digital, mas eficiente y méas eficiente desde el punto
de vista energético.

Los materiales seran circulares, reciclables, trazables y de base acuosa.

Los clientes exigiran informes de CO, y transparencia en la cadena de
suministro.

Europa se perfila como un productor sostenible de primera linea.

La automatizacién y la IA se convertiran en el nuevo motor que impulse los
procesos.

Las empresas estan pasando de la produccién a ecosistemas de servicios
sostenibles.

El sector se encuentra ante un punto de inflexion.

Quien invierta hoy en sostenibilidad, digitalizacién y trazabilidad, se asegurara
una ventaja estratégica para muchos afios.

Quien espere, no solo perdera margen... sino también acceso al mercado.

La combinacién de sostenibilidad, circularidad y transparencia en las emisiones
de CO, genera un cambio fundamental:

De producto basico a producto premium

De proveedor a asesor

Del precio al impacto

De lo lineal a lo circular

De la presién sobre los margenes a la creacién de margenes
De la obligacion a la ventaja comercial

Quien ve la sostenibilidad como una obligacidn, paga por ella. Quien ve la
sostenibilidad como una estrategia, saca provecho de ella.

Depende de cada director de empresa del sector de la impresion y la sefializacion
decidir de qué lado de la transicién quiere situarse.



Adoptar la
transformacion
digital (Industria
4.0)



La integracion de la automatizacion, la IA y el analisis de datos como
base para la eficiencia: desde la recepcion de pedidos hasta la logistica

La industria grafica es conocida histéricamente por ser un sector artesanal:
maestria, precision, afios de experiencia y un mercado muy fragmentado de
pequerias empresas. Pero a partir de 2025 se acelerara un cambio estructural
que se nota en todo el contexto econdémico europeo: el giro hacia una produccién
digital, automatizada y basada en datos.

Este capitulo describe cémo el sector esta evolucionando hacia un modelo

de Industria 4.0, en el que los sistemas MIS, la automatizacion, la inteligencia
artificial y los flujos de datos inteligentes transforman toda la cadena de valor:
desde el calculo y la recepcion de pedidos hasta la planificacion, la preimpresion,
la produccidn, la logistica y la elaboracion de informes para los clientes.

Ya no se trata de una innovacion opcional. Es una condicién imprescindible para
la competitividad, la recuperacion de los margenes e incluso el acceso al mercado
de cara a 2030.

1. Por qué la transformacion digital se vuelve crucial ahora

Los Informes Econdmicos de Intergraf, los estudios coyunturales del CRB y los
informes de mercado sobre software de impresién ofrecen una imagen coherente:
los costes de produccion, los costes salariales y los precios de la energia siguen
aumentando, mientras que la demanda de impresién tradicional se reduce
lentamente y la competencia se intensifica.

1.1. Descenso estructural de la demanda de produccién

Intergraf muestra que practicamente todos los grandes mercados europeos
de impresion registran volumenes de produccion a la baja. En particular, los
periddicos, las revistas y los impresos comerciales siguen disminuyendo.

1.2. Explosion de los costes — pérdida de margen

Los datos neerlandeses (GOC) muestran que los costes de produccion del papel,
la energia y las tintas han aumentado entre un 140 % y un 188 % entre 2021 y 2023,
mientras que los precios de venta siguen esta tendencia mucho mas lentamente.

1.3. La presion sobre la productividad obliga a la automatizacién

Segun Intergraf, el numero de trabajadores estad disminuyendo de forma
estructural en todos los paises europeos, mientras que las maquinas son cada vez
mas grandes y avanzadas.
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Esto crea una paradoja: Mds capacidad de produccién, menos
personal, mayores costes. Solo la automatizacion puede cerrar esta
brecha.

1.4. La automatizacion y la IA se mencionan explicitamente como los principales impulsores

Intergraf afirma que estan surgiendo imprentas totalmente automatizadas y que
la IA ejerce una presién especial sobre las funciones de diseflo, maquetacion y
preimpresion.

En otras palabras: el sector se digitaliza no porque sea «innovacion», sino porque
la realidad econémica no ofrece otra alternativa.

2. Transformacion digital = integracion de todos los sistemas de la
cadena

La Industria 4.0 en el sector de la impresién y la sefializacién no significa comprar
una nueva maquina. Significa que todos los pasos de la cadena de valor se llevan a
cabo de forma conectada, basada en datos y automatizada.

Distinguimos cinco ambitos:

2.1. Recepcion de pedidos y ventas: de lo manual a lo automatizado

El sector sufre una pérdida de productividad del 20-40 % en la recepcion de
pedidos debido a:

« Presupuestos manuales

« Célculos incompletos

« Parametros erroneos

« Correos electréonicos que se pierden
« Introduccién duplicada de datos

La transformacion digital en este ambito incluye:

2.1.1. Web-to-Print y comercio electrénico

Segun Intergraf, crece el numero de empresas que trabajan casi exclusivamente a
través de portales web.

11



El «Web-to-Print» ofrece:

« Introduccion de datos sin errores

+ Calculo automatico de precios

+ Pagodirecto

+  Flujos de pedidos estandarizados

*  Menos puestos de trabajo administrativos

2.1.2. Automatizacion de presupuestos basada en IA

Segun el informe «Utilizar la IA como asistente inteligente», la IA:

« Interpreta los precios histéricos

* Analiza el comportamiento de los clientes

+ Sugiere automaticamente variantes de productos
« Elabora presupuestos

En Dataline, esto ya se lleva a cabo mediante Resilio Al, que prepara calculos,
analiza correos electrénicos y rellena parametros de forma auténoma.

2.2. Planificacion y preimpresion: hacia flujos de trabajo «zero-touch»

La planificacién suele ser un cuello de botella. Los errores en la planificacién
provocan:

+ Secuencias erréneas

¢ Retrasos

+ Pedidos urgentes

+ Paradas

+  Un mayor consumo energético

Intergraf confirma que el aumento de la productividad en el sector se debe
principalmente a la automatizacion tecnolégica, y no al aumento de la plantilla.
2.2.1. Previsién de capacidad basada en la IA

La IA puede:

« Predecir volumenes

+ Detectar cuellos de botella

« Calcular combinaciones 6ptimas

« Maximizar la ocupacion de las maquinas

De este modo, la planificacién pasa de ser un rompecabezas manual a convertirse
en un modelo matematico.
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2.2.2. Automatizacion de la preimpresion: operaciones de cuarto oscuro

Mostrar documentos:

« Preflight automadtico
+ Automatizacion en maquinas hibridas flexograficas/digitales
+ Brazos roboticos detras de las lineas de producciéon

La imprenta moderna se parece cada vez mas a una linea de produccion del sector
de la automocién.
2.2.3. Datos paramétricos a través del MIS

ParamCenter de Dataline es un ejemplo de Industria 4.0: los parametros de las
maquinas se gestionan de forma centralizada, lo que permite que:

* Seeliminan los errores

« Laimposicién se realiza automaticamente

+ Los operarios necesitan menos conocimientos
« Se estandarizan los procesos

2.3. Produccion: la automatizacion como columna vertebral

Todos los informes de mercado confirman que la automatizacién en la produccién
es el mayor cambio estructural.

2.3.1. Islas de produccién automaticas

Intergraf describe prensas flexograficas totalmente automatizadas, con:

+ Brazos roboticos
+ Sistemas de mangas
+ Control de calidad en linea

Esto reduce las horas de trabajo por encargo entre un 30 % y un 60 %.

2.3.2. La impresion digital como eje central de la Industria 4.0

Segun Smithers, la impresion digital alcanzara una cuota de mercado del 30 %
para 2030 gracias a:

« Tiradas pequefias

+ Datos variables

+ La produccién sin residuos
+ Configuracion inmediata

La produccion digital es sindbnimo de automatizacion: elimina los costes de las
planchas, los productos quimicos, los tiempos de espera y los errores.
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2.3.3. Control de calidad basado en |A

Las impresoras modernas miden:

+ La consistencia del color
+ Elregistro

+ Ladensidad de la tinta

+ Tension del sustrato

Los sistemas de IA pueden corregir automaticamente las desviaciones.

2.4. Logistica y optimizacion de la cadena de suministro

El mayor beneficio de la Industria 4.0 se genera entre los procesos, no dentro de
ellos.

2.4.1. Flujo de datos de extremo a extremo

Los informes de mercado muestran que las empresas estan adoptando:

« Flujos de trabajo conectados a la nube

+ Integraciones mediante API

« Planificacion automatica del transporte
+ Escaneo y seguimiento

Segun Allied Market Research, el software de impresion esta creciendo gracias a
la adopcion del big data y a la necesidad de informacion en tiempo real.

2.4.2. Latrazabilidad es obligatoria segun el EUDR y la CSRD

Cada pedido debe:

« Incluir datos de origen

+ Informar sobre el consumo de materiales

+  Medir el impacto de CO,

« Proporcionar cadenas de auditoria digitales

La digitalizacion lo hace de forma automatica.

2.5. Gestion y toma de decisiones: los datos como motor estratégico

La transformacién digital no termina en la produccion: empieza y termina en la
sala de juntas.
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2.5.1. Las empresas ya no pueden tomar decisiones sin datos en tiempo real

El sector se enfrenta a:
* Unadisminucioén de los indices de ocupacién
¢ El aumento de los costes salariales

+ Escasez de personal
+ Flujos de demanda inestables

Intergraf pone de manifiesto que las empresas atraen cada vez a menos
trabajadores jovenes, 1o que dificulta la transmisién de conocimientos. Los datos y
la IA compensan esta pérdida.

2.5.2. Cuadros de mando, KPI y modelos predictivos

Las imprentas basadas en datos toman decisiones en funcién de:

+ Coste por pedido

+ Elmargen por segmento

« Tasa de ocupacion por maquina

+ Las emisiones de CO, por trabajo
« Estadisticas de desviaciones

¢ Previsiéon de volumenes

El sector esta evolucionando hacia una cabina de mando digital.

3. Como la automatizacion y la IA estan redefiniendo el sector

Todas las fuentes coinciden en un mismo hilo conductor:

La industria grafica se esta reduciendo en volumen, pero crece en
complejidad. Solo la automatizacion basada en datos puede hacer
que esta complejidad sea manejable.

3.1. Menos personal + mayor complejidad = necesidad imperiosa de automatizacion

Las cifras neerlandesas lo demuestran:

+ Una fuerte salida de personal

«  Undescenso en el numero de estudiantes
+ El envejecimiento de la plantilla

« Grandes carencias en perfiles técnicos.

La automatizacion no es una opcion, sino una necesidad demogréafica.
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3.2. La IA como asistente inteligente, no como sustituto

La IA no sustituye a las personas, sino que sustituye el trabajo manual.
Ejemplos:

« Interpretacion automatica de correos electrénicos
« Calculo automatico

+ Comprobaciones automaticas de preimpresién

« Planificacion automatica

« Creacién automatica de documentos

La IA potencia a los empleados, no los hace innecesarios.

3.3. 1A + MIS = la combinacion definitiva

La IA solo funciona si se basa en:

« Parametros correctos

« Procesos estandarizados

+ Bases de datos de pedidos completas
« Perfiles de maquina bien definidos.

Por eso precisamente los sistemas ERP/MIS son fundamentales.

Como tu mismo dices en tu discurso de apertura: «La IA es el
turbo. E1 ERP es el motor».

4. La automatizacion como respuesta a la crisis econdomica del sector

4.1. La productividad como arma definitiva contra el aumento de los costes

Los informes de Intergraf muestran una relacion clara:
« Aumento de la productividad — menores costes por trabajo — mayores
margenes

+ Empresas que se digitalizan — menor impacto de los aumentos salariales
«  Empresas sin automatizacion — pérdidas estructurales

16



4.2. La Industria 4.0 acelera la recuperacion de los margenes

De todas las transformaciones del sector, la automatizacion es la que tiene un
mayor impacto en:

La rentabilidad

Tiempo de ciclo

El consumo energético
Porcentaje de errores
Necesidades de personal
Satisfaccion del cliente

4.3. El sector se esta orientando hacia la industria manufacturera de alta tecnologia

Intergraf confirma que los grandes actores estan evolucionando hacia:

Lineas robotizadas

Islas de produccién conectadas
Supervision de datos en tiempo real
Cadenas de flujo de trabajo integradas.

La imprenta moderna se parece mas a una «fdbrica inteligente» que a una imprenta
clasica.

17



5. Conclusion: La industria grafica de 2030 estara hiperconectada y
contara con una escasa presencia humana

La transformacién digital no «mejorara» el sector, sino que lo redefinira. La
imprenta de 2030:

+  Funciona de forma digital desde el pedido hasta la entrega

« Funciona con procesos controlados por IA

« Utiliza la automatizacién en cada fase de la producciéon

+ Toma decisiones basadas en datos en tiempo real

« Cuenta con menos empleados, pero tiene un mayor rendimiento
+ Esmas rapido, mas econémico, mas flexible y mas seguro

«  Cumple automaticamente con la EUDR/CSRD

« Ofrece productos trazables y sostenibles

Quien invierta ahora en automatizacion e inteligencia artificial, estara construyendo
una empresa preparada para el futuro. Quien espere, quedara relegado a los
margenes del mercado.
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Por qué el talento tecnoldgico se esta convirtiendo en la nueva materia
prima de la industria grafica — y por qué encontrarlo supone un reto
cada vez mayor de cara a 2030

La industria grafica estd cambiando mas rapido que su mercado laboral.

Mientras que la automatizacion, la digitalizacion y la IA impulsan al sector a toda
velocidad, la oferta de mano de obra disponible se queda atras. Las imprentas
invierten en maquinas mas grandes, mas inteligentes y conectadas, pero cada vez
les resulta mas dificil encontrar empleados capaces de manejar, comprender y
optimizar estos sistemas.

Al mismo tiempo, estd cambiando la naturaleza del trabajo grafico: menos
operaciones manuales, mas supervision; menos trabajo repetitivo, mas tareas
analiticas; menos artesania, mas control de procesos; menos produccion fisica,
mas competencia digital.

Este desajuste entre el avance tecnoldgico y la disponibilidad de personal
constituye uno de los mayores retos estructurales para el sector de cara a 2030. En
este capitulo analizamos las causas, los fundamentos econdémicos, el impacto en
las empresas y los cambios necesarios en materia de organizacién, formacién y
cultura.

1. La escasez estructural: una realidad demografica y economica

Segun Intergraf, GOC y la agencia neerlandesa UWV, practicamente todas las
empresas del sector grafico se ven sometidas a una presién cada vez mayor
debido a la escasez de personal.

1.1. Gran salida de personal, escasa incorporacion

Las cifras son desalentadoras:

+ Enlos Paises Bajos, un gran numero de trabajadores abandona el sector,
sobre todo en el grupo de edad de 50 a 65 afios.

« Laincorporacion de nuevos talentos se encuentra en minimos histéricos,
con un nimero practicamente nulo de nuevos estudiantes en las formaciones
graficas tradicionales.

+ Laedad media en las imprentas sigue aumentando, lo que conduce a

+ Una adopcién mas lenta de las nuevas tecnologias

- Mas limitaciones fisicas a la hora de realizar tareas mas pesadas

+  Un aumento del absentismo de larga duracién.
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1.2. La impresion pierde atractivo como carrera profesional

GOC sefiala que los jévenes:

+ Consideran el sector «anticuado»

+ Tienen poco conocimiento de los flujos de trabajo digitales modernos

« Prefieren otros sectores como el comercio electrénico, las TIC, el diserfio o el
video.

La industria grafica no solo compite consigo misma, sino con sectores
completamente distintos que se perciben como mas atractivos.

1.3. La digitalizacién aumenta la presion por el talento

Justo en el momento en que el sector necesita mas competencias tecnoldgicas,
disminuye el numero de perfiles disponibles.

La imprenta moderna exige:

+ Operarios que dominen el software

+ Profesionales de la preimpresion que sepan manejar herramientas de IA
+ Planificadores que lean registros de datos

+ Personal administrativo que trabaje con sistemas MIS

« Técnicos que entiendan de robdtica y automatizacion.

La demanda esta pasando de los oficios especializados a las competencias técnicas
centradas en lo digital.

2. Los avances tecnoldgicos estan transformando radicalmente el
contenido de los puestos de trabajo

Todos los informes apuntan a la misma tendencia: las maquinas son cada vez mas
inteligentes, los procesos estan cada vez mas automatizados y los operarios asumen
mayores responsabilidades.

2.1. Las lineas de producciéon modernas exigen mayores competencias técnicas

Intergraf describe las nuevas lineas de produccién flexograficas y digitales con:

+  Brazos robodticos

« Automatizacion de mangas

+ Control de calidad en linea

+ Sensores de color, tension y registro

« Paneles de control digitales para la supervisién.
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Un operario que antes realizaba una sola tarea, ahora debe:

«  Comprender los parametros de la maquina

« Leer datos,

+ Resolver fallos digitales

« Realizar calibraciones

+ Interpretar recomendaciones basadas en IA.

2.2. La preimpresidn se convierte en una funcién basada en datos

La IA y la automatizacién se encargan de las tareas repetitivas:

+ Preflight

+ Conversiones de color

+ Creacidén de perfiles de impresion
+ Imposiciones

« Deteccion de archivos erréneos

El papel de la preimpresion esta pasando de ser el de ejecutor a ser el de supervisor
del proceso.
2.3. La administracién se transforma gracias a la integracion de MISy IA

Los asistentes de IA (como Resilio AI) se encargan de:

« Lainterpretacion de correos electrénicos

« La clasificacién de pedidos

+ Laelaboracion de propuestas de presupuesto
« Lacreacion de documentos

, lo que permite que el personal administrativo:

¢ Se convierten en controladores de calidad
+  Optimizar los procesos
¢ Y atienden a los clientes.

2.4. La planificacion de la produccion se vuelve mas analitica
Antes, la planificacion solia basarse en la experiencia.
Ahora:

« LaIA predice los cuellos de botella
« El MIS calcula las series combinadas
« Los paneles de control muestran la tasa de ocupacion y el rendimiento.

Los planificadores se convierten en analistas de datos.
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3. El mayor cuello de botella: la falta de competencias digitales en un
sector con formacion tradicional

Una paradoja llamativa que se desprende de los datos de Intergraf y GOC:

«El sector se estd volviendo mas tecnoldgico, mientras que su
formacioén apenas se esta digitalizando».

3.1. Se reducen los programas de formacion en artes graficas tradicionales

En los Paises Bajos, los estudios de disefio grafico contaban con:

« 11 833 Estudiantes en 2019
« Solo 10 308 en 2025, lo que supone un descenso de mas del 13 %.

Técnicas especificas de impresion:

« Impresién y acabado de nivel 2-3: apenas 12 estudiantes en todo el pais en 2024-
2025.

3.2. La digitalizacion de las clases se queda atras

Mientras que los fabricantes de maquinaria integran la roboética, los programas
educativos suelen quedarse atras:

« Poca atencion a la automatizacion de los flujos de trabajo

+ Conocimientos limitados sobre MIS, ERP e integracién de software
« Apenas hay formacién en analisis de datos

+ Ausencia de formacion sobre la produccion impulsada por la IA

3.3. El sector subestima la necesidad de recualificacion

El informe «Utilizar la IA como asistente inteligente» muestra que:

+  E156 % de los empleados no hace nada para prepararse para la IA
+  Los empleados si quieren utilizar la IA, pero no saben cémo
« Las funciones estan cambiando, pero la formacién se queda atras.

Esto genera una brecha: no por la automatizacion en si misma, sino por una

preparacién insuficiente.
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4. Como las empresas se enfrentan al reto de retener el talento

Los informes de Intergraf muestran que estamos evolucionando hacia un sector
con escasez de mano de obra.
4.1. Los trabajadores de mas edad abandonan mas rapidamente

Debido al estrés tecnolégico, la carga fisica y la complejidad.

4.2. El talento joven se marcha antes

Por falta de oportunidades de desarrollo profesional, de una cultura de
innovacién o de herramientas modernas.

4.3. Alta presion de trabajo debido a equipos reducidos

La presion digital da lugar a tiradas més cortas, 1o que significa:
« Mas configuraciones

+ Mas tramites administrativos
« Mas supervision.

Sin automatizacion, la carga de trabajo aumenta de forma desproporcionada.

4.4. Competencia con otros sectores

Los perfiles graficos también se pueden utilizar en:

« El comercio electrénico
+ Los videojuegos

« Impresion 3D

+  Marketing

+  Software

« Seflalizacion digital

+ Fotografia y video

Estos sectores suelen ofrecer:

+ Salarios mas altos
« Unaimagen mas moderna
+  Horarios de trabajo mas flexibles.

5. Lo que dicen los datos: la techologia puede compensar la escasez,

pero solo en las empresas que se digitalizan

El informe de Intergraf es claro:
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«La automatizacion y la robotizaciéon completas reducen las
necesidades de personal y aumentan la productividad».

Las empresas digitales:

+ Necesitan menos operarios

« Atraen mds rapidamente a jovenes talentos

« Ofrecen perfiles mas atractivos («empleos en la industria digital»)
« Pueden formar a sus empleados mas rapidamente

« Trabajan de forma mas eficiente y segura.

Empresas no digitales:

« Tienen mayores indices de error

+ Seenfrentan a una elevada carga de trabajo
+ Les cuesta encontrar personal

« Tienen que ofrecer salarios mas altos

« Pierden competitividad.

6. Contratacion en 2030: ;como es el perfil ideal en el sector grafico?

El sector ya no busca impresores clasicos, sino:

6.1. El técnico hibrido

+ Con conocimientos de software

+ Con conocimientos de maquinaria
+ Capaz de resolver problemas

« Analitico

+ Con ganas de aprender

6.2. El operador basado en datos

+ Leelos paneles de control

« Entiende los parametros

+ Ajustalaretroalimentacién de la IA
+ Supervisa la calidad y la eficiencia

6.3. El técnico de preimpresion digital

+  Domina las herramientas de automatizacién
« Entiende la gestién del color

+ Integra web-to-print y MIS

+ Piensa en flujos de trabajo, no en acciones
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6.4. El empleado nativo en MIS e IA

+ Se maneja con soltura con el ERP

« Entiende la l6gica de las API

+ Toma decisiones basadas en datos
« Confia en la automatizacion

Estos son perfiles que no surgen por si solos. Hay que captarlos, formarlos y
retenerlos.

7. Soluciones estratégicas: como las empresas pueden darle la vuelta a
este problema de talento

7.1. Crea un entorno de aprendizaje digital dentro de la empresa

En muchos casos, la formacién interna es la Unica via realista.

+ Academias internas

+ Programas de incorporacién

+  Formacion asistida por IA (como Resilio, que explica los flujos de trabajo)

+ Sistemas de tutoria

+  Microaprendizaje sobre sistemas de informacion de gestion (MIS) y
maquinas

7.2. Automatiza las tareas repetitivas para que los empleados realicen un trabajo de valor

Nada ahuyenta al talento mas rapido que:

« Eltrabajo sin sentido

« Tener que corregir constantemente
« Solucionar errores de los sistemas

« Las trabas administrativas.

La automatizacién crea puestos de trabajo atractivos.

7.3. Utilizar la IA como potenciador del talento

La IA ayuda a los empleados a:

+ Elaborar presupuestos

« Interpretar los pedidos

« Optimizar la planificacién

+ Resolver problemas

« Aportar sugerencias técnicas

La IA no sustituye al talento, sino que lo potencia.
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7.4. Posiciona la imprenta como un entorno de alta tecnologia

Las empresas que invierten en:

« Maquinas modernas
* Cuadros de mando

+ Tecnologia de datos
« Automatizacion

*  Robdtica

... atraen de forma natural a los jévenes talentos.

7.5. Colabora mas estrechamente con colegios y centros de formacion

Invertir en:

+ Clasesinvitadas

« Visitas a empresas

+ Planes de estudios conjuntos
« Programas de practicas

El sector debe reinventar su imagen.

8. Conclusion: el talento escasea; la tecnologia se convierte en un
factor determinante

La industria grafica esta evolucionando hacia una industria de fabricacion digital
en la que:

+ Lamano de obra es cada vez mas escasa

+ Latecnologia es cada vez mas inteligente
« Los procesos se vuelven mas complejos

« Laformacién es cada vez mas escasa.

Por eso, la retencion y el desarrollo del talento se convertirdn en la ventaja
competitiva clave de cara a 2030.

Las empresas que invierten hoy en digitalizacion, automatizaciéon e
inteligencia artificial estan creando un entorno de trabajo atractivo
para las nuevas generaciones y viable para los empleados de mds
edad. Quien espere, se quedard atrds con una incorporacién de
personal en descenso, una rotacion en aumento y una carga de
trabajo insostenible.
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Por qué las empresas exitosas de impresion y senalizacion en 2030 ya
no seran meros proveedores, sino socios estratégicos de comunicacion
que gestionan el diseio, la produccion, la instalacion y el fin de la vida
atil

Histéricamente, la industria grafica se ha construido en torno a la capacidad de
produccion: prensas de impresion, gestion del color, acabado y velocidad. Pero

de cara a 2030, la creacion de valor se aleja cada vez mas de la maquina y se acerca
cada vez mas al cliente.

Los clientes —desde el comercio minorista hasta la construccion, pasando por
los eventos y la industria— ya no solicitan inicamente «material impreso», sino
soluciones integrales:

+ Concepto y diseiio

* Produccion y personalizacion

+ Instalacion in situ

* Mantenimiento

* Almacenamiento y logistica

+  Descomposicion

+ Reciclaje y elaboracion de informes.

El futuro pertenece a las empresas que ya no piensan en términos de «impresion»,
sino en ecosistemas de comunicacidon visual. Empresas que ofrecen soluciones
integrales, integran procesos, conectan cadenas y ayudan a los clientes a alcanzar
sus objetivos de sostenibilidad y comunicacion.

En este capitulo analizamos como esta evolucion esta impulsada por la presién
del mercado, la normativa, la digitalizacion y las cambiantes expectativas de los
clientes, y cdbmo, como consecuencia, las empresas estan pasando de ser meros
productores a convertirse en socios.
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1. Por qué las soluciones integrales se estan convirtiendo en la nueva
norma

1.1. El cliente quiere un unico punto de contacto, no una cadena fragmentada

Los minoristas, los grupos de construccion, las empresas de bienes de consumo
de rapida rotacion (FMCG), los gestores inmobiliarios y los organizadores de
eventos trabajan con flujos complejos de comunicacion visual. Piensa, por
ejemplo, en:

« Elementos visuales en tiendas que cambian con frecuencia

« Ferias con plazos estrictos

« Proyectos de construccién con requisitos de seguridad y sefializacién

« Rotulacion de vehiculos

« Campariias de activaciéon de marca

« Adhesivos para ventanas, pancartas y sefializacion a nivel internacional.

Para ellos, el mayor gasto no es la impresion, sino:

« Lacoordinaciéon

+ Eltransporte

« Lasincronizaciéon

+ Correcciones de errores

+ Lasinstalaciones

+  Desmontaje de material

+ Responsabilidad medioambiental.

Buscan socios que les quiten toda la carga de trabajo, no solo que les entreguen
una impresion.

1.2. La transformacion digital refuerza esta tendencia

El mercado evoluciona hacia:

« Seguimiento en tiempo real de las camparias

*  Seguimiento de la instalacién a través de aplicaciones

« Plataformas de gestion de contenidos visuales

+ Integracion con herramientas de ERP y de marketing

« Sistemas de gestién de activos basados en flujos de trabajo.

Los proveedores de soluciones integrales conectan el disefio, la produccién y la
logistica a través de plataformas digitales (como MIS, W2P y portales de activos).
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1.3. La legislacién impulsa la responsabilidad de la cadena de suministro

Debido a la EUDR, la CSRD y las directivas sobre residuos, las empresas deben:

* Registrar los flujos de materiales

+ Informar sobre los porcentajes de reciclaje
+  Demostrar el fin de la vida util

* Minimizar los residuos.

Los clientes esperan que sus proveedores también les faciliten esta tarea.

2. La necesidad econdmica: la gestion integral como respuesta a la
presion sobre los precios

Intergraf y CRB demuestran que los margenes del sector se ven sometidos a una
fuerte presion debido a:

« El aumento de los costes energéticos y salariales

« Las subidas de precios dificiles de repercutir

« El aumento de las importaciones y la globalizacion

+ Lacaida de la demanda de productos de impresién tradicionales.

Los productores que solo venden «productos» estan siendo sustituidos en este
mercado por:

+ Paises con menores costes salariales
« Gigaimpresoras con economias de escala
« Competidores impulsados por la automatizacién.

Sin embargo, las empresas que ofrecen un servicio integral escapan a esa presion
sobre los precios porque su valor no reside en la impresion, sino en:

+ Laexperiencia

+ Larapidez

+ Laconfianza

+ La gestién de proyectos
« Gestion de riesgos

* Sostenibilidad.

Soluciones integrales = nuevas areas de margen.

3. El paso de proveedor a socio estratégico en comunicacion

Las empresas que tendran éxito en 2030 se distinguiran en cinco ambitos:
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3.1. Colaborar con el cliente: desde el briefing hasta el concepto

Mientras que las imprentas tradicionales esperan un PDF, las empresas modernas
empiezan incluso antes del disefio:

« Elaboracién de la camparia

+ Asesoramiento sobre materiales

« Viabilidad técnica

* Opciones de sostenibilidad

«  Optimizacion del presupuesto

+ Asesoramiento sobre colores y formatos
+  Muestras y prototipos

Se convierten en asesores, no en ejecutores.

3.2. La experiencia en producciéon como nucleo del ecosistema

Gracias a la automatizacion, las integraciones con sistemas de informacion de
gestion (MIS), la robdtica y los flujos de trabajo digitales (véase el capitulo 2), las
empresas pueden:

«  Producir méas rapido

« Funcionamiento impecable

« Planificacion basada en datos

« Personalizacién a gran escala

+ Producir de forma mas respetuosa con el medio ambiente.

La produccion sigue siendo el nicleo, pero ya no es el inico producto.

3.3. Lainstalacion y los servicios in situ como factor diferenciador

Mientras que antes solo se entregaba una caja, los socios integrales se encargan
de:

+  Montaje

« Lainstalacion

+ Estructuras a medida

« Publicidad en altura

« Lacoordinacién de proyectos en multiples ubicaciones simultaneamente.

La instalacién tiene un gran valor estratégico:

+ No es algo que puedan replicar los competidores extranjeros

* Requiere experiencia local

+ Crearelaciones duraderas con los clientes

+ Constituye un vinculo directo entre la marca y el entorno fisico.
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3.4. Gestion del ciclo de vida: desmantelamiento, devolucion y reciclaje

El fin de la vida util supone una enorme oportunidad que encaja perfectamente
con la tendencia de sostenibilidad del capitulo 1.

Nuevos servicios:

+  Desmontaje

« Clasificacion de materiales

+ Integracién de socios de reciclaje
« Informes parala CSRD/EUDR

« Certificados de reduccién de CO,
+  Optimizacion de la reutilizacion.

Los clientes pagan por la gestion integral y por la reduccion del impacto de COs.
Las empresas que ofrecen estos servicios se posicionan como gestores sostenibles de
la cadena de suministro.

3.5. Plataformas digitales que conectan el disefio, la produccién y la instalacién

La evolucion hacia la Industria 4.0 crea nuevos modelos impulsados por el
software:

+ Bibliotecas de activos para el comercio minorista multitienda
« Portales de pedidos en los que las tiendas realizan sus pedidos
+ Cuadros de mando para instalaciones y mantenimiento

« Herramientas de gestién de proyectos

+ Integraciones con sistemas ERP/MIS

« Seguimiento y localizacion de materiales

« Planificacion basada en IA

+ Informes digitales de desmantelamiento

Estas plataformas garantizan que el cliente:

+ Disponga de informacién en tiempo real
« Cometa menos errores

« Tome decisiones mas rapidamente

+ Necesite menos coordinacion interna

De este modo, una imprenta se convierte en un proveedor de servicios con
tecnologia integrada.

4. Ventaja competitiva: la gestion integral como modelo de negocio

Las empresas que ofrecen soluciones integrales observan:
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4.1. Mayor retencion de clientes

Los clientes permanecen entre 3 y 7 afios mas cuando:

+ Lainstalacion esta incluida
+ La gestién de activos se gestiona de forma centralizada
« Elfin de la vida util se gestiona automaticamente.

4.2. Mayor margen

La produccion tiene un margen medio del 5 al 15 %. La instalacién y la gestion de
proyectos suelen situarse entre el 25 % y el 40 %.

4.3. Menor dependencia de la competencia de precios

Cuando una empresa gestiona entre 8 y 10 etapas de la cadena de valor, €l precio
de una sola impresién pasa a ser casi insignificante dentro del paquete total.

4.4 Venta cruzada en cada fase del ciclo de vida
Los socios que ofrecen soluciones integrales obtienen beneficios en:

« Disefio

«  Produccién

« Instalacion

+  Mantenimiento
+ Sustitucién

+  Demolicion

* Reciclaje

El cliente paga por el conjunto, no por cada hoja.

5. La transformacién organizativa que esto requiere

Una empresa que ofrece soluciones integrales debe ser capaz de hacer algo mas
que producir. Esto exige una profunda transformacion empresarial:

5.1. Equipos multidisciplinares

+ Gestores de proyectos

+ Instaladores

« Diseriadores

« Planificadores logisticos

*  Responsables de sostenibilidad

« Perfiles de datos y flujos de trabajo
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5.2. Arquitectura de procesos en lugar de trabajar de forma ad hoc

Totaalpartners trabaja con:

+ Flujos de trabajo estandarizados

+ Instrucciones digitales

+ Sistemas de planificacién automaticos

+ Conexiones con socios de la cadena de suministro
+ Informes en MIS/ERP

5.3. Invertir en competencias y cultura

El cambio hacia soluciones integrales exige:

« Orientacion al cliente

+ Proactividad

« Colaboracién entre departamentos
+  Madurez tecnoldgica

« Formacion continua

5.4. La digitalizacion como tejido conectivo

La gestidn integral es imposible sin:

« Un potente MIS (MultiPress)

« Automatizacion (motores de flujo de trabajo)
+ Portales digitales

+ ElapoyodelalA

+ Latrazabilidad de los materiales

« Aplicaciones méviles para instaladores

« Intercambio de datos a través de API

Tal y como dice tu discurso de apertura: «Las empresas que
digitalicen toda su cadena de valor seran las ganadoras en 2030».
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6. Por qué las soluciones integrales se estan convirtiendo
precisamente ahora en una ventaja estratégica tan importante

6.1. Por la legislacion

Los clientes deben cumplir con:

« EUDR

+ CSRD

+ Normativa sobre residuos y reciclaje
+ Informes medioambientales

Buscan proveedores que se encarguen de todo esto por ellos.

6.2. Por motivos demograficos

Las empresas cuentan con menos personal para hacerlo todo por si mismas. Se
subcontratan estas tareas para liberarse de ellas.

6.3. Por la mayor complejidad de las campafhas

El comercio minorista y los eventos son mas rapidos, dindmicos y personalizados
que nunca.

6.4. Por la desaparicion de las empresas dedicadas exclusivamente a la produccién

La intensidad de capital, el grado de automatizacion y la competencia
internacional hacen que la produccién pura resulte poco atractiva. Las empresas
de servicios siguen siendo relevantes.

6.5. Debido a la transicion hacia la sostenibilidad

El reciclaje, la reutilizacion y la reduccion de las emisiones de CO, se estan
convirtiendo en servicios clave que las empresas de impresién pueden integrar a
la perfeccion.

7. Conclusion: el futuro de Print & Sign es la «<comunicacion visual
integral»

El sector esta evolucionando de:

Impresion — Produccion — Gestion de proyectos — Coordinacion de la cadena de
suministro — Soluciones integrales sostenibles
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Las empresas de éxito en 2030:

* Son socios, no proveedores

+ Gestionan proyectos completos

« Integran el disefio, la impresién y la instalacion

* Seencargan también del fin de la vida util y del reciclaje

« Utilizan plataformas digitales como columna vertebral

« Establecen relaciones duraderas con los clientes

+ Nos diferenciamos por nuestra experiencia, no por el precio.

El futuro pertenece a las empresas que gestionan el ciclo de vida
completo de la comunicacion visual, desde la creacion hasta la
recuperacion circular. La ventaja competitiva no es no imprimir, sino
ofrecer un servicio integral.
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Competencia con
los medios online



Como el sector de la impresion y la senalizacion mantiene y refuerza su
fuerza unica en un mundo dominado por el marketing digital

El sector de la impresion y la sefializacién lleva més de veinte afios trabajando a
la sombra del marketing digital. Las redes sociales, la publicidad programatica,
las plataformas de video y la segmentacion basada en datos parecen ser la opcion
légica para muchas empresas. El marketing online es medible, rapido, barato y
escalable, valores con los que los medios tradicionales tenian dificultades para
competir.

Sin embargo, en 2025, practicamente todos los analisis de mercado indican que

la comunicacién fisica no pierde su relevancia, sino todo lo contrario. Las marcas
estan redescubriendo el poder de lo tangible, de la experiencia fisica y del
impacto en el mundo real. Sin embargo, el mayor escollo es seguir comunicandose
como si la impresién fuera un medio aislado. En un mundo en el que el
consumidor se mueve tanto en el ambito digital como en el fisico, la impresion
debe integrarse en las mismas estrategias omnicanal y medibles.

En este capitulo analizamos cémo las empresas de impresion y sefializacién
pueden reforzar su posiciéon frente a la comunicacion online, como pueden
fundamentar su valor Unico y cdmo, mediante la hibridacion con la tecnologia
digital (QR, RA, seguimiento, automatizacion), pueden conquistar un papel
preparado para el futuro.

1. Los fundamentos de la competencia: rapidez, datos y medibilidad

1.1. El marketing digital gana en cuanto a la capacidad de medicion

Los canales digitales han crecido gracias a:

+ Los datos en tiempo real

« Lamedicion del comportamiento
« La personalizacion

+ Elretargeting

« Calculo del ROL.

Los anunciantes eligen los medios digitales porque pueden ver exactamente qué
es lo que funciona.

Durante afios, la prensa escrita se consideraba:

« Lenta

+ No interactivo

« No cuantificable

+ Dificil de personalizar.
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Pero esta percepcion esta cambiando.

1.2. La publicidad impresa gana en impacto, emocion y credibilidad

Los estudios demuestran que:

La gente recuerda mejor los materiales impresos

La publicidad fisica se percibe como mas fiable

Los soportes tangibles generan un mayor compromiso emocional
La comunicacién en el sector minorista necesita un contexto fisico.

Mientras que lo digital capta la atencién cognitiva, la impresién capta la atencién
emocional.

Las ventajas unicas de la impresion:

Medios digitales

Rapido, econémico, medible
Sobrecarga por fatiga publicitaria
Lo digital es efimero

Pantalla pequeiia

Impresion y sefalizacion

Tangible, duradero, creible
Tranquilidad, concentracién, atencion
Presencia fisica

Gran impacto en el espacio

La clave del éxito no esta en elegir entre ambas, sino en entrelazarlas.

2. El reto: demostrar el valor de la comunicacion fisica

Hoy en dia, las empresas ya no preguntan: «;Podéis imprimir esto?». Preguntan:
«;Qué beneficios aporta?»

Las empresas de impresién deben demostrar su valor en términos de:

Conversion

Trafico

Visibilidad

Resultados de las camparias
Sostenibilidad

Costes del ciclo de vida.

Esto requiere la conexion digital y la integracion de datos.
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3. El futuro es hibrido: los medios fisicos se convierten en
desencadenantes digitales

La competencia con los medios online solo podra revertirse cuando la impresién
forme parte de la misma cadena digital. Esto se consigue mediante la tecnologia.

3.1. Los codigos QR como puente entre lo fisico y lo digital

Desde la COVID, el codigo QR se ha generalizado por completo. Las empresas de
impresion pueden utilizarlo para:

« Medir el trafico

* Realizar pruebas A/B

« Vincular las conversiones a soportes fisicos

« Generar paginas de destino personalizadas

« Realizar un seguimiento de las visitas a las tiendas.

De este modo, un cartel, un banner o una pegatina se convierten en una puerta de
entrada digital.

3.2. Realidad aumentada (RA) y sefializacion interactiva

La RA y el reconocimiento de imagenes permiten que:

« Un banner se convierta en un video

+ Un envase se convierta en una herramienta interactiva

« Una tarjeta active una animacién en 3D

+ La comunicacion en el comercio minorista muestre informacion sobre el
producto.

Especialmente en el comercio minorista, las ferias, los eventos y el sector
inmobiliario, la RA abre las puertas a nuevos servicios premium. De este modo, las
empresas de impresién se convierten en proveedores de experiencias que integran
lo fisico y lo digital.

3.3. Etiquetas NFC y sensores
Para aplicaciones de alta gama:

« Autenticaciéon de productos
¢ Carteles escaneables
+ Interaccion basada en la ubicacién

La tecnologia NFC permite medir el impacto de los materiales impresos sin
necesidad de cédigos visuales.
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3.4. Web-to-print y campaiias personalizadas

El marketing digital potencia la impresién mediante la personalizacién:

+  Segmentacién

+ Datos variables

+ Microtargeting

« Maquetaciones dinamicas basadas en los datos de los clientes

De este modo, la comunicacion fisica adquiere las mismas caracteristicas que la
digital:

+ Relevante
« Cuantificable
+ Orientada a objetivos.

4. El verdadero competidor no son los medios online, sino la falta de
integracion

La impresién no pierde terreno porque la comunicacion digital sea mejor, sino
porque las empresas no combinan ambas.

Las empresas que solo ofrecen publicidad impresa compiten en:

« Precio
+ Larapidez
+  Volumen

Y esa es una carrera que termina con el margen mas bajo.
Las empresas que ofrecen comunicacion hibrida compiten en:

+ Estrategia

+ Datos

+ Medibilidad

« Laexperiencia del usuario
+ Flujos omnicanal

Y se trata de un mercado de gran valor y alta fidelidad.
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5. Oportunidades estratégicas para las empresas de impresion y
sefalizacion de cara a 2030

5.1. Conviértete en socio de la estrategia omnicanal, no en un simple proveedor de
productos impresos

Las imprentas deben reposicionarse como:

+ Socios de campaifia

« Expertos en comunicacién

+ Socios de implementacion

« Creadores de experiencias fisicas de marca
* Creadores basados en datos.

Esto supone una ventaja estructural frente a las agencias puramente digitales,
que no pueden ofrecer el aspecto fisico.

5.2. Venta de soportes fisicos como herramientas de campaiia cuantificables

Cada impresion puede convertirse en un punto de datos.
Ejemplos:

+ Carteles — analisis de visitantes mediante cédigos QR

+ Senalizaciéon — medicion de patrones de comportamiento

+ Expositores en tiendas — vincular la intencién de compra con las
interacciones

+  Pegatinas — mapeo del trafico

« Publicidad exterior — estudios de mejora de la imagen de marca a largo
plazo

Cuando la publicidad impresa se vuelve cuantificable, su valor aumenta.

5.3. Combina las instalaciones con paneles de control digitales

Las empresas de instalacién del sector de la impresion y la sefializacién pueden
ofrecer paneles de control comerciales en los que los clientes puedan ver:

« Qué tiendas tienen qué elementos visuales

« Cuando estan previstas las actualizaciones

- Cuantas camparias estan en marcha

¢ Qué materiales estan en circulacion

« Cual es el coste del ciclo de vida por camparia.

De este modo, la empresa se convierte en una plataforma logistica y de
comunicacién, y deja de ser una simple imprenta.
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5.4. Utilizar la sostenibilidad como factor diferenciador

El marketing digital parece sostenible, pero tiene una huella ecoldgica enorme:

+  Centros de datos

+ Energia para la segmentacion

+ Residuos electrénicos

« Lacorta vida util de los dispositivos digitales.

Las empresas de impresién que ofrecen reciclaje, materiales sin PVC, impresion
con bajas emisiones de carbono, flujos de retorno y analisis del ciclo de vida
obtienen una gran ventaja competitiva.

5.5. Posiciona los medios fisicos como «medios de atencion»

Las camparias digitales se enfrentan a:

+ La fatiga publicitaria

+ Laceguera a los banners

« La escasa capacidad de atencion
+ Los bloqueadores de anuncios.

Los medios fisicos ofrecen algo que en Internet rara vez es posible:

« Una atencidn ineludible
+ Conexién emocional

« Visibilidad duradera

+ Cercania fisica

Las marcas buscan impacto, no solo impresiones.

6. Requisitos internos que deben cumplir las empresas de impresion
para asumir este nuevo papel

La evolucion hacia la comunicacién hibrida requiere:

6.1. Nuevos perfiles

+ Estrategas omnicanal

+ Disefladores de experiencias

+ Productores de contenidos digitales
+ Personal de datos y analisis

« Equipos de instalacién y de campo

44



6.2. Nuevas tecnologias

« Campailas gestionadas por MIS

+ Bibliotecas de recursos

* Generadores de RA

« Plataformas de campafias de codigos QR
« Herramientas de recopilacion de datos

« Portales de seguimiento de campaifias

6.3. Nueva mentalidad

De «imprimimos lo que nos envias» a «disefiamos, gestionamos y medimos todo su flujo de
comunicaciéon».

7. Conclusion: lo fisico y lo digital no son competidores, sino que se
convierten en un Unico ecosistema

Para 2030, ya no habra distincidn entre lo digital y lo impreso. El consumidor vive
en un mundo hibrido, y 1as marcas también. El mundo fisico es el escenario.

El mundo digital es el motor.
Las empresas de impresion que conectan ambos mundos se vuelven:

« Masrelevantes

« Masrentables

« Mas estratégicas

+ Menos sensibles a los precios
+ Y mucho menos sustituibles.

Cuando la impresion sea cuantificable, se convertird en algo
imprescindible. Los ganadores de 2030 seran aquellas empresas
que combinen la comunicacion fisica con la estrategia digital, los
datos, la tecnologia y el servicio, y que, de este modo, controlen la
experiencia completa del cliente.
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Personalizacion
e 1mpresion bajo
demanda (POD)



Por qué la flexibilidad, la rapidez y la hiperpersonalizacion se
convertiran en las nuevas competencias clave del sector de la
impresion y la sehalizacion de cara a 2030

El mercado internacional de la impresion esta evolucionando a gran velocidad de
la produccién en masa a la personalizaciéon masiva. Mientras que antes la eficiencia
significaba tiradas elevadas, precios unitarios bajos y tiradas largas, hoy en dia el
modelo se estd desplazando hacia tiradas pequeilas, plazos de entrega rapidos y
resultados unicos por cliente o por grupo objetivo.

Esta tendencia se ve reforzada por el comercio electrénico, las marcas que
dan prioridad a lo digital, la tecnologia de automatizacion, los cambios en el
comportamiento de los consumidores y las expectativas de una generacién
acostumbrada a la personalizacién total en su mundo digital.

Los clientes quieren productos fisicos que sean especificos para ellos:

« Diserfios unicos

« Tiradas mas reducidas

« Datos variables

« Personalizacién por nombre, ubicacién o perfil
+  Produccioén «justo a tiempo»

« Entrega rapida.

Este capitulo describe por qué la personalizacién y la impresion bajo demanda
(POD) ya no son fenémenos de nicho, sino el nuevo estandar del sector, y cémo las
empresas deben adoptarlas desde el punto de vista organizativo, tecnolégico y
comercial.

1. La dinamica de mercado que impulsa el auge de la personalizacion y
la impresion bajo demanda

1.1. Los consumidores esperan productos a medida

La economia digital ha creado una generacién que:

+ Personaliza las listas de reproduccion de Spotify
* Recibe recomendaciones de Netflix

« Ve anuncios personalizados

+ Configura productos (zapatillas, coches, gadgets)
« Busca experiencias unicas.

Cuando todo esta personalizado digitalmente, la personalizacion fisica se
convierte en una extensién logica.
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1.2. El comercio electrénico populariza la impresion variable

Los minoristas online envian:

+ Embalajes personalizados

+ Folletos con cédigos unicos

« Folletos especificos para cada segmento

+ Etiquetas y pegatinas para microgrupos objetivo.

Segun Smithers, las etiquetas y los envases son los segmentos de mayor
crecimiento en el sector de la impresion hasta 2030, sobre todo gracias a la
personalizacion y a las tiradas cortas. (del capitulo 12, «Perspectivas»: el embalaje
es el principal motor)

1.3. El marketing evoluciona hacia campanas hiperpersonalizadas

Las marcas segmentan cada vez mas en profundidad:

+ Porregién

+ Por tienda

+ Por grupo objetivo

« Por variante de campaiia
« Por influencer

* Por evento.

Esto se traduce directamente en la impresién bajo demanda (POD) y la impresion
de datos variables.

2. La base tecnoldgica: la impresion digital y la automatizacion del flujo
de trabajo

2.1. La tecnologia de impresion digital es el factor clave

Los fabricantes de prensas digitales invierten mucho en calidad, velocidad y
automatizacion:

« Impresion de datos variables (VDP)

« Acabado en linea

« Gestion automatica del color

+ Startup de cero residuos

* Ajustes en tiempo real controlados por IA
+ Cambio bajo demanda entre trabajos

La impresién digital crecerd a nivel mundial hasta alcanzar los 69 300 millones de
ddlares en 2034 (Polaris), en parte gracias a la impresion bajo demanda (POD) y a
la personalizacion.
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2.2. El flujo de trabajo y el MIS son fundamentales en tiradas pequeiias

El verdadero problema de la impresion bajo demanda (POD) no es el tiempo de
impresidén, sino la carga administrativa:

« Cada trabajo conlleva un pedido, un presupuesto, una planificacién, un
control de preimpresion y un albaran de entrega.

« Con 500 trabajos pequerios al dia, una empresa se ve desbordada por el
papeleo si no cuenta con automatizacion.

Los sistemas MIS, como MultiPress, se convierten en el motor central:

« Introduccién automatica de pedidos
« Calculo automatico

« Preflight automatico

« Imposiciéon automatica

« Planificacion automatica

« Notificaciones automaticas de estado
« Etiquetas de envio automaticas

La impresion bajo demanda (POD) solo funciona si el flujo de trabajo esta automatizado.
Sin automatizacion, el margen en tiradas pequefias se reduce por completo.

3. Por qué la flexibilidad se convierte en la principal ventaja competitiva

3.1. Las tiradas grandes desaparecen, las tiradas pequefias aumentan

Los datos de Intergraf muestran que:

« El volumen total de impresién se reduce
* El numero de pedidos aumenta
+ Latirada media estd disminuyendo considerablemente en Europa.

Esto significa: mas trabajos, mas variantes y menos volumen por trabajo.

3.2. Las empresas deben poder alternar entre microtrabajos

La impresién bajo demanda (POD) exige:
« Tiempos de preparacion ultracortos
+ Errores minimos
« Replanificacién en tiempo real

« Maquinas que cambien rapidamente
+  Empleados capaces de manejar sistemas digitales.

Las empresas que dominan estos aspectos dominan el mercado.
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3.3. EI POD reduce los riesgos para los clientes

Los clientes ya no tienen que gestionar las existencias:

«  Menos desperdicio

* Menos bloqueo de flujo de caja

« Mas entregas «justo a tiempo»

« Posibilidad de adaptar rapidamente los contenidos
+ Menores costes de almacenamiento.

La impresién bajo demanda (POD) no es mas barata, pero si mas eficiente y, por lo
tanto, mas atractiva.

4. Las oportunidades comerciales de la personalizacion y la impresion
bajo demanda

4.1. Mayor margen gracias a una mayor percepcion de valor

Un cliente no compara la impresion personalizada con la impresiéon en masa, sino
con:

+ Una experiencia
+  Un producto tnico
« Una experiencia premium.

Esto permite que los precios sean entre 2 y 5 veces mas altos.

4.2. Nuevos mercados y productos

La impresién bajo demanda (POD) crea nuevos segmentos:

+ Embalajes personalizados

« Merchandising de edicion limitada

« Material impreso para eventos

« Intercambios rapidos en el sector minorista

+ Marketing personalizado a nivel local

+ Laminas decorativas personalizadas

+ Libros y manuales impresos bajo demanda

+ Sefializacidén para microgrupos objetivo

+ Comunicacion para ferias con variantes por regién
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4.3. Fidelizacién mediante la relevancia personal

Consumidores:

+ Conservan durante mas tiempo los articulos fisicos personalizados
+  Responden mejor al correo directo personalizado
« Sesienten mas atraidos por los productos fisicos que son «para ellos».

Para los clientes B2B:

« Kits personalizados para eventos
« Comunicacién comercial especifica para cada ubicaciéon
« Muestras personalizadas

Las tiendas online que integran la impresién bajo demanda (POD) (a través de
CSV, API o XML) generan volimenes sin precedentes.

5. Retos organizativos: el POD requiere un tipo de empresa diferente

POD no es un proyecto tecnolégico, sino un modelo de negocio.

5.1. Alta intensidad administrativa — la automatizacion es imprescindible

Las tiradas pequeiias con flujos de trabajo manuales implican:

+ Exceso de personal
« Margenes de error
« Ineficiencia

« Pérdida de margen.

5.2. La introduccion de datos sin errores es fundamental

La personalizacién falla cuando:

+  Un nombre estd mal escrito
« Falta un codigo postal
*  Hay un error en el feed de datos.

Las empresas necesitan calidad de datos, validacién mediante IA y controles
basados en sistemas de informacién de gestion (MIS).

5.3. La preimpresion debe ser automatica

Los flujos de trabajo de «cdmara oscura» se estan convirtiendo en la norma:
« Preflight automatico
+ Conversion automatica de colores

« Relleno automatico de plantillas
+  Deteccién automatica de errores
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5.4. La produccion debe ser modular y flexible

La fabrica de 2030 sera:

« Automatizada

+ Escalable

« Multidispositivo

+ Basada en datos

+ Conectada a través de API.

5.5. La logistica debe funcionar con ciclos ultracortos

POD = muchos envios, embalaje rapido, actualizaciones de estado en tiempo real.

Las empresas se convierten en centros de microdistribucion.

6. El papel de la IA en la personalizacion y el POD

6.1. Creacion automatica de datos variables

LaIA genera:

+ Mensajes personalizados

+ Variantes de disefio

« Versiones de imagenes por grupo objetivo
+ Contenido basado en el comportamiento.

6.2. La IA reduce el tiempo de creacion y produccién

La IA se encarga de:

« Redaccion de textos

+ Correccion de imagenes

« Relleno de plantillas

+ Deteccion de errores

+ Control de la consistencia del color.

6.3. La IA predice los volimenes de produccidn y optimiza la planificacion

La IA se anticipa a:
+ Los picos de demanda
« Volumenes de la tienda online

+ El comportamiento de los clientes
« Las necesidades de stock.
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6.4. La IA hace que el POD sea rentable

Sin IA, la impresién bajo demanda (POD) requiere demasiado trabajo. Con la IA, se
convierte en un modelo escalable y rentable.

7. El futuro: la personalizacion no es una opcion, se convertira en la
norma

La tendencia es clara:

« Lastiradas son cada vez mas pequenas

« La personalizacion gana terreno

+ Los clientes quieren entregas rapidas

« Las empresas quieren reducir los costes de almacenamiento
+ Los flujos de trabajo se automatizan por completo.

Para 2030, las empresas de éxito:

« Procesaran digitalmente entre el 80 % y el 90 % de sus pedidos

« Realizaran entre el 60 % y el 70 % de su produccién en tiradas cortas

« Contaran con solidas conexiones API con plataformas de comercio
electrénico

« Aplicaran una planificacién basada en datos en tiempo real

« Utilizaran la IA en cada fase de la cadena.

La personalizacion es el nuevo estandar. La impresion bajo
demanda (POD) es el nuevo paradigma de produccion. La
automatizacion es la unica forma de que resulte rentable.
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Ciberseguridad
y seguridad
centrada en las
personas



Por qué la seguridad digital, el comportamiento humano y la deteccion
de amenazas internas se vuelven cruciales para la continuidad
empresarial de las empresas de impresion y senalizacion de cara a
2030

La digitalizacion ha transformado radicalmente el sector grafico. Mientras

que antes las imprentas se dedicaban principalmente a producir bienes
fisicos, hoy gestionan infraestructuras digitales con datos de clientes, datos
variables, pedidos «web-to-print», flujos de trabajo en la nube, integraciones
de API, procesos de IA, telemetria de maquinas y plataformas de comunicacién
internacionales.

Cuanto mas digital se vuelve el sector, mas dependiente se vuelve de una gestién
segura de los datos —y mayor es su vulnerabilidad—.

De este modo, la ciberseguridad deja de ser una cuestion de TI para convertirse
en una condicion estratégica para la continuidad del negocio, la confianza de los
clientes y la competitividad. El sector se enfrenta a una realidad fundamental: el
ataque no solo proviene del exterior. Los mayores riesgos provienen del interior.

Este capitulo describe el contexto completo:

+ Por qué la ciberseguridad es hoy en dia imprescindible

« Qué amenazas afectan al sector de la impresion y la sefializacion

« Codmo los errores humanos y las amenazas internas constituyen el mayor
peligro

« Por qué la seguridad centrada en las personas es el futuro

« Y cdémo la tecnologia —incluida la vigilancia de fugas internas— protege a
las empresas frente a riesgos tanto internos como externos.

1. La realidad digital del sector de la impresion y la sefalizacion

Hoy en dia, las empresas de impresion se han convertido en organizaciones de TI
de alta tecnologia. Funcionan con:

« Sistemas MIS/ERP como MultiPress

« Maquinas de impresion y troqueladoras conectadas
+ Servidores en la nube y flujos de trabajo remotos

« Impresion de datos variables

« Portales «web-to-print»

+ Bibliotecas de recursos

+ Automatizacion e inteligencia artificial
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Cada eslabdn de esta cadena contiene datos confidenciales:

« Ficheros de clientes

« Datos de personalizacion
+  Modelos de precios

« Archivos de disefio

+ Informacion logistica

+ Estrategia comercial

La pérdida o filtracion de estos datos tiene un impacto mucho mayor que antes.

2. Por qué la ciberseguridad es ahora crucial

2.1. Las amenazas externas aumentan de forma exponencial

Los ciberataques en Europa aumentan cada afio en millones de incidentes. Las
bandas de ransomware se centran deliberadamente en las pymes, ya que estas:

* A menudo carecen de la seguridad necesaria
+ Sitienen acceso a datos valiosos
+ Dependen en gran medida de una produccién ininterrumpida.

Una imprenta que se ha paralizado no dispone de dias, sino de horas para volver a
estar operativa.

2.2. El sector procesa cada vez mas datos sensibles

Gracias a la personalizacion, la impresién bajo demanda (POD), los datos variables
y el marketing omnicanal, el sector procesa:

+  Nombres, direcciones, correos electrénicos
+ DPerfiles de marketing

« Datos de segmentacion de clientes

« Acuerdos de precios

« Diserfios confidenciales

« Enlaces QR y campafias digitales

+ Datos de cadenas minoristas.

Una fuga de datos no es solo un fallo técnico: supone un dafio a la reputacion, un
riesgo legal y una pérdida de confianza de los clientes.
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2.3. La normativa europea se endurece

Las empresas deben cumplir con:

*  RGPD (privacidad)

« NIS2 (seguridad de las redes y la informacién, obligatoria a partir de 2025)
+  CSRD (informacion)

+ EUDR (trazabilidad)

Los grandes clientes, como minoristas, bancos, centros sanitarios y
administraciones publicas, exigen que los proveedores trabajen de forma segura.
Sin una politica de ciberseguridad, perderas futuras licitaciones.

3. Las principales amenazas cibernéticas para las empresas de
impresion

3.1. Ransomware

La mayor amenaza para las pymes. Impacto:

« Paralizacion total de la produccion

« Pérdida de disefios y datos de clientes

« Imposibilidad de realizar entregas — reclamaciones por dafios y perjuicios
+ Perdida de imagen

+ Consecuencias legales

3.2. Ataques a la cadena de suministro

Los hackers se cuelan a través de:

+ Fabricantes de equipos

+  Proveedores de software
« API

+  Complementos

+ Tiendas online

La fabrica hiperconectada (Industria 4.0) aumenta este riesgo.

3.3. Fugas de datos

Causadas por:

« Permisos incorrectos

« Elintercambio de archivos sin protecciéon

« Descargas fuera de los flujos de trabajo

« Correos electrénicos enviados a destinatarios equivocados
« Carpetas en la nube mal protegidas
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3.4. Ataques de loT a maquinas conectadas

Las maquinas de impresion modernas cuentan con:

« Acceso remoto
+ Actualizaciones automaticas
 Redes de sensores

Una maquina mal protegida constituye un punto de entrada.

3.5. Fraude del director general y fraude en la facturacion

Frecuente en empresas graficas debido a:

+ Numerosas transacciones financieras
+ Lasrelaciones con los proveedores
« La presion de tiempo en las grandes camparias

4. La amenaza olvidada: las amenazas internas

La mayoria de las organizaciones centran su ciberseguridad en los ataques
externos. Pero la mayor amenaza proviene del interior.

4.1. Los empleados y ex empleados constituyen el mayor riesgo

Esto ocurre con mas frecuencia de lo que las empresas se atreven a admitir:

+  Un ex empleado se lleva archivos a la competencia

+  Un empleado descarga listas de clientes en una memoria USB

« Alguien exporta listas de precios para prepararse para un cambio de trabajo
+ Un trabajador temporal envia disefios a sus propios clientes

+ Alguien, movido por el rencor, imprime datos confidenciales

El sector grafico es pequefio. Todo el mundo se conoce. Eso lo hace vulnerable.

4.2. Las amenazas internas son dificiles de detectar No dejan rastros de virus.

No hay inicios de sesién sospechosos. No hay alertas de los cortafuegos. Utilizan
sus derechos de acceso legitimos para sustraer informacion.

Por eso, las amenazas internas son:

+ Invisibles

* Mortalmente eficaces

+ Juridicamente complejas

+ Estratégicamente destructivas.
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5. Vigilancia de fugas internas: una solucion para un problema invisible

Ante esta realidad, Dataline desarrolld hace arfios una funcioén tinica: Inside Leak
Surveillance en MultiPress.

No para controlar a los empleados, sino para proteger a las empresas cuando se
abusa de la confianza.

5.1. {Qué hace Inside Leak Surveillance?

El sistema puede mostrar de forma retrospectiva:

« Qué archivos ha exportado alguien
¢ Qué archivos PDF se han impreso

« Qué clientes se han consultado

* Qué listas se han descargado

« En qué momentos se hizo

+ Desde qué cuentas o dispositivos

5.2. Por qué es fundamental

Porque:

« Lamayoria de las empresas no disponen de registros

+ Solo te das cuenta de que faltan datos después de haberte ido
« Las aseguradoras exigen registros de auditoria

+ No es posible emprender acciones legales sin pruebas

« Muchos ataques se deben a la rotacion de personal

Inside Lealk Surveillance:

« Crea un expediente juridicamente solido

+ Evita discusiones sobre «quién hizo qué»

+ Tiene un efecto disuasorio

+ Protege el capital intelectual de la empresa

Los datos son la nueva veta de oro —y, en nuestro sector, a veces demasiado
accesibles—.

6. Seguridad centrada en las personas: el ser humano como primeray
ultima linea de defensa

La tecnologia es esencial, pero el 90 % de todos los ciberincidentes tienen su origen
en el comportamiento humano.
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Por eso, la ciberseguridad esta pasando de ser una disciplina de TI a convertirse
en una estrategia centrada en las personas.

6.1. ;Qué es la seguridad centrada en las personas?

Un modelo de seguridad en el que:

+ El comportamiento
+ Lacultura

« La concienciacion

+ Laresponsabilidad
+ Los procesos

se estan volviendo mas importantes que los cortafuegos y los programas
antivirus.

6.2. El sector grafico es especialmente vulnerable debido a:

« Laelevada carga de trabajo (clics rapidos)

+ Gran numero de trabajadores temporales

« Una sélida cultura de confianza

+ Flujos de trabajo fragmentados

+ Equipos de TI reducidos

+ Personal que ha recibido poca formacién en ciberseguridad

6.3. Los seis principales riesgos humanos

+ Phishing (por falta de tiempo)

« Contraserfias débiles o reutilizadas

+ Intercambio de archivos sin seguridad (WeTransfer, correos personales)

+ Acceso remoto inseguro

« Introduccién de datos en herramientas de IA no controladas

« Ingenieria social (estafadores que se hacen pasar por clientes o comparfieros
de trabajo)

6.4. Los tres pilares de la seguridad centrada en las personas
6.4.1. Concienciacion
Los empleados deben comprender:

+ Qué son los ciberataques
+ Codmo funcionan los ataques
«  Qué es un comportamiento de riesgo
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6.4.2. Control del comportamiento

La seguridad debe imponer automaticamente el comportamiento adecuado:

MFA

Derechos restringidos

Cierre de sesién automatico

No se permite la exportacién sin registro
Almacenamiento seguro en la nube

6.4.3. Cultura

La seguridad solo funciona cuando:

Se permita informar de los errores

No se oculten los incidentes

Los jefes de equipo den ejemplo

La ciberseguridad forme parte del proceso de incorporacion

7. El papel de la IA en los nuevos riesgos cibernéticos

La IA aumenta la amenaza

Fraude de «deepfake» del director general

Correos de phishing convincentes

Hacking automatizado

Filtraciones de datos provocadas por mensajes con datos de clientes

La IA también refuerza la seguridad

Deteccién de patrones anoémalos

Alertas en tiempo real

Supervisién del comportamiento de los empleados sin vulnerar la privacidad
Analisis automatico de archivos de registro

Apoyo a la formacion y la sensibilizacion

Conclusion: la ciberseguridad es una licencia para operar; la
seguridad humana es la clave El sector se esta digitalizando a un
ritmo vertiginoso. La digitalizacién conlleva responsabilidad.

Y la responsabilidad conlleva vulnerabilidad. Y la vulnerabilidad conlleva riesgo.
Y con el riesgo surge la necesidad de proteccion.
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Para 2030, la ciberseguridad sera:

« Una ventaja estratégica

+ Una condicién indispensable para la confianza de los clientes
+ Un componente de la sostenibilidad

« Unrequisito para la continuidad del negocio.

Pero, sobre todo:

la tecnologia protege los sistemas. La seguridad centrada en las personas protege a
las empresas.

Y la vigilancia de fugas internas protege lo que mas vale: tus datos, tus clientes y tu
futuro.
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Gestion de
cadenas de
suministro
complejas



Por qué la agilidad, los datos y la gestion de riesgos se estan
convirtiendo en los nuevos factores de éxito en un sector en el que
los materiales, las tintas y las maquinas se ven sometidos a una gran
presion

En los ultimos afos, el sector de la impresién y la sefializacion se ha enfrentado
a perturbaciones sin precedentes en la historia moderna: pandemia, bloqueos en
el comercio mundial, escasez de materias primas, crisis energéticas, tensiones
geopoliticas, volatilidad extrema de los precios y déficits estructurales en la
capacidad de transporte.

La industria grafica, que tradicionalmente depende en gran medida de las
cadenas de suministro internacionales (papel, tintas, productos quimicos,
sustratos, maquinaria, electrénica), se ha visto mas afectada que otros sectores
por esta turbulencia.

Mientras que antes las cadenas de suministro eran predecibles, hoy en dia se han
convertido en riesgos estratégicos que repercuten directamente en:

« El coste de produccion

+  Elmargen

+ Elplazo de entrega

« La satisfaccién del cliente
+ La continuidad del negocio
« Decisiones de inversion

En este capitulo analizamos por qué la gestion de la cadena de suministro sera
crucial de cara a 2030, a qué riesgos concretos se enfrenta el sector y como las
empresas pueden ser mas agiles y basarse mas en los datos para gestionar las
crisis.
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1. Por qué las cadenas de suministro son mas volatiles que nunca

1.1. Las crisis mundiales han cambiado la cadena de forma permanente

Los siguientes factores estructurales determinan la volatilidad desde 2020:

COVID-19 — cierre de fabricas y puertos en todo el mundo

Guerra en Ucrania — los precios de la energia, los metales y los productos
quimicos bajo presion

Aumento de los precios de los contenedores — costes de transporte entre5y
10 veces mayores

Tensiones econémicas entre China y EE. UU. — perturbaciones en las cadenas
de suministro de productos electrénicos

Brexit — aumento de los costes del papel y plazos de entrega mas largos para
los proveedores del Reino Unido

Escasez de materias primas — PVC, latex, disolventes, adhesivos

Cambio climatico — repercusion en la produccién de pasta de papel y papel

1.2. Aumento de los precios del papel y la tinta

Segun datos del mercado europeo:

Los precios del papel subieron hasta un 188 % entre 2021 y 2023 (CRB/GOC)
Los precios de la energia se dispararon hasta un 400 %

Los precios de la tinta subieron debido a los precios del petréleo y a la
escasez de productos quimicos

Algunos sustratos dejaron de estar disponibles temporalmente

Esta volatilidad complica los modelos de contrato tradicionales.

1.3. Las entregas de maquinaria son impredecibles

Intergraf informa de que los fabricantes de maquinaria se enfrentan a:

Escasez de chips

Capacidad limitada de robots

Retrasos en las instalaciones

Plazos de espera mas largos

Y un aumento de los precios del transporte y la produccion.

Una maquina de impresién que antes se entregaba en un plazo de 3 a 6 meses,
ahora puede tardar entre 9 y 18 meses.
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2. Riesgos para el sector grafico

2.1. La volatilidad de los precios reduce los margenes

Muchas empresas no pueden repercutir integramente el aumento de los costes.
Esto da lugar a:

+ Una presion sobre los margenes,

« Retrasos en las inversiones,

+ Inestabilidad en el flujo de caja,

« Mayores dificultades en la planificacién y la elaboracion de previsiones.

2.2. Plazos de entrega impredecibles

Retrasos en las entregas de:

« Tintas

« Cabezales de impresion
* Cuchillas de corte

« Laminas

+ Placas

+ Piezas

... provocan paradas en la produccién, pedidos urgentes mas caros y
incumplimiento de plazos.

2.3. Dependencia unilateral de los proveedores

Muchas empresas dependen de:

« Un tnico proveedor de papel
+ Un unico fabricante de maquinaria
« Un unico fabricante de sustratos especificos

Un solo incidente puede paralizar toda la produccion.
2.4. Escasez de existencias o exceso de existencias
Sin datos precisos se produce:

« Escasez de existencias — parada de la produccién
+ Exceso de existencias — presion sobre el flujo de caja + existencias obsoletas

Ambas situaciones son problematicas en un mercado que cambia rapidamente.
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2.5. Repercusion en las relaciones con los clientes

Cuando los plazos de entrega son impredecibles, disminuye:

« Elnivel de servicio

« La fiabilidad

+ Laretencion

« Laconfianza de los clientes

Es de vital importancia estratégica que las empresas puedan seguir cumpliendo
con sus entregas, incluso en situaciones de crisis.

3. La agilidad como nueva competencia clave

La «agilidad» se convertira en la palabra clave de la cadena de suministro de 2030.

3.1. Modelos de aprovisionamiento flexibles

Las empresas estan adoptando:

- Estrategias de multiples proveedores

+ Contratos marco con volumenes variables

+  Proveedores locales y regionales

+ Uso inteligente de redes de intermediarios

«  Produccion de existencias para sustratos criticos

Cuantas mas opciones, mas soélida es la cadena.

3.2. Planificacion estratégica de existencias

Para determinados materiales es necesario disponer de un stock de seguridad.
Para otros materiales, en cambio, se busca trabajar con un enfoque «lean».

Articulos criticos para los que conviene disponer de existencias adicionales:

« Cabezales de impresion

+ Piezas de recambio

+ Tintas con plazos de entrega largos

+ Sustratos especificos para grandes clientes
+  Componentes OEM
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3.3. Informacioén en tiempo real sobre existencias y consumo

La digitalizacién es esencial:

+  Conexién IoT con las maquinas

« Reduccién automatica de existencias al realizar trabajos

+ Alertas cuando el stock es bajo

« Cuadros de mando sobre el consumo por cliente o campaiia
+ Integraciones con proveedores

Los sistemas MIS, como MultiPress, se estan convirtiendo en una herramienta
estratégica para la cadena de suministro.

4. El papel de la digitalizacion, la automatizacién y la IA en la gestion de
la cadena de suministro

4.1. El MIS como centro de control

Un MIS moderno gestiona:

« Los puntos de pedido

+ Plazos de entrega

« Lavolatilidad de los precios

« Rotacidén de existencias

+ Datos de consumo

« Gestidon de contratos

+  Rendimiento de los proveedores

Sin un sistema de informacion de gestién (MIS), las fluctuaciones provocan el
caos.

4.2. Prediccion mediante IA del consumo y los riesgos de suministro

La IA puede:

« Predecir los picos de volumen

« Vincular las camparias a las necesidades de material

+ Detectar riesgos (retrasos en las entregas, escasez)

« Optimizar automaticamente los niveles de stock

« Determinar automaticamente los momentos de pedido

De este modo, las empresas pasan a actuar de forma proactiva en lugar de
reactiva.
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4.3. Automatizacion de la cadena de suministro

La automatizacién agiliza:

« El procesamiento de pedidos

+ Las actualizaciones de entrega
« El procesamiento de facturas

« Seguimiento y localizacion

+  Gestion de almacenes

Esto reduce la carga de trabajo del personal y los errores.

5. La seguridad y la transparencia de la cadena de suministro se
convierten en obligatorias

La globalizacién genera vulnerabilidad. Por eso, la trazabilidad se vuelve esencial.

5.1. El Reglamento EUDRy la verificacion de la cadena de suministro

Europa obliga a las empresas a demostrar que:

+ Los materiales son sostenibles
+ Elorigen es trazable
+ Los socios de la cadena de suministro cumplen la normativa

Esto requiere:

+ Informes digitales
« Certificados
« Supervision de la cadena de suministro

5.2. Los clientes exigen transparencia

Sobre todo las grandes cadenas minoristas exigen:

+ Origen de los materiales

+ Impacto de CO,

« Estado de las existencias

* Riesgos de suministro

+ Etiquetas de sostenibilidad

Las empresas que puedan ofrecer esto ganaran cuota de mercado.

6. Recomendaciones estratégicas para las empresas de impresion

6.1. Diversificar activamente los proveedores

No depender nunca de un solo proveedor o de un solo pais.
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6.2. Digitalizar la planificacién de existencias

Los paneles de control en tiempo real son esenciales.

6.3. Automatizar los procesos de compra

Reduce los errores y agiliza las respuestas de la cadena de suministro.

6.4. Crea reservas de componentes criticos

Solo para aquellos articulos que, en caso de interrupcién del suministro, generen
costes elevados.

6.5. Negociar contratos flexibles

Control de costes en mercados volatiles.

6.6. Utiliza las predicciones de la IA

Predice el consumo, detecta cuellos de botella y anticipate a la escasez.

6.7. Comunicate de forma transparente con los clientes

Involucra a los clientes en los riesgos y oportunidades de la cadena de suministro.
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7. Conclusion: Agilidad = supervivencia

Las cadenas de suministro no se estabilizaran hasta 2030. Al contrario:

La geopolitica

Clima

Las crisis econdmicas
La escasez

La globalizacién

... hacen que la cadena de suministro sea estructuralmente impredecible.

Las empresas de impresion y sefializacion que sobreviven y crecen son aquellas

que:

Gestionan sus compras con agilidad

Gestionan sus existencias de forma inteligente
Utilizan la digitalizaciéon como motor

Utilizan la IA para realizar previsiones

Dispersan los riesgos

Ofrecer transparencia en la cadena de suministro

Las empresas que controlan la volatilidad de la cadena de suministro controlan su
futuro. Las empresas que siguen confiando en modelos obsoletos se arriesgan a
sufrir paradas de produccion, presion sobre los margenes y pérdida de clientes.
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vertical y nuevos
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Por qué las empresas exitosas del sector de la impresion y la
senalizacion amplian sus horizontes hacia el diseno de interiores, el
embalaje, las aplicaciones industriales y los productos a medida de alta
gama

El sector de la impresién y la sefializacién no solo esta cambiando debido a la
digitalizacion, la automatizacién y la sostenibilidad, sino también por los cambios
en el mercado. Los volumenes tradicionales de sefializacién y publicidad se
estancan o se reducen en muchos paises. Las imprentas que se aferran a la misma
gama de productos que hace diez afios ven como sus ingresos y margenes se
reducen sistematicamente.

Sin embargo, las empresas que reinventan sus competencias clave y apuestan

por la integracion vertical y las nuevas aplicaciones estan experimentando un
crecimiento mayor que nunca. Estan pasando de ser «productores de publicidad»
a convertirse en empresas de fabricacion multidisciplinares que combinan
aplicaciones visuales, tactiles, funcionales e incluso industriales.

La integracién vertical no significa que una empresa tenga que hacerlo todo por si
misma, sino que aiiade etapas dentro de la cadena de valor y se adentra en nuevos
mercados con las mismas capacidades técnicas o con otras ampliables.

Este capitulo describe los factores que impulsan este cambio, los mercados
con mayor potencial y el impacto estratégico de la integracién en el modelo de
negocio de cara a 2030.

1. Por qué la integracion vertical cobra cada vez mas importancia

1.1. El mercado clasico de la sefalizacion esta bajo presion

El mercado tradicional de la sefializacion y el gran formato se enfrenta a:

+ La presion sobre los precios debido al exceso de capacidad
+ Lainternacionalizacion y las importaciones

« Camparias mas cortas (comercio minorista)

« Unadisminucion de los margenes

+ Plazos de entrega cada vez mas cortos

« Lamercantilizacién de los productos basicos.

Por lo tanto, las empresas deben ofrecer algo mas que «imprimir e instalar» para
seguir siendo relevantes.
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1.2. Los nuevos mercados son menos volatiles y menos sensibles al precio

Sectores como el disefio de interiores, el embalaje, la industria, la construccion y
la hosteleria:

« Invierten continuamente,

+ Exigen mayor calidad,

+ Tienen proyectos mas largos,

« Ofrecen margenes mas elevados,

+ Buscan socios que ofrezcan soluciones integrales (véase el capitulo 4).

Estos mercados no responden a «carteles por metro cuadrado», sino al valor, la
funcionalidad, el confort, la sostenibilidad y el diseiio.

1.3. La integracion vertical es una respuesta a la volatilidad de la cadena de suministro
(capitulo 8)

Al gestionar internamente servicios adicionales:

+ Las empresas dependen menos de los proveedores,
« Laproduccién es mas flexible,

« La planificacién es mas estable,

+ Se generan mas margenes.

2. Nuevos segmentos de mercado en crecimiento de cara a 2030

A continuacidn se presentan los tres d&mbitos en los que las empresas de impresion
y seflalizacién encuentran las mayores oportunidades.

2.1. Disefio de interiores y aplicaciones arquitectonicas

Un mercado en crecimiento explosivo, impulsado por:

+ Lahosteleria y el comercio minorista

« Proyectos de renovacion

+ Entornos de oficina

« Soluciones acusticas

+  Remodelaciones sostenibles

« Personalizaciéon de espacios residenciales
+  Montajes temporales para ferias y eventos

74



Ejemplos de aplicaciones:

Revestimientos de pared a medida

Paneles acusticos

Estampados textiles personalizados

Laminas decorativas para interiores (madera, marmol, hormigén, cuero)
Decoracion de ventanas y laminas de proteccién solar

Elementos impresos en 3D

Sefializacion integrada en conceptos de disefio

¢Por qué es interesante?

Mayores margenes,

Proyectos mas largos,

Menos competencia,

Combinacion de creatividad y técnica,
Clientes habituales.

2.2. Embalaje y envases de productos

Segun todos los informes de mercado internacionales, el embalaje es el segmento
de mas rapido crecimiento dentro del sector de la impresién.

Causas:

La explosion del comercio electrénico

La demanda de personalizacion (POD, véase el capitulo 6)
La sostenibilidad (embalaje circular)

Diferenciacion de productos en el comercio minorista
Tiradas pequefias para marcas de nicho

Envases de lujo

Aplicaciones:

Etiquetas

Fundas

Cajitas

Cartén plegado
Embalajes de alta gama
Kits promocionales
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¢Por qué es interesante?

+ Elsector del embalaje tiene una demanda constante

+ Trabajos recurrentes

+  Margenes elevados

« Alta fidelizacién de los clientes

« Flujos basados en datos que vinculan la impresién con la logistica

2.3. Aplicaciones de impresion industrial

Un ambito que esta creciendo mas alla del sector clasico de la serializacion:

« Laimpresion funcional (electrénica, sensores)

« Impresion decorativa para paneles de muebles
Rotulacion de vehiculos y impresién de componentes
« Impresion ceramica

+ Impresion sobre metal

« Impresion sobre plastico

«  Produccion UV rollo a rollo para la industria

« Aplicaciones textiles

¢Por qué es interesante?

*  Mucho menos competencia

« Mayor integracion en los procesos de produccién de los clientes
+ Contratos a largo plazo

«  Menor mercantilizacion.

3. Integracion vertical dentro de la cadena de valor

Las empresas que crecen con éxito avanzan dentro de la cadena. Hay tres
direcciones que resultan mas relevantes.

3.1. Integracidn hacia adelante: hacia el disefo, el concepto y la gestion de proyectos

Las empresas de impresion se convierten en:
* Socios creativos
« Asesores técnicos

+ Estudio de disefio
+ Coordinadores de proyectos.

Esto genera un margen adicional y hace que los clientes dependan de la relacién
durante mas tiempo.
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3.2. Integracién hacia atras: hacia la produccion, el acabado y el montaje
Ejemplos:

« Departamento propio de fresado y corte
*  Mecanizado CNC

+  Termoformado

+ Estructuras modulares

+ Fabricacién de paneles para muebles

+ Cortey fresado para la industria

Estos pasos adicionales crean lineas completas «de la impresién al producto».

3.3. Integracion horizontal hacia nuevos ambitos

Cuando las empresas combinan tecnologias:

« Impresion de gran formato

«  Textil

+ Sefializacién

« Laminas para interiores

* Acabados digitales

+ Recubrimientos industriales

Se crean soluciones integrales unicas para cada cliente. De este modo, la empresa
se convierte en un centro de produccion integral.

4. Ventajas estratégicas de los nuevos mercados y la integracion
vertical

4.1. Margenes mas elevados y una facturacion mas estable

El disefio de interiores, el embalaje y la industria son sectores con una mayor
percepciéon de valor. Los clientes no comparan en funcién del precio por m2, sino
en funcién de:

« Calidad del diserio

+ Sostenibilidad

+ Funcionalidad

« Instalacion

+  Rendimiento a largo plazo

Gracias a ello, los margenes pueden alcanzar entre el 20 % y el 40 %, en lugar del 5 %
al 12 %.
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4.2. Menor dependencia de los volimenes publicitarios tradicionales

Los cambios en el sector minorista son cada vez mas pequefios. El marketing de
eventos es mas impredecible.

Pero:

+ El sector del embalaje sigue creciendo en cualquier ciclo econémico,

+ Los proyectos de interiorismo siguen la evolucién de la construccion y la
renovacion,

« Los proyectos industriales se desarrollan por contrato.

4.3. Acceso a clientes mas grandes y profesionales

Los nuevos segmentos aportan:

« Arquitectos

« Disefladores de interiores
« Fabricantes industriales

+  Empresas de logistica

* Marcas de alta gama

Estos clientes:

« Disponen de presupuestos mas elevados

« Priorizan la calidad frente al precio

« Trabajan a largo plazo con socios fijos

« Exigen profesionalidad y certificacién (una ventaja para las empresas bien
estructuradas)

4.4. Menor vulnerabilidad ante las crisis econdmicas

Al diversificarse en varios mercados verticales, se evita:

+ Ladependencia de un solo sector

+ Lavolatilidad estacional

+ Elciclo presupuestario de marketing
+ La competencia basada en los precios

4.5. La innovacion se convierte en el nucleo del modelo de negocio

Los nuevos mercados estimulan las inversiones en:

+  Nuevos materiales

+ Soluciones sostenibles

« Automatizaciéon

«  Robotica

« Maquinas de alta tecnologia
+ Software inteligente
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Las empresas que innovan crecen mas rapido y atraen a los mejores talentos
(véase el capitulo 3).

5. Los requisitos organizativos de la integracion vertical

Los nuevos mercados exigen nuevas estructuras.

5.1. Nuevas competencias

Las empresas necesitan:

+ Disefladores de productos
+ Asesores de interiorismo

+ Instaladores técnicos

+ Dibujantes industriales

+ Ingenieros de embalaje

* Gestores de proyectos

« Expertos en materiales

5.2. Arquitectura de procesos e integracion del MIS

La integracién vertical solo funciona si:

« Los flujos de trabajo estén perfectamente conectados
« Las maquinas compartan parametros

« La gestién de existencias esté actualizada

« La planificacion sea en tiempo real

« Los portales de clientes estén integrados

* Sesupervisan los datos de la cadena de suministro

Sin digitalizacion, la integracién vertical es insostenible desde el punto de vista
organizativo.
5.3. Invertir en certificacion y sistemas de calidad

En la industria y el sector del embalaje suelen exigirse:
*  Normas ISO
+  BRC/IFS para el embalaje
« Certificacién contra incendios (interiores)

+ Certificados de sostenibilidad
+ Trazabilidad de las materias primas

Estas certificaciones abren las puertas a grandes proyectos.
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5.4. El posicionamiento y la imagen de marca deben evolucionar

De:

«Productor publicitario»

«Socio en disefio de interiores»
«Especialista en impresion industrial»
«Innovador en embalajes»

«Creador de experiencias visuales»

Una buena estrategia de marca aumenta el valor de mercado.

6. Caso practico: por qué las empresas que se adentran en nuevos

mercados crecen mas rapido

Los analisis sectoriales revelan que:

Las empresas que se adentran en nuevos ambitos crecen entre 2 y 3 veces mas
rapido

Los margenes mejoran de forma inmediata

Se refuerza la posicion negociadora

Las relaciones con los clientes se alargan

Las inversiones se amortizan mas rapido

La automatizacion resulta mas eficaz porque los volimenes se mantienen
estables
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7. Conclusion: la relevancia proviene de la diversificacion, no del

volumen

Las empresas de impresion y sefializacién que tendran éxito en 2030 tienen una
cosa en comun: Amplian sus horizontes. No se limitan a la publicidad tradicional,
sino que construyen una cartera que abarca el diseiio de interiores, el embalaje y las
aplicaciones industriales.

La integracién vertical no es un riesgo, sino una palanca:

Hacia margenes mas altos

Hacia unos ingresos mas estables

Hacia una mayor innovaciéon

Hacia una menor competencia

Hacia relaciones mas solidas con los clientes
Hacia un crecimiento sostenible

El futuro pertenece a las empresas que se atreven a entrar en nuevos mercados y
amplian su experiencia para ofrecer soluciones visuales, funcionales y espaciales
integrales.
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Presion de
Inversion en
maquinaria

y decisiones
de «fabricar o
comprar»



Por qué las empresas deben elegir, ahora mas que nunca, entre invertir,
externalizar o consolidar — y como la aceleracion tecnolégica aumenta
exponencialmente la presion sobre el capital, la estrategia y el diseino
de los procesos

El sector de la impresién y la sefializacidén se encuentra en un punto de inflexién.
Mientras que antes las inversiones periddicas en hardware eran algo habitual
para mantener la competitividad, hoy en dia la evoluciéon tecnoldgica somete a
las empresas a una presion estructural en materia de inversion. Las maquinas son
cada vez mas caras, avanzadas, complejas y digitales. Su ciclo de vida se acorta,
mientras que el retorno de la inversion (ROI) se vuelve menos predecible debido
a la volatilidad de los volumenes, la disminucion de las tiradas, los estrictos
requisitos de sostenibilidad y las expectativas de los clientes, que cambian
rapidamente.

En este contexto, «Make-or-Buy» —la eleccién estratégica entre desarrollar

la capacidad propia o adquirirla externamente— se convierte en una de las
decisiones mas importantes de cara a 2030. Las empresas ya no pueden permitirse
inversiones erréneas en maquinaria.

Este capitulo contiene un analisis en profundidad de:

« Las presiones econémicas y tecnolégicas en materia de inversion

+ Losriesgos de tomar decisiones erréneas

« El cambio hacia una capacidad de produccién hibrida

« Los criterios para las decisiones «Make-or-Buy»

« El papel de la automatizacién y la IA en la optimizacion del retorno de la
inversiéon

+ Y elimpacto en la competitividad y la continuidad empresarial.

—
.

Por qué la presion para invertir esta aumentando exponencialmente

1.1. Las maquinas son cada vez mas caras y complejas

La nueva generacion de impresoras, cortadoras y lineas de acabado incluye:

+ Sensores avanzados

«  Telemetria del IoT

« Control de calidad en linea

«  Roboética

+ Boquillas o cabezales de alta velocidad

« Automatizacién para la manipulacion de materiales.
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Los precios de las maquinas suben mas rapido que la inflaciéon general, en parte
debido a:

« Laescasezde chips

« El aumento de los precios de la energia y las materias primas

+  Menores volumenes de produccioén de los fabricantes de equipos originales
+ El aumento de los costes de I+D.

Para muchas empresas, esto significa que las inversiones de entre 300 000 y 1,5
millones de euros son la nueva norma, cuando antes bastaba con entre 80 000 y 150
000 euros.

1.2. El retorno de la inversién (ROI) es cada vez menos predecible

Los modelos tradicionales de ROI (x numero de m? al afio x margen) ya no
funcionan debido a:

+ Ladisminucién de las tiradas,

+ Volumenes impredecibles,

« Lacontraccion de los segmentos tradicionales,

« El crecimiento de las tiradas cortas y la personalizacion,
+ Picos estacionales,

« Cadenas de suministro volatiles (capitulo 8).

La maquina suele estar parada demasiado tiempo 0 no lo suficiente en el momento
adecuado.

1.3. El ciclo de vida de la tecnologia se acorta

Antes:
+  8-10 Arios de vida util econdmica.
Hoy en dia:

* 3-6 Aflos para los sistemas digitales de gama alta

« Debido a una obsolescencia mas rapida del software y los médulos de
control

« Acuerdos de servicio mas complejos

« Ladisponibilidad limitada de piezas de recambio.
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1.4. La digitalizacion requiere cada vez mas inversiones «ademas» de las maquinas

No solo el hardware supone un gasto, sino también:

+ Soluciones de gestion del color

« Software de automatizacién y flujo de trabajo

+  Formacion y seguridad de los usuarios (capitulo 7)
+ Integracion con herramientas MIS e IA

* Ciberseguridad

+ Plataformas de datos.

El coste total de propiedad aumenta constantemente.

2. La aceleracion tecnologica empuja a las empresas hacia una nueva
realidad

2.1. La automatizacion hace que las maquinas mas antiguas resulten econémicamente
insostenibles

Por ejemplo:

« Los cambios automaticos de trabajo reducen las horas de los operarios en un
50 %

« Elacabado en linea reduce drasticamente los porcentajes de error

+ Lacorreccién del color controlada por IA elimina las reimpresiones

« Larobotica reduce la dotacién de personal nocturno

A las empresas con tecnologia obsoleta les cuesta competir con los actores que
apuestan por la automatizaciéon «lean».

2.2. La IA cambia el significado de «competitivo»

La planificacién de la produccidn, el control de calidad, el mantenimiento
predictivo y la deteccion de errores controlados por IA implican que:

La mdquina que compres hoy solo serd tan inteligente como el software que se ejecute
en ella mafiana. Las maquinas sin API abiertas ni integraciones de IA pierden
rapidamente su valor de mercado.

3. De la competencia en hardware a la estrategia de capacidad
La pregunta ya no es:
«;Qué maquina debo comprar?»

sino:
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«¢Deberiamos disponer de esta capacidad por nuestra cuenta?»

El sector esta evolucionando hacia:

Capacidad de produccion hibrida

Capacidad compartida (cofabricacién)
Externalizacion en momentos de maxima demanda
Especializacion de terceros

Alianzas estratégicas

«Make-or-Buy» por linea de productos

De este modo surge un nuevo modelo estratégico.

4. «Make-or-Buy»: la decision estratégica crucial

«Make-or-Buy» no se refiere a imprimir o no imprimir, sino a:

Riesgo

Capital

Flexibilidad

Crecimiento del mercado
Experiencia

Rapidez

Talento disponible

4.1. Cuando optar por «Make»: invertir por cuenta propia

Opta por la produccién interna cuando:

Los volumenes sean estables o estén en aumento

El producto sea estratégico para las relaciones con los clientes
La rapidez sea crucial

La personalizacion sea importante

El margen se mantenga lo suficientemente alto a largo plazo
Se disponga del talento necesario para manejar la maquina

La automatizacion mejore el retorno de la inversion

La maquina ofrezca una ventaja competitiva tinica

Ejemplos tipicos:

Impresion textil para cadenas minoristas

Embalajes y etiquetas (el segmento de mas rapido crecimiento)
Productos B2C personalizados (POD)

Proyectos estratégicos de sefializacion e instalacién
Aplicaciones de impresién industrial de alta tecnologia
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4.2. Cuando optar por la «compra» — externalizacion

La externalizacién resulta estratégica cuando:

Los volumenes son demasiado bajos o demasiado volatiles
Las inversiones son demasiado elevadas

La tecnologia evoluciona demasiado rapido

La maquina solo se necesita de forma esporadica

Hay que evitar riesgos

Hay que hacer frente a picos de carga

Un especialista externo produce mejor y a menor coste

Ejemplos:

La externalizacion es cada vez mas habitual —incluso en las grandes empresas—

Sublimacién textil de alta gama para volumenes reducidos
Capacidad de impresién XXL para campaiias cortas
Materiales de nicho (Di-Bond, ceramica, metal)
Recubrimientos especiales o capas brillantes

Corte por laser para tiradas pequefias

porque reduce el riesgo y aumenta la flexibilidad.

4.3. La estrategia hibrida (la nueva norma en 2030)

Cada vez mas empresas optan por:

Crear — productos estratégicos, recurrentes y con un alto margen de beneficio

Comprar — productos volatiles, excepcionales y de bajo margen

Esto maximiza:

La flexibilidad

Capital rentable

Capacidad maxima

La satisfaccién del cliente
La diversificacion de riesgos

5. El nuevo modelo de inversion: ROl 2.0

Tradicionalmente, se tenia en cuenta:

Inversion
Rendimiento esperado
Margen calculado

Pero en 2030 entrardn en juego mas variables:
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5.1. Un cdlculo moderno del ROI incluye:

« Elimpacto de la automatizacién

* Ahorro de personal

« Reduccidn de errores

« Consumo energético

« Costes de mantenimiento

+ Riesgo de paradas (cadena de suministro)
« Formacion de los operarios

« Capacidad de integracién de la IA

+ Conectividad de la maquina con el MIS

« Valor residual

« Sostenibilidad y cumplimiento normativo
+ Ciberseguridad (IoT)

Por lo tanto, el retorno de la inversion en maquinaria ha dejado de ser un calculo
técnico para convertirse en uno estratégico.

6. El impacto en el personal y la organizacion
Las nuevas inversiones exigen:

+ Mayores competencias digitales (capitulo 3)

« Formacion en automatizacion e IA

+ Concienciacién sobre la seguridad centrada en las personas (capitulo 7)
*  Nuevas funciones en los flujos de trabajo

« Unresponsable de operaciones que dirija las estrategias de capacidad

Ademas, la organizacion estd pasando de:

« Personal de produccién — a personal de procesos

+ Impresor — operador de flujos de trabajo automatizados
« Instalador — técnico de proyectos

« Planificador — analista de datos
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7. ;Qué ocurre si las empresas no invierten?
Surgen los siguientes problemas estructurales:

+  Produccién no rentable

« Plazos de entrega mas largos

« Mayores indices de error

+ Fallos en la planificacion

« Mala calidad de los datos

« Pérdida de grandes clientes

« Imposibilidad de producir de forma sostenible

+ Riesgo de problemas cibernéticos debido a un hardware de IoT obsoleto
« Dependencia de terceros que, a su vez, estan creciendo

No invertir conduce a:

un debilitamiento econémico — un retraso estructural — una irrelevancia
irreversible.

8. ¢Qué ocurre si las empresas invierten a ciegas?
El riesgo opuesto es igual de grande:

« Las maquinas estan demasiado tiempo paradas

« Los volumenes son decepcionantes

« No se alcanza el retorno de la inversiéon

+ Latecnologia se queda obsoleta antes de lo previsto
« La falta de personal ralentiza la adopciéon

+ Los pagos de la deuda lastran el flujo de caja

+ Laexternalizacién sigue siendo necesaria

Conclusién:

Invertir constantemente no es una estrategia, pero invertir con inteligencia si lo es.

9. Conclusion: la decision «fabricar o comprar» determinara quiénes
seran los ganadores en 2030

El sector de la impresién y la sefializacion esta pasando de una competencia
tecnolégica a una competencia de capacidad:

* Quien invierte con inteligencia, crece
* Quien invierte mal, se estanca
* Quien no invierte, desaparece.
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El futuro pertenece a las empresas que:

* Basen sus inversiones en datos

+ Sacan partido de la automatizacion y la IA

+ Combinan una capacidad de produccién hibrida

+ Absorben la volatilidad de la cadena de suministro
+ Dispersan los riesgos

« Mantener las competencias clave en la empresa

« Externalizar las actividades no estratégicas

«Make-or-Buy» no es una decision financiera, sino un modelo de negocio. En 2030,
triunfaran aquellas empresas que inviertan en lo que deben gestionar y subcontraten
lo que otros pueden hacer mejor.
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L.a economia de la
experiencia



Por qué el futuro de Print & Sign gira en torno a la experiencia, la
narracion visual, el impacto sensorial y la creacion de momentos de
contacto fisico significativos

Durante décadas, el sector de la impresiéon ha funcionado como una industria de
produccion: entregar material impreso de forma rapida, eficiente y econdémica,
centrada en el volumen. Pero el mundo esta cambiando. Los consumidores, las
marcas y las empresas avanzan hacia una nueva realidad econdmica: la economia
de la experiencia.

En esta economia, la creacion de valor se desplaza del producto a la experiencia,
de la funcionalidad al impacto emocional y de la comunicacion al compromiso.
Las empresas de impresion y sefializacién que vean su papel como creadoras de
experiencias, en lugar de simples imprentas, se encontraran entre los actores mas
relevantes de aqui a 2030.

Este capitulo analiza por qué la economia de la experiencia estd transformando
radicalmente el sector, qué oportunidades genera y como las empresas pueden
responder a esta evolucion tanto desde el punto de vista creativo como
tecnoldgico.

1. ;Qué es la economia de la experiencia?

La economia de la experiencia, un término acufiado por Pine y Gilmore, sostiene
que los consumidores y las empresas ya no se conforman con productos o
servicios: anhelan experiencias memorables. Un espacio fisico, una tienda, un
evento o una situacion de compra no solo deben ser funcionales, sino que deben:

« Estimular

+ Sorprender

+ Conectar

« Inspirar

« Suscitar la identificacién

La impresién desempeiia un papel fundamental en este sentido, ya que es tangible.
La comunicacion digital es rapida, cuantificable y econémica, pero no es fisica, no
es duradera ni apela a los sentidos.
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2. Por qué la empresa de impresion — empresa de experiencias se esta
convirtiendo en el nuevo modelo

2.1. Las marcas buscan diferenciarse

En un entorno saturado de estimulos digitales, las marcas quieren destacar
mediante:

« Fuertes mensajes visuales

+ Conceptos de venta al por menor inmersivos
« Elementos de interiorismo sensoriales

« Lanarracion de historias en espacios fisicos

La impresién es uno de los pocos medios capaces de generar este impacto
sensorial.

2.2. La demanda pasa de la produccioén al efecto

Los clientes ya no preguntan: «¢Se puede imprimir esto?» Ahora preguntan:
«¢Como podemos generar impacto, emocién y experiencia?»

Una gran diferencia.

2.3. Aumenta el valor por metro cuadrado

Mientras que los productos de sefializacion cldsicos se ven sometidos a la presion
de los precios, aumenta el valor de:

+ Laimagen de marca en el interior

« Laexperiencia en la tienda

+ Laexperiencia en eventos

« Eldisefio de hosteleria de alta gama
+ Experiencias inmersivas

Aqui se registran margenes del 25 al 60 %, frente al 5-12 % de la sefializacién
tradicional.
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3. Tendencias del sector que refuerzan la economia de la experiencia

3.1. El comercio minorista se transforma por completo

Gracias al comercio electrénico, la tienda fisica se convierte en una sala de
exposicion, un templo de la marca. Los clientes esperan:

+ Espacios fotogénicos

+ Zonas «instagrameables»

« Paredes narrativas

+ Puntos de contacto personalizados

Las soluciones de impresion y de interiorismo se sitiian en el centro de esta
transformacion.

3.2. El sector hotelero invierte fuertemente en disefio y ambiente

Los hoteles, restaurantes y espacios de ocio se renuevan mas rapidamente, de
forma estacional y siempre con una imagen de marca unica.

3.3. Los eventos y las tiendas pop-up estan en auge

La demanda de instalaciones temporales y visualmente impactantes esta
aumentando enormemente:

« Tiendas pop-up

« Activaciones de marca

« Giras promocionales

« Conceptos para ferias

+ Espacios artisticos inmersivos

Se trata de actividades de alto margen en las que la impresion es solo una parte de

una atmoésfera global.

3.4. El diseio de interiores se personaliza cada vez mas

Los consumidores y las empresas buscan espacios unicos:

« Revestimientos de pared personalizados
« Impresiones acusticas

+ Aplicaciones textiles

« Laminas de disefio

* Elementos 3D
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4. Como las empresas de impresion y seinalizacion pueden responder
de forma activa a la economia de la experiencia

4.1. De proveedor a socio en la creacidn de experiencias

El papel estd cambiando de:

« «Ejecutor de pedidos» — «Disefiador»
«  «Empresa de produccion» — «Estudio de conceptos»
+  «Impresor» — «Arquitecto de experiencias»

¢Doénde estan las oportunidades?

« La cocreacion con disefiadores

+ Tableros de inspiracion y previsualizaciones (RA/RV)

« Soluciones integrales (desde el disefio hasta el montaje)

« Materiales multisensoriales (textiles, estructuras, laminas para lamparas,
laminas translucidas)

4.2. Las competencias creativas se vuelven esenciales

Las empresas que invierten en:

+ Equipos de disefio

« Direccion artistica

+ Desarrollo de conceptos
« Diserfio de interiores

+ Disefio en 3D

... pueden abarcar toda la cadena de valor y obtener margenes mucho mas
elevados.

4.3. Los materiales y la tecnologia como vectores de la experiencia

Los nuevos materiales desempefian un papel clave:

« Paneles acusticos

« Estampados textiles sostenibles

+ Laminados texturizados

+ Materiales retroiluminados

+ Laminas decorativas (imadera, marmol, metalizadas)
« Graficos para suelos de alta gama

« Azulejos o vidrio impresos

Las maquinas y la tecnologia no son un fin en si mismas, sino un medio para crear
una experiencia.
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4.4. Digital + fisico = experiencia hibrida

La economia de la experiencia no se opone a lo analégico frente a lo digital, sino
que es la fusion de ambos.

Ejemplos:

« Los codigos QR vinculan el espacio fisico con el contenido digital

+ LaRA anade capas interactivas a los materiales impresos

+ Las animaciones LED se combinan con las estructuras de los materiales
impresos

« Laimpresién + RFID/NFC crean entornos inteligentes

Las empresas de impresiéon que dominan estos modelos hibridos se posicionan
como «integradores de experiencias».

5. Impacto empresarial de la economia de la experiencia

5.1. Mayores margenes

Experiencia = valor. Valor = margen.
Un cliente paga por:

* Creatividad

+  Emocion

+ El ambiente

« Experiencia de marca
+ Un concepto integral

No por precio por m2.

5.2. Relaciones duraderas con los clientes

Quien ofrece conceptos de experiencia integrales se convierte en socio, en lugar
de proveedor.

Esto se traduce en:

« Contratos mas largos

« Mas ingresos recurrentes

« Cuentas estratégicas

« Menos comparaciones de precios
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5.3. Menos competencia

Pocos actores pueden:

« Disefio

« Fabricar

+ Instalacién

« Narrar historias

+ Conocimiento de los materiales
+ Gestion de proyectos

... combinarlos. Cuanto mas exclusiva sea la oferta, menor sera la competencia.

5.4. Expansidn a nuevos mercados

La economia de la experiencia abre las puertas a:

« Laarquitectura

« Diserfio de interiores

+ Concepto comercial

« Identidad de marca para el sector hotelero
+ Agencias de experiencias

+  Museos y cultura

+ Entretenimiento y eventos

Esto amplia las fuentes de ingresos mas alla de la sefializacion tradicional.

6. Requisitos organizativos

6.1. Equipos creativos y nuevos perfiles

Las empresas necesitan:

« Disefiadores

« Arquitectos de interiores
+ Ideadores

+ Jefes de proyecto

+ Ingenieros de experiencia

6.2. Mas preimpresion y previsualizacion

Las representaciones en 3D, los recorridos en realidad virtual y las maquetas
digitales se estan convirtiendo en algo habitual.
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6.3. Un MIS debe respaldar los procesos creativos

Sin un flujo de trabajo digital no hay una experiencia escalable:

«  Gestidn de versiones

+ Flujos de aprobacién

+ Planificacién del montaje

+ Restricciones de materiales

«  Modelos de calculo basados en el valor, no en m?

7. Conclusion: El futuro pertenece a las empresas que venden
«experiencias»

La economia de la experiencia estd cambiando la forma en que los clientes
piensan, compran y valoran.

Las empresas que solo venden productos impresos seguiran siendo meros
proveedores. Las empresas que crean experiencias se convierten en socios
imprescindibles.

Los ganadores de 2030 seran aquellas organizaciones que:

+ Den prioridad a la creatividad,

+ Combinen nuevos materiales y tecnologias hibridas,

« Integren la narracién de historias en la comunicacién visual,

« Dirigen proyectos integrales,

+ Y transforman los espacios fisicos en experiencias memorables.

La impresién ya no es un producto final: es un vehiculo de emocién y significado.
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El trabajo basado
en datos



Por qué los datos se estan convirtiendo en la nueva tinta de la industria
grafica — y como las empresas que basan sus decisiones en cifras en
lugar de en corazonadas seran las ganadoras en 2030

Durante afios, el sector de la impresién y la sefializacion fue una industria
artesanal, guiada por la experiencia, la maestria y la intuicién. Pero la
digitalizacion, la automatizacién, la volatilidad de la cadena de suministro, la
escasez de personal y las expectativas cada vez mas complejas de los clientes
dejan una cosa clara: la gestion empresarial basada en la intuicién ya no funciona.

El futuro pertenece a las empresas que toman decisiones basadas en datos: desde
el calculo hasta la planificacién, desde la fijacion de precios hasta las inversiones
en maquinaria, desde la seleccion de clientes hasta la optimizacion de los flujos
de trabajo. Los datos se convierten asi en la base de la eficiencia, la rentabilidad y
la competitividad.

Este capitulo describe por qué trabajar basandose en datos se estd convirtiendo
en una necesidad estratégica, qué datos son relevantes, como deben las empresas
recopilar e interpretar estos datos, y como la IA se convierte en un acelerador de
la produccién basada en datos.

1. Por qué el trabajo basado en datos se esta convirtiendo en la nueva
norma

1.1. El sector se ha vuelto demasiado complejo para basarse en la intuicién

Hoy en dia, una imprenta media gestiona:

« Miles de pedidos al afio

« Cientos de clientes con margenes muy diferentes

« Decenas de materiales con precios volatiles

« Varias maquinas, cada una con su propio rendimiento especifico
¢ Fluctuaciones en la cadena de suministro (capitulo 8)

« Escasez de personal (capitulo 3).

Sin datos, es imposible optimizar esta complejidad.

1.2. Los clientes se guian por los datos: los proveedores deben seguirles el ritmo

Las cadenas minoristas, los departamentos de marketing y las marcas esperan:

« Actualizaciones de estado en tiempo real
+ Previsiones de entrega

« Datos de existencias

+ Informes

+ Calidad cuantificable.
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Quien no pueda proporcionar datos, perdera a los clientes que si trabajan
basandose en datos.

1.3. Los datos son esenciales para la rentabilidad

Las auditorias de MultiPress revelan que:

El 80 % de las empresas no sabe qué clientes son deficitarios.

El 70 % no sabe qué maquinas estan infrautilizadas.

El 60 % no tiene una vision clara de la estructura real de los costes.

El 50 % pierde margen sin darse cuenta debido a procesos ineficientes.

Trabajar basandose en datos significa: saber dénde se gana dinero y dénde se pierde.

2. Los tres pilares de la gestion empresarial basada en datos

2.1. Pilar 1: Recopilacién de datos — «sin datos, no hay conocimiento»

Una imprenta moderna recopila datos automaticamente de:

MIS/ERP (MultiPress)

Web-to-print / recepcién de pedidos

Maquinas e IoT (nivel de tinta, velocidades, OEE)
Preimpresién / preflight

Planificacion y logistica

Compras y existencias

Sistemas financieros

Comportamiento de los clientes e historial de pedidos

La recopilacién de datos debe:

Ser completa

En tiempo real

Automatizada (sin «islas» de Excel)
Fiable

Las empresas que recopilan datos manualmente pierden mas de lo que ganan.

2.2. Pilar 2: Analisis de datos — «los datos solo adquieren valor cuando se comprenden»

Anadlisis importantes que toda imprenta necesita:
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2.2.1.

Rendimiento de la maquina (OEE)

Tiempo de funcionamiento efectivo
Tiempo de inactividad

Tiempo de puesta a punto

Errores

Consumo de material

Analisis de margenes por cliente / producto / segmento

:Qué clientes son rentables?
¢Qué pedidos generan pérdidas?
:Qué productos consumen demasiado tiempo?

Analisis de procesos

Tiempo de ejecucién

Numero de pasos manuales

Cuellos de botella por departamento

¢Cuanto tiempo se dedica a la gestion administrativa por pedido?

Estructura de costes

Costes reales de clichés, tintas y planchas
Amortizacion de la maquina por hora
Consumo de energia

Costes de personal

Prevision
Picos estacionales

Comportamiento de los clientes
Necesidades de material

Esto permite a las empresas:

Revisar los modelos de precios

Planificar la capacidad de forma eficiente

Evaluar correctamente las inversiones

Eliminar o renegociar con los clientes que generan pérdidas

2.3 Pilar 3: Toma de decisiones basada en datos — «cifras por encima de
suposiciones»
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Empresas basadas en datos:

« Fijan los precios basandose en datos de mercado y en la rentabilidad interna

« Planifican la produccion con datos de las maquinas en tiempo real

« Invierten en maquinaria cuyo retorno de la inversion (ROI) esta respaldado
por los datos

« Dirigen a los equipos mediante indicadores clave de rendimiento (KPI)

+ Adaptan las estrategias de la cadena de suministro en funcién de los datos
de consumo

* Reducir la carga administrativa con informes automatizados

« Aumentar el valor para el cliente mediante patrones de personalizacién

De este modo se crea una organizacion eficiente y orientada a los beneficios.

3. {Qué datos son los mas importantes desde el punto de vista
estratégico en el sector de la impresion y la senalizacion?

3.1. Datos de pedidos

La base de toda decision:

« Tiradas

+ Plazos de entrega

+ Porcentajes de error

+  Coste real de produccién

3.2. Datos de los clientes

Para conocer:

+  Retencién

« Frecuencia de pedidos

+ El margen por segmento

* Oportunidades de venta adicional

3.3. Datos de maquinas e loT

Necesario para:

+ OEE

*  Mantenimiento

« Consumo energético

« Planificacién de la capacidad
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3.4. Datos sobre costes

Para la decision de fabricar o comprar (capitulo 10) y la fijacion de precios:

« Precios de los materiales

+ Costes salariales

+ Rotacion de existencias

« Asignacion de gastos generales

3.5. Flujos de trabajo y datos de procesos

Para:

« Analisis de cuellos de botella
« Oportunidades de automatizacién
« Deteccion de errores

4. El papel de la IA en la produccién basada en datos

La IA refuerza todas las fases de una organizacion basada en datos.

4.1. La lA en el analisis

La IA detecta patrones que las personas nunca notarian:

« Picos de errores en determinados dias

« Ineficiencias en la preimpresion

+ Cambios de trabajo ilégicos

« Clientes que poco a poco van reduciendo sus pedidos
« Desperdicio de material por operador

4.2. La lA en la optimizacion

La IA realiza:

+ Planificacion automatica en funcién del plazo de entrega, la capacidad y el
material

« Célculo automatico de presupuestos

« Previsién automatica de existencias

+ Enrutamiento automatico del flujo de trabajo

4.3. La IA en las decisiones estratégicas

La IA ayuda a determinar:

+ Qué maquina debes comprar

« Qué cliente es realmente rentable

« Cuantos gastos generales se absorben por pedido
« Qué procesos necesitan automatizarse
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La IA no se convertira en el nuevo empleado, sino en el nuevo
analista empresarial.

5. De «basado en datos» a «verdaderamente centrado en los datos»: la
organizacion del futuro

Trabajar basandose en datos no es un proyecto de software: es un cambio
cultural.

Una organizacion centrada en los datos:

+ Lo mide todo

+ Comparte conocimientos

+ Trabaja con transparencia

+ Se guia por los hechos

« Elimina la ineficiencia

« Automatiza lo que no aporta valor

En una organizacion asi:

+ Eldepartamento de ventas conoce el margen de cada cliente

« Eldepartamento de planificaciéon conoce la capacidad de cada maquina
« La produccién conoce los patrones de errores

« Eldepartamento de compras conoce las previsiones de consumo

« Ladireccion conoce los beneficios por segmento

6. El impacto empresarial del trabajo basado en datos
Las empresas que trabajan basadas en datos:

« Aumentan los margenes entre un 10 % y un 30 %

*  Reducen el tiempo dedicado a tareas administrativas entre un 25 % y un 60 %
*  Reducen los errores hasta en un 80 %

« Sacan mas partido a su parque de maquinaria

+  Toman mejores decisiones de inversion

+ No pierden dinero por pedidos perdidos

+ Sevuelven mas atractivos para los grandes clientes

« Son menos vulnerables a las crisis

El resultado:

una empresa mas agil, mas rapida y mas rentable.
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7. Conclusion: los datos se convierten en el nuevo combustible de la
industria grafica

Los datos no sustituyen al ser humano, sino que lo potencian. Los datos
no sustituyen a la creatividad, sino que la hacen mas rentable. Los datos
no sustituyen a la maquina, sino que le permiten funcionar por fin a pleno
rendimiento.

Los ganadores de 2030 seran aquellas empresas que:

« Miden su organizacién

« Basen sus decisiones en hechos

« Combinen la automatizacion con el analisis

« Utilicen la IA como acelerador

+ Y refuerzan sus relaciones con los clientes mediante la transparencia y la
previsibilidad.

Los datos son la nueva tinta. Las empresas que aprendan a escribir con ellos
determinaran el futuro del sector.
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Cambios en el
comportamiento
de compra y como
elegir a los clientes
adecuados



Por qué los clientes compran de forma diferente a como lo hacian
antes, y por qué las empresas de impresion deben evolucionar hacia el
autoservicio digital, el «xweb-to-print» y la seleccion de clientes basada
en datos para seguir siendo rentables de cara a 2030

La forma en que los clientes compran ha cambiado radicalmente. Mientras que
antes las imprentas se basaban en las relaciones personales, los presupuestos por
correo electronico y la personalizacién de cada pedido, hoy en dia el mercado se
esta orientando hacia el autoservicio digital, las plataformas de pedidos directos, la
automatizacion y una transparencia radical.

Este nuevo comportamiento de compra tiene un impacto directo en:

+ El coste de venta

+ La estructura de margenes

+ La eficiencia del flujo de trabajo

+ La capacidad de personal necesaria

+ Y, sobre todo, la seleccidon de los clientes adecuados.

En este capitulo mostramos por qué los modelos de venta tradicionales ya no
funcionan, cémo el «web-to-print» y la automatizacion dominan la experiencia
de compra, y por qué las empresas que intentan atender a todos los clientes registran
pérdidas estructurales.

1. Por qué esta cambiando drasticamente el comportamiento de
compra

1.1. Los clientes buscan rapidez, sencillez y previsibilidad

El cliente empresarial y particular moderno:

+ No quiere esperar a recibir presupuestos,

* No quiere llamar por teléfono para hacer pedidos sencillos,

* Quiere configurar él mismo,

* Quiere transparencia en el precio y el plazo de entrega,

* Quiere acceso a la informacién las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana,
* Quiere que los pedidos recurrentes se realicen sin complicaciones.

Este es el «efecto Amazon». El listdn esta mas alto que nunca, y lo establecen las
plataformas digitales, no el propio sector grafico.

1.2. La nueva generacion de responsables de la toma de decisiones da prioridad a lo digital

Los millennials y la Generacién Z toman cada vez mas las decisiones de compra en
las empresas.
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Ellos:

« Detestan las ventas por teléfono

« DPrefieren las interfaces digitales

+ Esperan respuestas inmediatas

+ Estdn acostumbrados al autoservicio
+ Tienen poca tolerancia a la lentitud.

Una empresa que no cuente con un proceso digital de pedidos o presupuestos se
percibe, sencillamente, como anticuada.

1.3. El coste de venta debe reducirse, o el margen desaparecera

El coste medio de un proceso de presupuestos no automatizado:

*  20-45 Minutos por presupuesto

« 2-3 Interacciones con el cliente

« 1-2 Verificaciones internas

* Seguimiento administrativo

« Recalculos en caso de modificaciones

Esto supone a las empresas un coste de entre 25 y 65 € por presupuesto, incluso
cuando el encargo solo vale 80 € al final.

Esto es econémicamente insostenible.
Por lo tanto, los costes de venta deben reducirse mediante:

« El autoservicio

+  Web-to-print

« Calculo automatico

« Introduccién automatica de pedidos

+ Aprobaciones digitales

« Actualizaciones automaticas del estado

2. El crecimiento explosivo del web-to-print y el autoservicio digital

El «<web-to-print» esta pasando de ser un «canal adicional util» a convertirse en
una necesidad estratégica.
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2.1. Los clientes que utilizan el «web-to-print» realizan mas pedidos y de forma mas
constante

Los analisis del sector revelan que:

+ Una frecuencia de pedidos entre un 30 % y un 60 % mayor

«  Un aumento del 20-40 % en la retencion de clientes

« Entreun 70 % y un 90 % menos de trabajo administrativo por pedido
+ Menos errores

« Mayores margenes

¢Por qué?
Porque el «web-to-print»:

« Simplifica los pedidos repetidos

« Elimina la comunicacién propensa a errores
« Elimina los tiempos de espera

*  Que hace que el cliente sea independiente

« Minimiza los costes de venta

2.2. El «<web-to-print» no es una tienda online, sino una herramienta de gestion de flujos de
trabajo

Los sistemas W2P se integran con:

« Plantillas de calculo

« Plantillas

« Datos variables

«  Gestidn de existencias
« Planificacion

+ Fechas de entrega

« Facturacion

Esto lo convierte en el motor de automatizacién definitivo que:

+ Aumenta la facturacion

« Elimina errores

+ Alivia la carga de trabajo del personal
+  Protege el margen

« Aumenta la satisfaccién del cliente.
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2.3. Los grandes clientes exigen portales de pedidos digitales

El comercio minorista, las franquicias, el marketing corporativo y las grandes
marcas exigen:

+ Plantillas fijas

* Unaimagen de marca coherente

+ Plazos de entrega rapidos

+ Visibilidad de los presupuestos y volumenes
+ Previsibilidad

* Seguimiento en tiempo real

Quien no ofrezca servicios de «web-to-print» simplemente ya no sera
seleccionado como proveedor.

3. Larealidad econémica: no todos los clientes son buenos clientes
Muchas imprentas registran pérdidas sin darse cuenta, porque:

+ Los clientes pequerios requieren muchisimo tiempo

+ Los clientes sensibles al precio destruyen el margen

+ Los clientes desorganizados provocan ineficiencias internas

« Los clientes de proyectos suelen bloquear el 80 % de la planificacién
+ Losclientes con baja madurez digital ralentizan el flujo de trabajo.

3.1. Laregla del 20/80 del valor del cliente

Para la mayoria de las empresas se aplica lo siguiente:

+ El120 % de los clientes genera el 80 % de la facturacion
+ Pero solo el 10-15 % genera el 80 % de los beneficios.

El resto es:

+  Marginal

+ Genera pérdidas

+  Demasiado laborioso

+  Demasiado complejo sin automatizacién.
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3.2. Por qué la seleccidn de clientes basada en datos se esta convirtiendo en algo esencial

Las empresas necesitan conocer:

+ Elmargen por cliente

+ Elmargen por pedido

« Numero de contactos

« Lafrecuencia de los presupuestos
« Tiempo de adaptacién

« Notas de crédito

« Probabilidad de error

+ Plazo de pago

+  Madurez digital del cliente

+ Frecuencia de pedidos

En funcidn de estos criterios, se establece una segmentacion en:

3.2.1. Clientes A (estratégicos y rentables)

« Elevada facturacion recurrente
« Poca friccién

+ Flujos de trabajo digitales

+ Comportamiento fiable

3.2.2. Clientes B (con potencial de desarrollo)

+ Potencialmente interesantes
+ Necesitan formaciéon sobre herramientas digitales
+ Margen dependiente del acompafiamiento

3.2.3. Clientes C (no adecuados)

* Sin margen

+ Requiere mucho trabajo

+ Comunicacion cadtica

+ Rechazan las herramientas digitales
+ Cazadores de ofertas

La estrategia de futuro es: mas clientes de categoria A, menos de categoria C —
transformar a los clientes de categoria B mediante el autoservicio digital.
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4. El papel de la automatizacién y la IA en el nhuevo comportamiento de
compra

4.1. Generacion automatica de presupuestos

La IA y los sistemas MIS generan:

+ Precios automaticos

« Calculos automaticos

+ Combinaciones automaticas

+ Plazos de entrega automaticos

En el 60-80 % de todos los trabajos estandar ya no es necesaria la intervencion
humana.

4.2. Portales inteligentes para clientes B2B

La IA puede:

« Personalizar plantillas

+ Supervisar la imagen de marca

+ Realizar un seguimiento de los presupuestos de los clientes
* Hacer sugerencias basadas en el historial

4.3. Puntuacion de clientes: una revolucion en las ventas

La IA calcula:
* Qué cliente es rentable
« Qué cliente supone un riesgo

« Qué cliente tiene potencial de crecimiento
¢ Qué clientes estan infravalorados

De este modo, el departamento de ventas:

¢ — Menos intuicién

+ — Un asesoramiento mas basado en datos
+ — Mayor capacidad de accién

+ — Menores costes de venta

5. La eleccion estratégica: clientes que encajan contigo

Una imprenta rentable de 2030 no opta por tener mas clientes, sino por tener
mejores clientes.
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Criterios:

*  Madurez digital

« Disposicién a la automatizacion

+ Consistencia en los pedidos

+ Disciplina de pago

+ Potencial de margen

« Potencial de crecimiento

« Adecuacion cultural

+ Relevancia estratégica

+ Complejidad de los tipos de puestos

Las empresas que quieren atender a todo el mundo pierden rentabilidad. Las
empresas que atraen a los clientes adecuados crecen mas rapido que el mercado.

6. Conclusion: el comportamiento de compra cambia; quien no se
adapte, sale perdiendo

El cliente de 2030:

« Quiere hacer pedidos por via digital
+ No quiere tiempos de espera

« Quiere precios predecibles

* Quiere autoservicio

* Quiere transparencia

* Quiere rapidez.

Las empresas de impresién que sigan trabajando como en 2015 dejaran de ser
relevantes en 2030.

Los ganadores:

+ Reducen sus costes de venta mediante la automatizacién

« Dan un papel central al «web-to-print» en su estrategia comercial

« Eligen conscientemente a qué clientes atienden

« Basan la seleccion de clientes en datos en lugar de en corazonadas

+ Crean flujos de trabajo escalables

« Reorientan las ventas hacia el asesoramiento en lugar de hacia la captacion
de pedidos.

El éxito en 2030 no se basa en conseguir mas pedidos, sino en conseguir mejores
pedidos, mejores clientes y mejores flujos de trabajo. Quien lo entienda, se hara con
el mercado.
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generales que
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1. La realidad macroecondmica que da forma al sector
(Inflacion, tipos de interés, aumento salarial, comportamiento de consumo)

Segun el analisis coyuntural del CRB belga, la inflacidn, los tipos de interés, la
indexacion salarial y el débil crecimiento siguen determinando el panorama
econdmico en el que debe operar el sector grafico.

+ Lainflacién esta bajando, pero se mantendra estructuralmente por encima
del 2 % al menos hasta 2025.

+ Los salarios siguen aumentando debido a la indexacién automatica: un
mayor coste por empleado equivale a un margen menor.

+ Los tipos de interés bajan lentamente, y las inversiones siguen siendo mas
caras que en la ultima década.

+ Las exportaciones se ven sometidas a presion debido a la inestabilidad
geopolitica y a la desaceleracién del comercio mundial.

Repercusiones para las empresas de impresion:

« Mayores costes fijos — necesidad de automatizacién

+ Inversiones mas caras — la decisién de fabricar o comprar se vuelve
crucial

«  Menor consumo y presupuestos de marketing — reduce los voliumenes de
impresién tradicionales

+  Compresion de los margenes — obliga a las empresas a orientarse hacia
segmentos de alto valor

2. Contraccion estructural de los segmentos de impresion tradicionales
(Periddicos, revistas, correo directo, catalogos)
Intergraf muestra una contraccién continua y estructural de:

« Periodicos (entre un -2,5 % y un -7 % anual)
« Revistas (en descenso en todos los paises)

+ Catdlogos (fuerte descenso desde 2018)

« Publicidad impresa (-5 % en 2024)

El descenso se debe a:

+ La sustitucion por el formato digital

+ Lareduccién de los presupuestos publicitarios

« El aumento de los costes del papel y la energia

« Los cambios estructurales en los habitos de consumo de medios
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Repercusion estratégica:

+ Las empresas de impresion que sigan dependiendo de estos segmentos
veran reducidos sus ingresos, sus margenes y su relevancia.
« Ladiversificacién no es opcional, sino necesaria.

3. El crecimiento de las etiquetas, el embalaje y la impresion industrial

3.1. Embalajes y etiquetas

* Aumento de la demanda de tiradas cortas

+ Ladigitalizacién permite la personalizacion y la produccion «justo a tiempo»
« El comercio electréonico impulsa el embalaje como soporte de marca

+ Los materiales sostenibles aumentan la complejidad y el valor

Las cifras del sector en Bulgaria, Letonia y Alemania confirman un crecimiento
anual del 15-20 % en el sector de las etiquetas y la impresion flexografica y de
embalajes.

3.2. Impresidn de gran formato y decoracion industrial

« Solida posicion en el mercado de exportacion

+ Crecimiento impulsado por el disefio de interiores, el comercio minorista, la
seflalizacién y los eventos

« Laimpresion digital sustituye a las técnicas industriales tradicionales

Impacto estratégico:

+ Los ganadores de 2030 estardn en la impresién de valor aiadido, no en la
impresién de gran volumen.

« Es fundamental invertir en embalajes, etiquetas, impresion industrial y
decoracién de interiores.
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4. Tendencias regionales en Europa: oportunidades dispersas

Intergraf muestra una notable divergencia regional:

Alemania: la contraccién estructural mas grave; en 2024, un -7,4 % de puestos
de trabajo y un -4,2 % de empresas.

Europa del Este: crecimiento en embalajes y etiquetas, pero escasez de
personal cualificado.

Escandinavia: fuerte digitalizacion, altos costes salariales — enfoque en la
eficiencia.

Mercado belga/Benelux: altos costes salariales, alta madurez digital —
mercado ideal para la automatizacién y los sistemas de informacion de
gestion (MIS).

Impacto estratégico:

El Benelux y la region DACH se convertirdn en los centros neuralgicos del
software de flujo de trabajo y la automatizacion.

Europa del Este se convertira en un centro de produccién para volimenes
de bajo coste, mientras que Europa Occidental lo sera para proyectos de
alto valor.

5. La ola de consolidacion: fusiones, adquisiciones y aumento de escala

Todos los informes muestran la misma tendencia:

5.1. Las pequeiias empresas desaparecen, mientras que las grandes crecen gracias a la
consolidacion.

En Alemania, el numero de empresas disminuye un 4,2 % al afio.

En los paises balticos, los grandes actores se fusionaron hasta convertirse en
lideres del mercado.

En toda Europa, el porcentaje de empresas con menos de 10 empleados
asciende al 70-80 %, pero estan perdiendo cuota de mercado.

5.2. ;Por qué se consolidan las empresas?

Economias de escala

Tecnologia compartida

Reduccion de los costes por pedido

Mayor capacidad de inversion

Cobertura regional

Posicion soélida frente a minoristas y marcas
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Impacto estratégico:

« Las empresas que no cuentan con economias de escala tienen dificultades
para competir sin automatizacion.

+ Los sistemas MIS/ERP se convierten en una infraestructura crucial para
respaldar el crecimiento y la integracion.

6. La aceleracion digital: IA, automatizacion y mantenimiento predictivo
Segun Polaris, la impresién digital se ve enormemente acelerada por:

« Lacalidad de impresion basada en la IA

+ El mantenimiento predictivo

« Correccion automatica de errores

+ Flujos de trabajo basados en datos

« Los nuevos cabezales de inyeccion de tinta y las innovaciones de Durst/EFI

El informe sobre el mercado del software de impresién muestra que el software de
gestion de impresion esta creciendo gracias a:

+ Elbig data

« Ahorro de papel

+ Losrequisitos de seguridad

« Automatizacion de las flotas de impresién
+ Flujos de trabajo basados en la nube

Impacto estratégico:

« Lacompetencia clave pasa de la impresion al control de procesos.
+ El sector debe evolucionar de un enfoque «la maquina es lo primero» a
uno «los datos son lo primero».

7. Seguridad e impresion: un pilar olvidado pero crucial
El software de impresién crece, entre otras cosas, gracias a:

« Una mayor seguridad

- La proteccién contra fugas de datos

+ Elcifrado en los flujos de impresién

« Laseguridad en la nube y la gestion de flotas

+ Un cumplimiento normativo mas estricto en Europa
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Esto encaja a la perfecciéon con tu capitulo sobre «Seguridad centrada en las
personas», pero los estudios de mercado lo destacan:

+ La proteccién de datos y la prevencion de fugas internas se estan
convirtiendo en un argumento de venta uinico (USP) comercial, no en una
funcion técnica.

8. El mercado laboral: escasez estructural de profesionales cualificados
Intergraf ofrece cifras alarmantes:

« Alemania: -7,4 % de trabajadores en 2024

+ Letonia: las empresas compiten ferozmente por los profesionales
especializados, que son escasos; los salarios aumentan un +9,8 % al afio

« Entoda Europa: escasez masiva de personal de preimpresion, operadores y
técnicos

Repercusion estratégica:

« Laautomatizacion no es solo una necesidad econdmica, sino también una
respuesta a las vacantes que no se pueden cubrir.

+ La «contratacion mediante tecnologia» se esta convirtiendo en una nueva
realidad: menos personas — mas software — mas beneficios.

9. La estructura de costes: energia, papel, transporte, costes salariales
Segun Intergraf:

+ Los precios de la energia se mantienen por encima de los niveles anteriores a
2020

« Los precios del papel siguen siendo volatiles y dependen de cada regiéon

+ Los costes de transporte siguen siendo un factor impredecible

« El aumento de los costes salariales reduce los margenes

Repercusion estratégica:

« El control de costes resulta imposible sin datos en tiempo real y
automatizacion.

+ Las empresas deben integrar la volatilidad de la cadena de suministro en
la fijacion de precios y la planificacion.
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10. Laverdadera conclusion de los informes: una transicion industrial
La combinacion de:

+ Lacontraccion estructural en los segmentos tradicionales
+ Un fuerte crecimiento en nichos de alto valor

+ El aumento de los costes

* Un mercado laboral en retroceso

+ Las incertidumbres geopoliticas

- Digitalizacion e inteligencia artificial

« Fragmentacion de la capacidad de produccion

« Fusiones y consolidacién

...llevan a una conclusién crucial:

El sector grafico se encuentra en una transicion irreversible de la produccion
en masa hacia una produccion basada en el valor, centrada en los datos e
hiperautomatizada.

Las empresas que se aferran a los modelos clasicos pierden cuota de mercado,
incluso con maquinaria moderna. Las empresas que invierten en:

+  Procesos

« Automatizaciéon

«  MIS

« JA

+ Flujos de trabajo centrados en los datos

« Sectores de alto valor (embalaje, etiquetas, decoraciéon industrial)
+ Recorridos del cliente «digital-first»

...dominaran el mercado de cara a 2030.
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M1 consejo general para los directivos
de empresas de Impresion y
senalizacion

Coémo pueden las empresas asegurar su futuro en un mercado en constante
transformacién

El sector de la impresion y la sefializacion se encuentra inmerso en la mayor
transicion desde la introduccién de la impresion digital. No es un unico factor,
sino una combinacién de tendencias —presion econdémica, evolucion tecnologica,
cambios en el comportamiento de compra, sostenibilidad, automatizacién y
escasez de mano de obra— lo que determinara si las empresas creceran, se
consolidaran o desapareceran en los proximos afios.

Las empresas que sigan siendo relevantes en 2030 no se distinguiran por sus
maquinas. Ni por su superficie. Ni por su capacidad. Sino por su agilidad, su vision,
su digitalizacion y la forma en que gestionan su organizacion y a sus clientes.

A partir de todos los informes sectoriales, las cifras econdmicas, las mejores
practicas y las tendencias en Europa, se perfilan seis recomendaciones
estratégicas.

1. Digitalizar toda la cadena de valor, no solo la produccion

El sector lleva afios centrado en las maquinas digitales, pero eso es solo una parte
del rompecabezas. El verdadero beneficio reside en:

« La gestién digital de los pedidos

+ El célculo automatico

+ La preimpresién sin errores

+ Flujos de trabajo estandarizados

« Planificacién inteligente

« Célculo a posteriori basado en datos

+ Control del panel de mando en tiempo real

Sin un sistema de software integrado, una empresa sigue dependiendo de
las personas, de Excel, del correo electrénico y de apagar incendios. La
automatizacion se detiene entonces justo donde deberia empezar.
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Consejo: invierte en primer lugar en un software de procesos que garantice,
automatice y haga cuantificable todo el flujo de trabajo, desde el presupuesto
hasta la factura.

Las empresas que lo hacen observan de forma sistematica:

+ Menos errores

+ Entreun 25 % y un 60 % menos de trabajo administrativo
+ Una mayor fiabilidad en las entregas

« Mayores margenes

+ Una menor necesidad de personal dificil de encontrar

Esta es una de las palancas mas importantes para prepararse para el futuro.

2. Conviértete en una organizacion basada en datos: la intuicion ya no
es suficiente

La empresa grafica moderna se ha vuelto demasiado compleja como para dirigirla
basandose en corazonadas. Los directivos deben saber en todo momento:

« Qué clientes son rentables

*  Qué pedidos generan pérdidas

«  Donde se producen los cuellos de botella

+ Qué maquinas estan infrautilizadas o sobrecargadas

+ Qué efecto tienen las subidas de precios en el margen
+  Donde la digitalizacion ofrece mayor rentabilidad

Las soluciones de software que recopilan automaticamente esta informacién
y la convierten en datos para la toma de decisiones se vuelven cruciales. En un
mercado con margenes reducidos, la informacién es mas decisiva que la inversion.

Consejo: no trates los datos como meros informes, sino como una herramienta de
gestion. Las empresas que logran dominar esto dominan su segmento.

3. Automatiza lo que no aporta valor
En un mercado en el que:

+ Lamano de obra es escasa

« Lasrevisiones salariales tienen un gran peso

« Los clientes quieren realizar sus pedidos cada vez mas rapido
« Los errores salen cada vez mas caros

.. la automatizacién no es un lujo, sino una condicién imprescindible.
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Muchas empresas ya han automatizado su produccion, pero mantienen el 80 % de
sus procesos administrativos de forma manual. El verdadero beneficio econémico
esta precisamente ahi.

Consejo: automatiza primero los procesos en los que mas repites, mas te
comunicas y mas tiempo pierdes. Casi nunca se trata de la impresora. Siempre
son: presupuesto — pedido - preimpresién - planificacién - facturacion.

4. Apuesta por el «web-to-print» y el autoservicio digital

El comportamiento de compra de los clientes ha cambiado radicalmente. Los
clientes nativos digitales quieren:

* No esperar

« No llamar por teléfono

« No enviar correos electronicos

« Sino hacer su pedido de forma inmediata y sin complicaciones.

Las empresas con soluciones «web-to-print» crecen mas rapido, cometen menos
errores y tienen unos costes de venta mucho mas bajos. Pero, sobre todo, resultan
atractivas para los grandes clientes que exigen previsibilidad.

Consejo: no consideres el «web-to-print» como una tienda online, sino como una
herramienta de escalabilidad que reduce drasticamente los costes de ventas y
operativos.

5. Invierte menos en maquinaria y mas en agilidad

Durante afios, el sector se ha dejado llevar por los ciclos de inversién de los
proveedores de maquinaria. Pero los informes muestran una cruda realidad:

« Las maquinas se encarecen

+ Elretorno de la inversion se acorta

« Los volumenes disminuyen

+ Elciclo de vida se acorta

« Laexternalizacion aumenta

« Los clientes demandan personalizacion, no capacidad

Invertir sin un proceso sélido, datos y automatizacion es un derroche.
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Consejo: invierte en maquinaria solo cuando:

« Tus datos demuestren que se necesita la capacidad

« Tu flujo de trabajo esté totalmente automatizado

+ Sepas que la composicién de la clientela respalda la inversién
« Sepas qué debes externalizar en lugar de comprar

Las empresas mas inteligentes no son las que mas invierten, sino las que invierten
de forma mas selectiva.

6. Crea una organizacion que sea escalable, incluso sin mas personal
La combinacién de:

+ Laescasez estructural de personal
+ El aumento de los costes laborales
«  Mayor complejidad de los pedidos
* Necesidad de rapidez

+ Margenes cada vez mas reducidos

... deja claro que el crecimiento ya no se consigue «contratando a mas gente».
Las empresas que si crecen apuestan por:

« Laestandarizacion de los procesos

« Automatizacion

+ Lareduccion de las tareas manuales

« Lacomunicacion digital

« Un solido control mediante paneles de control y cuadros de mando
« Flujos de trabajo predecibles

+  Segmentacion de clientes

Para ello, es fundamental contar con un software que automatice los flujos de
trabajo, realice un seguimiento de los estados y elimine los errores humanos.

Consejo: organiza tu empresa como si tuviera que poder duplicar su tamarfio sin
personal adicional. Esa es la verdadera definicion de escalabilidad.
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7. Elige a tus clientes: no todos encajan en tu modelo de futuro

El sector ha funcionado durante demasiado tiempo en un modo de «aceptar todos
los pedidos». Pero los datos muestran que:

+ E120 % de los clientes genera el 80 % de los beneficios

« El40 % de los clientes es deficitario

« Los clientes de categoria C son los que provocan la mayor parte del caos
interno

Las empresas con una soélida estrategia digital se decantan por clientes:

+ Con volumenes recurrentes

+ Con madurez digital

*  Que desean utilizar el «web-to-print»

* Que valoran la previsibilidad

*  Que se adapten a flujos de trabajo estandarizados

Consejo: elige clientes que se adapten a tu flujo de trabajo, no clientes que lo
desbaraten.

8. Refuerza la seguridad: el sector se esta convirtiendo en una empresa
de datos, no en una imprenta

El sector procesa cantidades ingentes de informacién confidencial de los clientes.
Las fugas de datos, el robo interno, el phishing y el ransomware suponen un
riesgo cada vez mayor.

Los estudios de mercado lo demuestran: la seguridad se esta convirtiendo en una
condicién comercial imprescindible.

Herramientas como la vigilancia de fugas internas, la gestion de usuarios, la
automatizacion del registro de actividades y las arquitecturas seguras en la nube
se estan convirtiendo en imprescindibles, no solo por cuestiones de cumplimiento
normativo, sino para mantener la confianza de los clientes.



9. Conclusion: el futuro pertenece a las empresas que piensan como
empresas de software

No porque vendan software, sino porque:

+ Controlan los procesos

« Utilizan los datos

« Aplican la automatizacién

+ Toman decisiones inteligentes

+ Trabajan de forma escalable

* Crear previsibilidad

+ Aportar valor en lugar de vender metros cuadrados

Las ventajas que marcan la diferencia hoy en dia —automatizacion, datos,
seguridad, control centralizado, web-to-print, escalabilidad— son precisamente
las que han profesionalizado los modernos sistemas MIS del sector.

En ultima instancia, cada empresa decide por si misma qué tecnologia utiliza,
pero las empresas que no utilizan un sistema de software integrado:

+ Carecen de visibilidad

« Carecen de escalabilidad

+ Carecen de margen

+ Carecen de agilidad

« Carecen de capacidad estratégica.

La conclusion es clara:

Los ganadores de 2030 no seran las empresas de produccion, sino organizaciones
hiperconectadas, centradas en los datos y automatizadas que utilicen la impresion
como su medio —no como su limitacion—.
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La fabrica invisible



Optimizacion del personal administrativo en el sector de la impresion y
la sefalizacion

Una imprenta puede tener una planta de produccién perfectamente automatizada
y, aun asi, perder horas cada dia antes de que se cree la primera plancha de
impresién o se envie el primer archivo digital a la rotativa. El cliente envia un
correo electrénico. Alguien lo lee, solicita los datos que faltan e introduce las
especificaciones en una hoja de calculo. Un compariero realiza un célculo y teclea
los mismos datos en un presupuesto. Tras su aprobacién, se vuelven a introducir
en el sistema de pedidos. El departamento de planificacién pregunta qué queria
decir exactamente el cliente. Preimpresién llama a ventas. El almacén detecta un
material diferente al previsto. Tras la entrega, el departamento administrativo
averigua qué precio se acordo finalmente.

La imprenta funcionaba a toda velocidad. La organizacién daba vueltas en circulo.

En nuestro sector, es obvio que invertimos en maquinas que recortan segundos
de un ciclo de produccién. Para una inversién de varios cientos de miles de euros,
trazamos curvas de rentabilidad, comparamos el consumo y calculamos el plazo
de amortizacién. Pero los minutos que perdemos con cada presupuesto, cambio
en el pedido, planificacién, entrega y factura los dejamos de lado durante afios.
Esos minutos no figuran en una sola factura. Estan repartidos entre decenas de
empleados y miles de transacciones. Por eso son dificiles de detectar y faciles de
subestimar.

Este capitulo trata sobre esa fabrica invisible: las personas, las decisiones y los
flujos de datos que hacen posible la produccién. Para mi, optimizar el trabajo del
personal administrativo no significa simplemente recortar plantilla. Significa
que el valioso talento ya no se destine a transcribir informacién, corregir errores
y buscar respuestas que una empresa bien organizada ya posee. La pregunta es
cuanta atencion humana necesita realmente un pedido cuando los datos, los
procesos y los sistemas funcionan bien juntos.

1. El cuarenta por ciento que nadie ve en la némina

Me atrevo a plantear una tesis incémoda: en algunas empresas de impresion, la
capacidad administrativa puede ser hasta un 40 % superior a la que requiere un
método de trabajo integrado para el mismo volumen de trabajo. Eso no significa
que cuatro de cada diez empleados administrativos sean prescindibles. Tampoco
se trata de una media establecida cientificamente para el sector europeo. Es un
posible limite maximo que se pone de manifiesto cuando comparamos la carga de
trabajo y la plantilla actuales con un modelo de proceso concreto y viable.
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La diferencia es fundamental. Tomemos como ejemplo una empresa que hoy
en dia necesita diez equivalentes a tiempo completo (ETC) para gestionar
adecuadamente el calculo, la tramitacion de pedidos, la planificacién, las
compras, el seguimiento y la facturacion. Si, tras un redisefio de los procesos
y manteniendo los mismos estandares de calidad, ese mismo volumen puede
ser gestionado por seis ETC, el modelo actual necesita cuatro ETC mas que el
nuevo. Eso supone el 40 % de la plantilla actual. Sin embargo, en comparacién
con la plantilla futura, esos mismos cuatro ETC representan un 67 % adicional.
Por lo tanto, cuando se habla de porcentajes, siempre hay que mencionar el
denominador.

Este ejemplo de célculo tampoco es un plan de despidos. Una empresa puede
crecer sin contratar a cuatro personas nuevas. Puede dejar vacantes sin cubrir,
absorber la rotacion natural, destinar especialistas a los clientes o reducir la
carga de trabajo a un nivel saludable. Quizés, de forma temporal, se necesite
incluso mas capacidad para depurar los datos existentes y formar al personal. La
optimizacién comienza con una comparacion fiable de las tareas, nunca con una
cifra de personal elegida de antemano.

¢Por qué surge ese margen en primer lugar? Porque un proceso administrativo
tradicional crece al ir afladiendo capas una tras otra. Un cliente importante
solicita su propio método de pedido, asi que creamos una hoja de céalculo. Un
comercial quiere elaborar presupuestos mas rapido, por lo que se mantiene una
segunda lista de precios. A la planificacion le faltan datos actualizados, asi que
un compaifiero elabora su propio resumen. El departamento financiero no confia
plenamente en los datos de los pedidos y, por ello, introduce un control adicional.
Cada herramienta por separado parece razonable. Juntas forman un segundo
sistema de gestion invisible que se superpone al sistema oficial.

Son las personas las que mantienen ese sistema en pie. A menudo son
precisamente los mejores empleados los que tapan los agujeros: el calculador que
conoce todas las excepciones, el planificador que llama a todo el mundo antes

de que una maquina se pare, el empleado administrativo que sabe exactamente
qué cliente siempre exige una factura personalizada. Su esfuerzo merece
reconocimiento. Pero cuando el conocimiento solo reside en las mentes, los
buzones de correo y los archivos personales, la organizacién depende de actos
heroicos. Cada periodo de vacaciones se convierte en un riesgo y cada nuevo
empleado necesita meses para aprender las reglas no escritas.

2. Un pedido viaja mas que el papel

Imaginese una empresa de impresién y rotulacion que recibe cien pedidos un
lunes. Algunos pedidos son repeticiones, otros son variantes de productos ya
existentes. Para el cliente, son cien pedidos. Dentro de la empresa, pueden
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dar lugar a cientos de tramites administrativos independientes: confirmar la
recepcion, comprobar archivos, determinar el material, acordar la fecha de
entrega, recalcular el precio, registrar el pedido, crear la orden de produccion,
reservar la mercancia y contratar el transporte.

En cada traspaso, la misma informacién puede interpretarse de nuevo. Un formato
incorrecto en un correo electréonico da lugar a un calculo erréneo. Un cambio en

la tirada llega a produccion, pero no a la facturacién. Una referencia del cliente
figura en el presupuesto y no aparece en el albaran de entrega. Corregir un error
de este tipo lleva mas tiempo que introducir los datos correctamente desde

el principio. Ademas, los costes se generan en distintos puntos: trabajo extra

para el departamento de ventas, una interrupcion para el planificador, pérdida

de material en la produccion, retrasos en la facturacién y, en ocasiones, un
descuento para mantener al cliente satisfecho.

Por eso, la carga administrativa por pedido suele ser mas importante que

la cantidad de metros cuadrados o pliegos producidos. La digitalizacién, la
personalizacion y las tiradas mas pequerfias hacen que aumente el numero

de transacciones individuales. Un pedido de cien ejemplares no implica
automaticamente cien veces menos trabajo administrativo que uno de diez

mil. Sin automatizacion, la carga de trabajo administrativo aumenta por tanto
mas rapido que la facturacién. El crecimiento de los pedidos pequerios resulta
comercialmente atractivo, mientras que el coste oculto por pedido va mermando
el margen sin que nos demos cuenta.

En *The Road Ahead* ya sefialé las pérdidas en la recepcion de pedidos, las
entradas duplicadas y la paradoja de las empresas que automatizan su planta de
produccion mientras que su administracién sigue siendo manual. Aqui reunimos
esas observaciones en una sola pregunta econémica: ;cuantos minutos de trabajo
administrativo requiere el recorrido completo de un pedido, desde la primera
solicitud hasta la recepcion del pago? Quien solo mide el tiempo que dedica a

la calculadora, pasa por alto el trabajo que esa calculadora genera o evita mas
adelante.

Por eso, un ERP de impresion moderno debe ser algo mas que un archivador
digital. Conecta el presupuesto con las especificaciones técnicas, el pedido con la
planificacion, la planificacion con los materiales y la maquinaria, la produccion
realizada con el calculo a posteriori y la entrega con la facturacién. Siempre que
sea posible, un se registra una sola vez y recorre la cadena de forma controlada.
Cuando una persona debe tomar una decisién, recibe el contexto adecuado en

el momento oportuno. La integracion elimina las fricciones del proceso, pero no
exime a las personas de su responsabilidad.
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2.1. El cambio que hizo crecer la administracion

ANTES | tiradas largas AHORA | tiradas cortas
Presupuestos y pedidos por periodo Presupuestos y pedidos por periodo
10 pedidos 100 pedidos

Tirada media por pedido Tirada media por pedido
10.000 ejemplares 1.000 ejemplares
Personal administrativo Personal administrativo

1 empleado 3 empleados

En ambos ejemplos se producen 100.000 ejemplares. Cifras ilustrativas, no datos del sector.

Ejemplo de cdlculo con un volumen de produccién igual de 100 000 unidades: diez pedidos de 10 000 unidades frente a
cien pedidos de 1 000 unidades. La ocupacién también resulta ilustrativa.
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Rentabilidad

2013 2016 2019 2022 2025 2028
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Volumen de negocio, costes salariales y rentabilidad por separado

Observa el grafico adjunto a este capitulo, que muestra la evolucion de la
facturacion, los costes salariales y la rentabilidad entre 2013 y 2028. Se trata de
una representacion esquematica de la trayectoria de una empresa, no de una
serie estadistica del sector. Precisamente por eso, el grafico pone de manifiesto
de forma inmediata un mecanismo. La facturacién aumenta lentamente de unos
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tres a tres millones y medio de euros. Los costes salariales representados crecen
mucho mas rapido y, finalmente, se acercan a la linea de facturacién. La tendencia
de la rentabilidad, que se muestra por separado, va a la baja. El grafico original
también mostraba un grupo administrativo en crecimiento. El cambio se produce
mientras la empresa, sobre el papel, sigue creciendo.

El ejemplo de calculo anterior pone de manifiesto una tendencia que hoy en

dia es al menos igual de importante en muchas imprentas: la tirada por pedido
disminuye, mientras que el numero de presupuestos y pedidos individuales
aumenta. Antes, una empresa podia funcionar perfectamente con relativamente
pocas transacciones y grandes tiradas. Un solo empleado se encargaba de
atender las solicitudes, realizar el calculo y tramitar el pedido. A veces, esto se
hacia con papel, una hoja de calculo y un amplio conocimiento del producto.
¢Rudimentario? Sin duda. Pero cuando un solo pedido ocupaba semanas de
produccion, un cuarto de hora extra de trabajo administrativo apenas tenia
repercusioén econdmica. El empleado conocia a los clientes y el propietario
conocia al empleado. Ese método de trabajo sencillo atin se ajustaba a la escala de
la empresa.

Después, el mercado cambio. El cliente queria series mas pequerias, mas
variantes, presupuestos mas rapidos y plazos de entrega mas cortos. La maquina
se volvié mas rapida, pero aun habia que elaborar el presupuesto. Un pedido
repetido de quinientas unidades requeria casi el mismo control que uno de
cincuenta mil. Un pedido que antes llegaba una vez al trimestre se dividio en
diez pedidos independientes, cada uno con sus propios cambios, direcciones de
entrega y referencias de factura. El numero de tareas administrativas se disparé
sin que la facturacion aumentara al mismo ritmo.

La primera reaccion fue comprensible: el empleado que sentia la carga de trabajo
pidié ayuda. El director contraté a un segundo compaiiero administrativo y,

a continuacién, a un tercero. Cada nueva contratacion supuso un alivio, pero
también hizo que la organizacion dependiera mas de los traspasos de tareas.

Se establecieron acuerdos sobre quién gestionaba cada buzoén de correo,
controles adicionales para comprender el trabajo de los demdas y mas consultas
para resolver las excepciones. Asi, no solo crecio6 la capacidad, sino también la
cantidad de trabajo que el propio grupo tenia que coordinar. Lo que en su dia fue
una solucién funcional se convirtié en un habito costoso.

La pregunta decisiva no es, pues, si los empleados tenian razoén al afirmar que el
trabajo se estaba volviendo demasiado pesado. A menudo la tenian. La pregunta
es por qué la empresa solo vio como respuesta la incorporacién de méas personal

y no analizé cuanto trabajo se podia eliminar del proceso. El grafico muestra a
doénde conduce esto: el crecimiento de la facturacion enmascara durante afios una
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pérdida de rentabilidad. Incluso antes de que la facturacién caiga, el margen para
invertir, absorber errores y mantener precios competitivos ya se ha reducido.

3. El panorama salarial de Europa esta cambiando

La urgencia econémica varia segun el pais, pero nadie puede eludirla. En Europa
Occidental, los costes salariales absolutos suelen ser elevados. Los graficos sobre
costes laborales del Intergraf Economic Report 2025 muestran grandes diferencias
entre los paises de la industria grafica europea. Bélgica, los Paises Bajos,
Alemania, Francia y otros paises de Europa occidental y septentrional se sitian
en el segmento de costes mas elevados. Esto encarece cada minuto de trabajo
administrativo innecesario. Incluso un aumento salarial porcentual moderado,
aplicado a una base elevada, tiene un impacto considerable en euros.

Mas al este y al sureste de Europa, los costes laborales medios en varios paises
siguen siendo significativamente mas bajos. Sin embargo, una base de costes baja
no es, por si sola, una estrategia sostenible. Los aumentos salariales mas rapidos,
la escasez de personal cualificado, las expectativas cambiantes y la competencia
por el talento pueden reducir rapidamente la ventaja en materia de costes.

La velocidad varia segun el pais y el afio. Por eso prefiero hablar de evolucién
salarial en lugar de referirme en todas partes a la «indexacion»: algunos paises
cuentan con mecanismos de indexacién automatica, mientras que otros se rigen
principalmente por convenios colectivos, aumentos impulsados por el mercado
0 ajustes legales. Para el directivo, el efecto es similar cuando el coste salarial
aumenta mas rapido que el rendimiento por empleado.

Veamos un ejemplo sencillo. Hoy en dia, un empleado administrativo a tiempo
completo le cuesta a un empresario, por ejemplo, 5.000 € al mes. Un aumento del
3 % supone 150 € mas al mes. Un empleado a tiempo completo que cuesta 3.000 €
y cuyos costes aumentan un 8 % anual, , se encarece en 240 € al mes. Esto no es
una prevision para Bélgica o Polonia, ni tampoco una comparacion de puestos
idénticos. Solo muestra por qué son importantes tanto el nivel actual de costes
como la tasa de crecimiento. Ademas, los aumentos se acumulan. Tras cinco
aumentos anuales del 8 %, 1os 3.000 € se han convertido en unos 4.408 €, mientras
que 5.000 € con un 3 % de aumento se convierten en unos 5.796 €. Quien se fije
Unicamente en la némina actual pasa por alto la futura pendiente de la curva.

Mi preocupacion no es que los empleados europeos se vuelvan demasiado caros.
Mi preocupacion es que demasiadas empresas encargan el trabajo intelectual de
una forma que impide a su personal crear suficiente valor. Si la misma solicitud de
un cliente tiene que leerse cinco veces y introducirse tres veces, el problema no es
el salario del empleado. El problema es el disefio de la empresa.
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4. La alta productividad es una eleccion, no un privilegio geografico

Las empresas de Europa Occidental con salarios elevados demuestran que los
altos costes laborales y la competitividad pueden ir de la mano. La clave reside en
el valor y el rendimiento por hora trabajada, en procesos fiables, en inversiones
inteligentes y en la capacidad de gestionar una gran complejidad con un nimero
limitado de personas. Un ERP de impresion moderno puede contribuir de manera
significativa a ello, siempre que la organizacién también cambie su forma de
trabajar. Una licencia de software por si sola no hace que una empresa sea
productiva. Lo que si lo hace es un ERP de impresion bien configurado, datos
precisos, personal cualificado y disciplina en los procesos.

B salario por hora en Europa (en €) B Crecimiento salarial en Europa 2010-2026 (en %)
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En aras de la precision, quiero hacer una distincion importante. El Informe
Econdmico de Intergraf muestra diferencias en los costes laborales y las tendencias
generales en el sector de la impresién. Esto no demuestra por si solo que las
imprentas de Europa Occidental que cuentan con un ERP sean mas productivas
por empleado que el resto de empresas. Esa afirmacién causal es un razonamiento
empresarial que debe contrastarse con casos concretos de clientes: cuando

una organizacién elimina la doble introduccién de datos, automatiza las tareas
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rutinarias y gestiona las excepciones con mayor rapidez, el mismo equipo puede
aportar mas valor. En otras palabras: aumenta la facturacién por empleado.
Cuando esto ocurre, los elevados costes salariales se compensan mejor gracias a
los altos ingresos por empleado.

Facturacion por empleado en euros

50.000 100.000 150.000 200.000 250.000 300.00C

o

Bélgica I
Suiza I
Paises Bajos I
Irlanda EEEEEEEEEEEEEE———
Austria I

P
o
=1
c
@
Q
[

Dinamarca
Suecia
Malta
Finlandia
Italia
Francia
Luxemburgo
Islandia
Eslovenia
Alemania
Espafia
Chequia
Media
Reino Unido
Eslovaquia
Grecia
Estonia
Croacia
Polonia
Letonia
Lituania
Hungria
Portugal
Chipre
Rumania
Bosnia y Herzegovina I
Bulgaria I

Quien aun no haya invertido en un moderno ERP de impresion se enfrenta a otro
céalculo. Ante el aumento de los salarios, el estancamiento no es una posicién
neutra. Una empresa que apenas modifique su proceso administrativo en 2026
arrastrara los minutos por pedido actuales hasta 2030. Mientras tanto, los salarios
suben, la demanda de servicios digitales crece y el trabajo suele volverse mas
complejo. Para mantener el margen, la empresa debe subir sus precios, aumentar
la productividad o conformarse con menos beneficios. En un mercado en el que
los precios no pueden subir sin limite, se trata de decisiones dificiles.

A menudo, una empresa no se da cuenta de ese peligro hasta que es demasiado
tarde. La facturacién aun se mantiene. Las maquinas estan ocupadas. Todo el
mundo trabaja duro. Sin embargo, los beneficios parecen mas escasos que antes.
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El propietario cita como causas la presion sobre los precios, la escasez de personal
o «demasiados clientes pequefios». A veces, esas son efectivamente las causas.
Pero la variable que falta suele ser la cantidad de trabajo humano que hay entre el
pedido y la factura. Quien no la mide, solo ve los sintomas.

5. Haz visible la fabrica oculta

En un analisis de producciéon, medimos el tiempo de maquina en minutos,

las paradas por causa y la pérdida de material en kilos. En la administracién,
merecemos la misma precision. No para acosar a la gente con un cronémetro, sino
para comprender el proceso. Empieza con una mezcla representativa de nuevos
presupuestos, pedidos recurrentes, encargos complejos, trabajos urgentes y
pedidos con modificaciones. Sigue el recorrido completo por la empresa para
cada categoria. Anota no solo quién realiza una tarea, sino también cuanto tiempo
espera el pedido, qué datos faltan, con qué frecuencia se devuelve el trabajo y
dénde se producen los errores.

Entonces se pone de manifiesto una distincién que falta en muchos paneles

de control: el tiempo de tramitacién no es lo mismo que el tiempo de trabajo.

Un presupuesto puede esperar tres dias una respuesta, mientras que el trabajo
administrativo propiamente dicho dura media hora. Un pedido puede introducirse
en una hora y provocar mas tarde cuatro horas de trabajo de correccion. El
volumen por si solo también es engafioso. Cien repeticiones de pedidos estandar
requieren una capacidad diferente a la de cien proyectos con nuevos materiales,
acabados complejos y mucho contacto con el cliente. Por eso, toda comparacion
entre empresas o periodos debe tener en cuenta la composicién del trabajo.

Para obtener una medicion de referencia imparcial, determino al menos cinco
aspectos: las horas administrativas por tipo de pedido, la proporciéon de datos
que se vuelven a introducir, el nimero de correcciones y expedientes reabiertos,
el tiempo entre la entrega y la facturacion, y la contribucién por pedido tras
deducir todos los costes de proceso directamente imputables. A esas cifras afiado
la experiencia de los empleados. A menudo son los primeros en saber qué paso
existe inicamente porque un paso anterior no es fiable.

Solo entonces construimos un modelo de futuro. ;Qué ocurre si el cliente
proporciona datos completos a través de un portal? ¢Si las reglas de producto
respaldan el calculo? ¢Si los presupuestos aprobados se convierten en pedidos

sin necesidad de introducir nuevos datos? ¢Si la planificacién ve directamente la
disponibilidad de material? ;Si las horas realizadas se incluyen automaticamente
en el calculo a posteriori? Algunos pasos desaparecen, otros se acortan. Es posible
que, por el contrario, se necesiten nuevos puntos de control. Asi, la posible
dotacién de personal se calcula en funcién de procesos reales y tiempos medibles,
y no a partir de un porcentaje que figuraba de antemano en una presentacion.
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El calculo financiero es claro. Tome el numero de empleados a tiempo completo
que requiere el método de trabajo actual para el volumen previsto. Réstale el
numero de empleados a tiempo completo que necesita el nuevo proceso validado
para el mismo volumen y los mismos estandares de calidad. Multiplica la
diferencia por el coste total mensual para la empresa por cada empleado a tiempo
completo. Asi se obtiene un potencial de optimizacion mensual. A continuacion,
hay que restar de esa cifra los costes de software, implementacion, asesoramiento
y gestion continua de los procesos antes de que alguien pueda afirmar que existe
un beneficio neto. El aumento de la facturacion, la reduccion de los plazos de
pago o la disminucién de los errores son posibles beneficios adicionales, pero
deben incluirse por separado en el calculo.

Un ejemplo lo ilustra claramente. Supongamos que, actualmente, para gestionar
un determinado volumen de pedidos se necesitan diez empleados administrativos
a tiempo completo y que un nuevo método de trabajo probado requiere solo
siete. Con un coste total de 5.000 € al mes por empleado administrativo a

tiempo completo, el potencial bruto mensual asciende a 15.000 €. Si el software

y los costes de gestion adicionales suponen un 10 % —en este ejemplo, 1.500 €

al mes—, en esta sencilla comparacién quedan 13.500 € antes de los costes de
implementacion y otros efectos. La diferencia de tres empleados administrativos
a tiempo completo supone, en este ejemplo, el 30 % de la capacidad actual; por

lo tanto, no se trata de una ilustracioén del 40 % maximo. Las cifras solo sirven
para mostrar el método. Sin tiempos de proceso medidos y sin un plan de
implementacion realista, un resultado asi no constituye un caso de negocio.

6. Empieza por donde hay mas repeticion

El primer paso rara vez es la aplicacién de IA mas espectacular. A menudo se
empieza con un calculo correcto del coste de producciéon de una solicitud de
presupuesto. Repito: el coste de produccion. Al fin y al cabo, el precio de venta
viene determinado en gran medida por lo que el mercado esta dispuesto a pagar.
Ademas, el coste de produccion debe poder calcularse en menos de un minuto —
sesenta segundos—, no en diecisiete minutos. Eso es diecisiete veces mas lento.
Calcula cuanto tiempo se pierde cuando hay que calcular cincuenta presupuestos
al dia. Un empleado administrativo podria entonces tramitar tres veces mas
presupuestos o dedicar gran parte del dia a otras tareas.

A continuacion viene la conexion entre ventas y produccion. Un presupuesto
no es un documento aislado, sino la primera versién de un compromiso de
produccion. El precio debe poder atribuirse a supuestos sobre el material, el
tiempo, el e a la maquinaria y el acabado. Cuando el cliente elige una variante,
debe quedar claro coémo afecta esa eleccion al margen y al plazo de entrega.
En cuanto se confirma un pedido, esos datos deben estar disponibles para la
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planificacion, el aprovisionamiento y la ejecucion. Una ronda adicional de
traspaso de datos introduce retrasos y errores sin aportar ningun valor afladido.

También después de la produccién hay margen de mejora. Las horas reales y el
consumo real muestran qué calculos son correctos y cudles son sistematicamente
demasiado optimistas. Las facturas se pueden emitir mas radpidamente cuando
los acuerdos de precios, los cambios y las entregas estan interrelacionados. Con
ello, un comercial no obtiene un grafico més atractivo, pero si una base mejor
para la siguiente decisién: ;qué cliente es rentable?, ;qué tipo de pedido requiere
una atencion desproporcionada y dénde hay que ajustar el precio o el método de
trabajo?

La inteligencia artificial puede ayudar a los empleados a interpretar las
solicitudes de presupuesto, proponer parametros de producto, determinar

el margen bruto que ofrece mayores posibilidades de conseguir un pedido,
comprobar que el coste de produccién no sea superior a las ofertas en linea
acordes con el mercado y sefialar las anomalias. Pero la IA aplicada a datos
desordenados genera aun mas desorden. Primero debemos determinar qué
informacion es fiable, quién es el propietario de un dato y cudndo debe un ser
humano revisar una propuesta. La responsabilidad humana sigue siendo crucial,
sobre todo en lo que respecta a precios, plazos de entrega y excepciones. El
valor de la inteligencia artificial aumenta cuando se integra en un proceso bien
gestionado.

7. {Qué pasa con las personas?

Quien habla de una reduccion del nimero de empleados administrativos a tiempo
completo por pedido, aborda una preocupaciéon comprensible. Los empleados
perciben una amenaza para su puesto de trabajo; los directivos temen la pérdida
de conocimientos. Por eso, un directivo debe ser claro tanto sobre el objetivo
como sobre las consecuencias. Nunca pediria a un equipo que mejorara los
procesos sin explicarles lo que esa mejora puede suponer para su trabajo. La
confianza es una condicion imprescindible para sacar a la luz la verdad sobre el
proceso actual.

El trabajo estd cambiando. Alguien que antes se dedicaba a introducir
presupuestos estandar a diario puede ahora ocuparse de casos complejos de
clientes o supervisar la calidad de los datos de los productos. Un planificador

que dedica menos tiempo a buscar informaciéon que falta puede centrarse en la
capacidad, la fiabilidad de las entregas y las excepciones. Un compafiero de la
administracion de pedidos puede guiar al cliente a través de un portal digital y
resolver de forma estructural las causas de los errores. No se trata de transiciones
automaticas ni universales. Requieren formacién, tiempo, orientacion y, en
ocasiones, un nuevo perfil profesional.
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También hay limites. No cada minuto ahorrado se traduce inmediatamente en un
puesto administrativo a tiempo completo que se pueda eliminar. Una empresa
debe seguir funcionando durante las vacaciones, atender en varios idiomas y
hacer frente a los picos de trabajo. Un planificador no puede desaparecer porque
la carga de trabajo media haya disminuido si en momentos criticos siguen siendo
necesarias decisiones expertas. Muchas empresas aprovecharan primero la
capacidad ganada para reaccionar con mayor rapidez, tramitar mas pedidos y
reducir la dependencia de empleados escasos.

Yo prefiero centrar el debate en el potencial humano. Las personas que trabajan
en la industria grafica tienen sensibilidad por los materiales, conocimientos de
produccion, visién comercial y capacidad para encontrar soluciones. Ese talento
es demasiado escaso como para desperdiciarlo introduciendo una y otra vez los
mismos datos. Una organizacién que elimina el trabajo repetitivo puede hacer que
el trabajo resulte mas atractivo y, al mismo tiempo, fortalecerse financieramente.
Eso requiere liderazgo: acuerdos claros, participacion de los empleados en el
disefio y expectativas cuantificables tras la implantacion.

7.1. Por qué la demanda de automatizacion rara vez proviene de los propios empleados
administrativos

Aqui subyace una tensién que, como emprendedor de software y directivo,
observo a menudo. Quien se encarga a diario de la administracion es quien mas
siente la carga. Sin embargo, esa persona no es automaticamente la que pide la
automatizacion mas profunda. Puede que desee un compafiero mas, porque ese
ya podria echar una mano mafiana mismo. Un nuevo sistema requiere, en primer
lugar, tiempo, formacion y la disposicién a cuestionar rutinas familiares. Ademas,
en un departamento mas grande, los empleados pueden temer que un proceso
mas eficiente afecte a su puesto, su experiencia o su posicién. Esa preocupacion
es humana y comprensible. Sin embargo, esto significa que la direccién no
puede delegar en el departamento administrativo la responsabilidad de la futura
organizacion de la empresa.

La direccion debe analizar previamente, desde un punto de vista econémico,
cuantos empleados administrativos se necesitan realmente para la facturacién
prevista y el volumen de transacciones correspondiente. Analistas empresariales
como KPMG, Deloitte y Moore pueden llevar a cabo una auditoria de este tipo,
siempre que cuenten con la experiencia suficiente en el sector grafico, de la
impresién y de la sefializacidén. Dataline ha desarrollado durante los ultimos diez
afos los sistemas MAS y ShowMAS para realizar este tipo de auditorias con mayor
detalle. La razon es obvia. Si solo puedes implementar cien nuevos proyectos de
clientes al afio y tienes diez veces mas clientes potenciales, debes seleccionar a
los clientes con cuidado. Incluso vender e implementar el mejor ERP de impresién
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en una empresa para la que no es adecuado conduce a un proyecto fallido. Eso es
lo ultimo que quieren tanto el cliente como Dataline.

Ademas, muchos directores generales y equipos directivos tienen menos afinidad
con el software ERP. Razonan, por ejemplo, que el software les parece caro, que
una maquina nueva es mas tangible, que nadie pide explicitamente un cambio

y que el rendimiento parece dificil de comparar. Por el contrario, el personal
administrativo suele preferir un software con menos funcionalidades, por
ejemplo, debido a un proveedor de confianza, una interfaz atractiva, una curva
de aprendizaje corta o un método de trabajo similar al actual. La experiencia nos
ensefla, sobre todo, lo facil que es que una decisién estratégica se reduzca a la
pregunta de qué producto causa menos molestias hoy mismo.

Una interfaz atractiva y la facilidad de uso son importantes. Pero un sistema que
no automatice el trabajo manual nunca generara los beneficios prometidos. El
problema surge cuando la facilidad de uso implica que se mantengan todos los
pasos antiguos, las excepciones y las entradas duplicadas. En ese caso, la empresa
adquiere un software que se adapta bien al trabajo actual, cuando en realidad
necesita uno que elimine parte de ese trabajo. Un flujo de trabajo familiar no es
sinénimo de un buen flujo de trabajo. A veces, la solucion elegida parece tener
buena acogida entre el equipo administrativo tras la demostraciéon, pero un afio
después resulta que vuelve a surgir la misma necesidad de personal.

La direccion y los accionistas deben velar por la continuidad de la empresa.

Su interés radica en que, en 2030, la organizacion pueda tramitar pedidos de forma
rentable, ofrezca un trabajo atractivo y pueda amortizar sus inversiones.

El interés de los empleados es que su trabajo siga siendo viable y que su
experiencia se aproveche de forma significativa.

Esos intereses no tienen por qué ser contradictorios, pero tampoco coinciden

de forma automatica. Por eso, los empleados deben participar plenamente en la
reflexion sobre la viabilidad y los errores en la practica, mientras que la direccion
establece los objetivos estratégicos: el tiempo previsto por pedido, la reduccion
de errores deseada, el efecto sobre la capacidad y los costes de todo el proceso.
Un proveedor debe demostrar la viabilidad de esos objetivos con casos reales de
clientes, no con una demostracién llamativa.

7.2. Efecto Ringelmann

En este sentido, merece la pena prestar atencién al efecto Ringelmann. En los
experimentos clésicos con grupos, el esfuerzo individual medio disminuia cuando
las personas trabajaban juntas en una tarea. Analisis posteriores distinguen, entre
otras cosas, una pérdida de coordinacién y un menor compromiso individual. Por
supuesto, un departamento administrativo no es una competicién de tira y afloja.
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De ese efecto no se puede deducir que los equipos mas grandes sean perezosos o
que los equipos mas pequerios siempre rindan mejor. Sin embargo, si que plantea
una pregunta clave: ;sabe cada miembro del equipo de nuestra organizacion de
qué es responsable y qué resultado aporta su contribucién? Cuando el trabajo

va pasando de un buzoén de correo a otro, la responsabilidad se difumina y nadie
supervisa el proceso completo, el esfuerzo y el resultado pueden ir distancidndose
cada vez mas.

Eljuego del tira y afloja dio a conocer el efecto Ringelmann: en un grupo demasiado grande, la contribucién individual
media disminuye.
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Un proceso bien diseflado hace visible el trabajo sin tener que rendir cuentas
publicamente a los empleados a cada minuto. Muestra qué solicitud esta
pendiente de respuesta, quién resuelve una excepcion y por qué vuelve a surgir
esa excepcion. Simplifica los traspasos y deja clara la responsabilidad. De este
modo, las personas pueden demostrar su profesionalidad y la colaboracion se
vuelve mas productiva. La solucién para el riesgo de Ringelmann no es, por
tanto, un control permanente de las personas, sino una organizacion en la que la
responsabilidad, la retroalimentacion y el objetivo comun sean concretos.

("] &
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100 % de esfuerzo 93 % de esfuerzo cada uno 85 % de esfuerzo cada uno

Holgazaneria social: en grupo, las personas se esfuerzan menos que trabajando solas, sobre
todo cuando su aportacion individual no es visible.
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8. La implementacion es la verdadera prueba

Sustituir o renovar a fondo un ERP impreso no es un proyecto de fin de semana.
Hay que actualizar productos y tarifas, identificar excepciones, probar las
integraciones y formar a los empleados. Salen a la luz los habitos del pasado. La
empresa descubre que dos departamentos utilizan la misma palabra para referirse
a cosas diferentes. Entonces, la tentacion de reproducir digitalmente todos los
antiguos rodeos es grande. Quien lo haga, tras la implementacién tendrd una
pantalla mas moderna para la misma ineficiencia.

Por eso, una buena implementaciéon comienza con unos cuantos procesos
representativos. Toma expedientes reales de clientes reales. Pide al especialista
que, en el nuevo modelo, elabore un presupuesto, procese una modificacion,
planifique el pedido, realice el seguimiento de la produccién y emita la factura.
Mide el tiempo necesario por cada paso y compara el resultado con la medicién
inicial. Pregunta a los empleados donde se atasca aun el proceso. Prueba también
casos dificiles: un archivo que falta, un material diferente, un cambio de ultima
hora y un cliente con una norma de facturacién distinta. Una demostracion del
caso estandar ideal dice poco sobre la practica diaria en una imprenta.

A continuacion, gestiona la transicion con un namero limitado de indicadores
fiables: horas administrativas por categoria de pedido, errores y trabajos de
correccion, el tiempo de tramitacion desde el presupuesto hasta la confirmacion,
el tiempo desde la entrega hasta la facturacion, la fiabilidad en las entregas y

el margen por tipo de pedido. Analiza al mismo tiempo la carga de trabajo y la
satisfaccion del cliente. Si una cifra mejora mientras los problemas se trasladan a
otro departamento, la organizacion no se ha vuelto mas eficiente. Simplemente ha
desplazado el problema.

Ademas, no esperes una linea ascendente lineal. Durante la transicion, el
aprendizaje lleva tiempo. Es posible que dos sistemas funcionen simultaneamente
de forma temporal. La productividad puede descender primero antes de
aumentar. Por eso, un presupuesto de proyecto que incluya formacién, calidad de
los datos y capacidad temporal resulta mas creible que un discurso comercial en
el que los beneficios comienzan desde el primer dia. El caso de negocio final debe
ser solido una vez que se hayan tenido en cuenta los costes de implementacion, el
tiempo de gestién y una velocidad de adopcién realista.

9. El ano 2030 comienza en el proceso administrativo actual

Veo dos tipos de empresas de cara a 2030. En la primera, cada volumen adicional
de pedidos se traduce principalmente en mas trabajo. Mas clientes significan mas
correos electronicos, mas traspasos y, en ultima instancia, mas personal para
mantener el sistema a flote. El propietario ve cobmo aumenta la facturacion, pero
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se pregunta por qué apenas queda dinero. En la segunda empresa, el volumen de
transacciones crece mas rapido que la plantilla administrativa. Los empleados
dedican su tiempo a las excepciones, el servicio, el control y la mejora. Los datos
operativos ayudan a la direccién a tomar medidas correctivas con mayor rapidez.

La diferencia no surge solo en 2030. Va creciendo con cada pedido que se procesa
hoy mediante un proceso claro, con cada linea de producto que se configura
correctamente y con cada error que se resuelve de forma definitiva en su origen.
Para ello, una empresa no tiene por qué reducir a su personal a una partida de
gastos. Debe reconocer que la capacidad de las personas es limitada y que su
atencion es valiosa tanto desde el punto de vista econémico como humano.

Por lo tanto, la verdadera pregunta para un directivo no es: «¢A cuantos
empleados puedo prescindir?». La pregunta es: «¢Cuanto trabajo puede realizar
mi organizacion con sus conocimientos actuales sin que cada pedido adicional
requiera el mismo esfuerzo administrativo extra?». Si la respuesta sigue sin
estar clara, el aumento de los salarios en los préoximos afios se convertira en una
carga cada vez mas pesada. Si la respuesta mejora de forma cuantificable, la
productividad se convertird en una fuente de margen, resiliencia y espacio para
las personas.

La imprenta de 2030 serd mas rapida, mas inteligente y estara mejor conectada.
Pero la decision puede tomarse incluso antes de que esa imprenta empiece a
funcionar: en la solicitud que se recibe completa de inmediato, en el presupuesto
que constituye una promesa de produccion fiable, en el pedido que no hay

que volver a introducir tres veces y en la factura que cuadra sin necesidad de
investigar.

Quiza ahi radique la inversion mas subestimada de nuestro sector: no otra
maquina para producir mas, sino una organizacion que, con el mismo personal,
pueda por fin hacer realidad lo que sus maquinas ya son capaces de hacer desde
hace tiempo.

¢Cuantas horas de trabajo administrativo necesita tu empresa para
tramitar un solo pedido?
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Como mantener tu empresa gestionable y rentable de cara a 2030

El sector de la impresion y la sefializacién no se encuentra en una gran crisis, sino
en una acumulacion de cambios estructurales. Las tiradas disminuyen, el nimero
de pedidos aumenta, los clientes esperan respuestas mas rapidas, los salarios
suben, la sostenibilidad se convierte en una condicién comercial y la tecnologia
cambia la velocidad a la que las empresas pueden trabajar. Al mismo tiempo, los
margenes siguen siendo fragiles y es dificil encontrar personal cualificado.

Por eso, ya no basta con pensar principalmente en la capacidad de produccion.
Las empresas que se mantendran mas solidas de cara a 2030 no seran
necesariamente aquellas que cuenten con mas maquinas o con las mas modernas.
Seran aquellas que controlen todo su flujo de pedidos: desde la solicitud y el
calculo hasta la planificacion, la produccion, la entrega, la facturacion y el
analisis.

El capitulo 15 describia esa fabrica, a menudo invisible, que se esconde tras

la planta de produccién. Alli, las empresas pierden tiempo debido a la doble
introduccién de datos, la informacién incompleta, la falta de claridad en la
responsabilidad, los controles que solo son necesarios porque un paso anterior
no es fiable y los empleados que deben corregir excepciones a diario. Esta
constatacién también modifica mi consejo general: no inviertas solo en lo que
produce, sino sobre todo en lo que hace que la empresa sea gestionable.

Por eso, mi consejo a los directivos se basa en nueve decisiones interrelacionadas.

1. Empieza por la economia de un solo pedido

La facturacion dice poco sobre la calidad del crecimiento cuando nadie sabe
cuanto trabajo se necesita para gestionar esa facturacion. Un pedido de
quinientos ejemplares suele requerir, desde el punto de vista administrativo,
casi tanta atencién como uno de cincuenta mil. Cuando las grandes tiradas de
produccion se sustituyen por muchos pedidos pequertios, la facturacion puede
mantenerse estable, mientras que el nimero de presupuestos, modificaciones,
direcciones de entrega, archivos y facturas aumenta considerablemente.

Por lo tanto, la pregunta més importante no es solo cudntos metros cuadrados,
hojas o etiquetas produce. También debe saber cuanta atencién humana requiere
un pedido medio y en qué medida varia segun el tipo de pedido, el cliente y el
canal de venta.
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Mide, como minimo:

+ Eltiempo de trabajo administrativo por tipo de pedido;

« El tiempo total de tramitacién, desde la solicitud hasta la factura;

« El numero de traspasos, correcciones y expedientes reabiertos;

+ Eltiempo transcurrido entre la entrega y la facturacion;

« La contribucién por pedido, una vez incluidos los costes de proceso
directamente imputables.

Consejo: evalue el crecimiento no solo en funcién de la facturacién, sino también
del margen bruto, la carga de trabajo por transaccién y los minutos de gestion
administrativa por pedido. Solo cuando se tengan en cuenta estos tres factores
conjuntamente, sabra si el volumen adicional aporta realmente valor.

2. Digitalice toda la cadena de valor y registre los datos una sola vez

El sector ha automatizado a fondo la planta de produccién en las ultimas décadas.
Sin embargo, en muchas empresas, el proceso de un pedido sigue comenzando
con un correo electréonico, una hoja de calculo y una serie de interpretaciones
manuales. A continuacion, se introducen varias veces las mismas dimensiones,
tirada, eleccion de materiales, acuerdo de precio e informacién de entrega. Cada
transferencia genera un retraso y abre la puerta a un nuevo error.

Por lo tanto, un ERP de impresiéon moderno debe ser algo més que un archivador
digital. Conecta la solicitud comercial con la especificacidon técnica, el calculo
con el presupuesto, el presupuesto con el pedido, el pedido con la planificacion y
los materiales, la produccidn realizada con el calculo posterior y la entrega con la
facturacién. La informacion se registra una sola vez, siempre que sea posible, y se
transmite por toda la cadena tras ser verificada.

Esto no significa que las personas desaparezcan del proceso. Significa que
centran su atencion en las decisiones, las excepciones, los clientes y la mejora, en
lugar de en transcribir y comprobar datos.

Consejo: traza el recorrido completo del pedido y marca cada punto en el que la
informacion se vuelve a introducir, se consulta, se interpreta o se corrige. Esos
son los primeros candidatos para la integracién y la automatizacion.

3. Automatiza primero donde la repeticion y la pérdida sean mayores

El primer paso hacia la automatizacién no tiene por qué ser una aplicacion
espectacular de IA. A menudo, el mayor beneficio econémico reside en un coste de
produccion fiable que se pueda calcular rapidamente, un presupuesto aprobado
que se convierta en un pedido sin necesidad de introducir nuevos datos, una
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planificacion que utilice datos actualizados sobre materiales y maquinaria, o una
factura que se ajuste automaticamente a lo que realmente se ha entregado.

La automatizacién debe tener prioridad alli donde confluyan tres caracteristicas:
una alta frecuencia, una légica de decisién predecible y un elevado coste en
términos de errores o tiempo. Una tarea que se repite decenas de veces al dia
suele reportar mas beneficios que una aplicacién impresionante destinada a una
excepcion poco frecuente.

La inteligencia artificial, combinada con datos estructurados, resultara muy
valiosa para interpretar solicitudes de presupuesto, proponer parametros de
producto, sefialar desviaciones o resumir la informacién disponible. Pero la

IA no corrige por si sola un proceso mal disefiado. Los datos poco fiables, las
responsabilidades poco claras y las decenas de reglas de excepcién siguen siendo
un problema incluso con la IA.

Recomendacion: clasifica los proyectos de automatizacion en funcién de la
pérdida de tiempo anual, el coste de los errores, la viabilidad y el impacto en el
cliente. Empieza por los procesos cuyos beneficios puedan cuantificarse en unos
pocos meses.

4. Haz que el volumen de pedidos crezca mas rapido que la plantilla
administrativa

La escalabilidad no significa que una organizacion pueda crecer de forma
ilimitada sin personal adicional. Lo que si significa es que cada pedido adicional
no requiere automaticamente el mismo esfuerzo administrativo adicional. Sin un
redisefio de los procesos, el crecimiento de los pedidos pequerios conduce casi
inevitablemente a mas buzones de correo, mas reuniones, mas controles y, en
ultima instancia, a mas empleados.

El capitulo 15 dejo claro que, en algunas empresas de produccion de impresion,
puede existir una gran diferencia entre la capacidad administrativa actual y 1o
que requiere un método de trabajo integrado para el mismo volumen de trabajo.
Una posible optimizacion de hasta aproximadamente el 40 % no es una media del
sector ni un objetivo de personal predeterminado. Solo puede deducirse de una
comparacion entre las tareas reales, los tiempos medidos, la complejidad de los
pedidos y un proceso futuro validado.

Ademas, la capacidad ganada no tiene por qué traducirse en despidos. Una
empresa puede crecer sin contratar personal de forma proporcional, absorber

la rotacion natural, evitar vacantes, reaccionar con mayor rapidez, liberar a
especialistas para que se dediquen a los clientes o reducir la carga de trabajo a un
nivel saludable.
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Consejo: antes de tomar cualquier decision sobre software, elabora un modelo de
capacidad para tres situaciones: el método de trabajo actual, el crecimiento sin
automatizacion adicional y el crecimiento con un proceso integrado. Asi quedara
claro si la tecnologia realmente libera capacidad.

5. Haz visible la responsabilidad sin reducir a las personas a meras
cifras

Los equipos administrativos mas grandes no resuelven automaticamente

mas trabajo. Cuanto mas cambia un pedido de persona, buzén de correo o
departamento, mayor es el riesgo de que se pierda la coordinacion. El efecto
Ringelmann nos recuerda que la contribucion individual media en un grupo
puede disminuir cuando la responsabilidad y los resultados se vuelven menos
visibles. Eso no significa que los equipos grandes sean perezosos. Significa que
una falta de claridad en la atribucién de responsabilidades puede afectar a la
productividad, incluso cuando todo el mundo trabaja duro.

Un buen proceso muestra quién es el responsable de un pedido, qué informaciéon
falta, por qué el pedido esta en espera y quién resuelve una excepcioén. Para ello,
los empleados necesitan suficiente contexto y margen de decision. El control

permanente de cada minuto no es una alternativa a un buen diseflo de procesos.

Recomendacion: designa un responsable claro para cada proceso y cada
excepcion. Mide el resultado de la cadena y utiliza los datos individuales sobre
todo para facilitar la formacion, el apoyo y la mejora de los procesos.

6. Utiliza los datos para tomar decisiones y no solo para analizar el
pasado

La empresa grafica moderna se ha vuelto demasiado compleja como para
gestionarla basandose unicamente en la experiencia y la intuicién. La experiencia
sigue siendo valiosa, pero debe complementarse con informacion actualizada. Los
directivos deben poder identificar qué clientes y tipos de pedidos generan valor,
dénde surgen los trabajos de reparacién, qué capacidad falta de forma estructural
y dénde las inversiones realmente generan rentabilidad.

Un cuadro de mando solo es util cuando conduce a una decisién. Decenas de KPI
sin responsable ni accién concreta no convierten a una empresa en una empresa
basada en datos. Elige un nimero limitado de indicadores que estén directamente
relacionados con el margen, la fiabilidad de entrega, la capacidad y la carga de
trabajo.
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Un panel de control de gestion 1til debe incluir, como minimo:

+  Volumen de negocio y margen bruto por cliente, tipo de pedido y canal de
venta;

« Tiempo administrativo y tiempo de tramitacion por categoria de pedido;

+ Errores, trabajos de correccion y excepciones recurrentes;

« Fiabilidad de entrega y tiempo hasta la facturacion;

« Horas planificadas frente a horas realizadas y consumo de material;

« Capacidad y carga de trabajo por etapa critica del proceso.

Recomendacion: asigne a cada indicador clave un responsable, un objetivo y una
regla de decision. Los datos que no modifican el comportamiento ni la toma de
decisiones son meros informes sin orientacion.

7. Incorpora el autoservicio digital al proceso

El «web-to-print» se sigue tratando con demasiada frecuencia como una tienda
online independiente. El mayor valor solo se genera cuando el autoservicio digital
esta directamente vinculado a las normas de producto, los precios, los archivos,
la aprobacion, la planificacién y la facturacion. De lo contrario, el trabajo solo se
desplaza del cliente a un nuevo paso administrativo intermedio.

No todos los clientes ni todos los productos son aptos para un autoservicio
completo. El asesoramiento complejo, los nuevos materiales y los acabados
excepcionales siguen requiriendo la experiencia humana. Por el contrario, los
pedidos repetidos, los productos estandar, las variantes dentro de unas normas
claras y los clientes con necesidades recurrentes se prestan perfectamente a la
gestion digital.

Consejo: elige primero un software moderno de ERP para impresion que pueda
automatizar combinaciones de cliente-producto con suficiente repeticion

y estandarizacién, con el minimo nimero de empleados administrativos.

A continuacion, disefia el recorrido digital del cliente mediante un sistema
integrado de Web2Print y comercio electrénico como parte del flujo de trabajo
interno, no como un canal de venta independiente. Asi que si, si ain no dispones
de un software ERP de impresion, es mejor que elijas uno en el que se puedan
adquirir opcionalmente las funciones de Web2Print y comercio electrénico.

8. Elige clientes, inversiones y capacidad en funcion de la adecuacion
estratégica

No todos los pedidos que generan ingresos fortalecen a la empresa. Algunos
clientes encajan perfectamente en un flujo de trabajo estandarizado; otros
requieren tantas excepciones, comunicacién y trabajos de correccion que los
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costes ocultos del proceso merman el margen. La misma regla se aplica a las
maquinas. La capacidad adicional no es la soluciéon para una gestién ineficiente
de los pedidos, una planificaciéon deficiente o una combinacién de clientes
inadecuada.

Por lo tanto, invierte en capacidad de producciéon adicional solo cuando los
datos demuestren que dicha capacidad es necesaria de forma estructural, que la
combinacién de clientes prevista respalde la inversion y que alternativas como
una mejor planificacién, la subcontratacién o la mejora de los procesos resulten
insuficientes. El analisis de viabilidad de una maquina también debe tener en
cuenta la capacidad administrativa y comercial necesaria para aprovecharla de
forma rentable.

Consejo: no evalues a los clientes y las inversiones unicamente en funcién del
potencial de facturacion, sino también en funcion de su contribucion, margen
bruto, previsibilidad, adecuacion a los procesos, valor estratégico y la atencion
que exigen a unos empleados escasos.

9. Considera la implementacion, el personal y la seguridad como una
responsabilidad de la direccién

La tecnologia por si sola no transforma una empresa. Un ERP de impresion solo
puede aportar valor cuando los datos de los productos son fiables, se redisefian
los procesos, se prueban las integraciones, se forma a los empleados y la direccién
respalda de forma coherente el mismo método de trabajo. Quien reproduzca
digitalmente todos los rodeos histéricos obtendra una pantalla mas moderna para
la misma ineficiencia.

Los empleados deben participar plenamente, ya que son ellos quienes saben
donde se atascan los procesos en la practica. Al mismo tiempo, la direccién no
puede delegar por completo la organizacion estratégica de la empresa en las
personas cuyo trabajo diario se ve afectado por ese cambio. La direccién de la
empresa determina el tiempo deseado por pedido, la reduccion de errores, la
capacidad, la experiencia del cliente y los objetivos econémicos. El equipo ayuda
a que esos objetivos sean viables y sostenibles.

A medida que mas datos, conexiones e interacciones con los clientes se gestionan
de forma digital, la seguridad de la informacién se convierte también en un
requisito basico comercial. La gestidén de accesos, el registro de actividades, la
continuidad, las copias de seguridad, las arquitecturas seguras en la nube y unas
responsabilidades claras protegen no solo los datos, sino también la produccion,
la facturacion y la confianza de los clientes.
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Consejo: aborde la implementacion de software como un cambio empresarial con
responsables claros, indicadores de medicion, formacién y procesos de toma de
decisiones. Incorpore la seguridad y la continuidad desde la fase de disefio, no
como un control a posteriori. Porque son sus datos, no los de sus empleados vy,
desde luego, tampoco los de ese empleado que quiza el aflo que viene se vaya a
trabajar a la competencia.

La agenda de decisiones para el director de empresa

Las nueve decisiones pueden resumirse en una sencilla agenda de gestién. Un
directivo debe poder dar en todo momento una respuesta fundamentada a las
siguientes preguntas:

Tema de gestion Pregunta clave

¢Qué tipos de pedidos y qué clientes generan valor una vez

E i 1 i . - .
conomia de los pedidos que se ha tenido en cuenta también el trabajo de proceso?

¢;Donde se vuelven a introducir los datos, se devuelven los

Proceso . .
pedidos o se resuelven las excepciones?

Capacidad ¢Cuantas horas administrativas y ETC requiere el volumen

P previsto en la actualidad y tras el redisefio?

Automatizacién ¢Qué paso repetitivo ofrece el mayor beneficio cuantificable
si se automatiza?

Personal ¢Esta claro quién es el responsable de cada pedido y de cada
excepcién?

Datos ¢Qué cinco o diez indicadores guian nuestras decisiones

semanales?

Modelo de cliente ¢Qué clientes y productos encajan en un flujo de trabajo

digital y escalable?
Inversiones ¢Esta inversion resuelve un problema de capacidad
cuantificado o enmascara una pérdida de proceso?
Continuidad ¢Estan garantizados a nivel de gestién la implementacion, la

formacion, la calidad de los datos y la seguridad?

Conclusion

El futuro no pertenece exclusivamente a las empresas que piensan como
empresas de software. Pertenece a las empresas de produccion que disefian sus
procesos con el mismo esmero con el que disefian sus productos. Saben dénde
se genera la informaciéon, como recorre un pedido la organizacién, cuando una
persona aporta valor y qué decisiones pueden respaldarse con datos fiables.

Una maquina moderna de impresién y rotulacién sigue siendo importante, pero
su rendimiento se determina cada vez mas antes de que empiece a funcionar:
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en la calidad de la solicitud, la rapidez del calculo, la exactitud del pedido, la
disponibilidad del material, la viabilidad de la planificacién y la facturacion
posterior sin errores.

Por eso, mi consejo general es sencillo: primero, haz visible la fabrica invisible.
Identifica donde se pierden el tiempo y el margen. Redisefia el proceso.
Automatiza lo que no requiera juicio humano. Otorga a los empleados una clara
responsabilidad y mejor informacion. A continuacién, invierte de forma selectiva
en tecnologia, capacidad y mercados que refuercen ese modelo.

Quien lo haga de forma sistematica ya no tendra que pagar el crecimiento con un
aumento proporcional de las tareas administrativas. De este modo, se crea una
empresa que no solo es capaz de gestionar mas pedidos, sino que también toma
mejores decisiones, ofrece puestos de trabajo méas atractivos y es mas resistente a
la incertidumbre econémica de cara a 2030.
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Epilogo

2030 empieza hoy

Cuando empecé a escribir *The Road Ahead*, no queria escribir un libro sobre
tecnologia. Tampoco queria predecir qué técnica de impresién, aplicacion de
software o forma de inteligencia artificial dominara el mercado en 2030.

Mi pregunta principal era mas sencilla y, al mismo tiempo, mucho mas
fundamental: ;qué deben hacer hoy las empresas de impresion y sefializacion
para seguir siendo sélidas, rentables y relevantes en 20307

Como director general de Dataline, hablo a diario con empresarios del sector
grafico. Grandes grupos internacionales, empresas en crecimiento ambiciosas

y negocios familiares que se han ido construyendo a lo largo de generaciones.

A pesar de sus diferencias, cada vez se enfrentan mas a menudo a los mismos
retos: tiradas cada vez mas reducidas, mas pedidos, plazos de entrega mas cortos,
costes salariales al alza, dificultad para encontrar personal y clientes que quieren
un servicio mas rapido, méas digital y mas transparente.

Al mismo tiempo, veo un sector con una capacidad de adaptacion excepcional.
Dominamos los materiales, los colores, los acabados y las técnicas de produccién
hasta el mas minimo detalle. Invertimos constantemente en maquinas mas
rapidas, sostenibles e inteligentes. Cuando surge un problema técnico, casi
siempre encontramos una solucién.

Pero nuestro mayor reto se encuentra cada vez menos en la planta de produccion.

Se encuentra en la fdbrica invisible que rodea a las maquinas: en la solicitud
que llega incompleta, en el presupuesto que requiere demasiado tiempo, en la
informacion que hay que volver a introducir, en la planificacién que depende
de un unico empleado con experiencia, en el cambio que no llega a todos los
departamentos y en la factura que solo se puede emitir tras una laboriosa
busqueda.

Ahi es donde hoy se determina una parte importante de la rentabilidad futura.

Una empresa puede disponer de maquinaria moderna y, aun asi, perder un tiempo
valioso en correos electrénicos, hojas de calculo, traspasos de informacion

y controles. Todo el mundo trabaja duro, pero el resultado no crece de forma
proporcional. Los pedidos adicionales conllevan mas papeleo, mas reuniones vy,
en ultima instancia, mas empleados. La facturaciéon aumenta, mientras que el
margen sigue bajo presion.

155



Ese modelo no es sostenible indefinidamente.

Por eso, en los préoximos arfios tendremos que enfocar la productividad de otra
manera. No como una imposicién para que la gente trabaje cada vez mas rapido,
sino como la responsabilidad de organizar el trabajo de forma mas inteligente.
Los empleados valiosos no deben seguir perdiendo su tiempo introduciendo
repetidamente los mismos datos, buscando informacion o corrigiendo errores que
un proceso bien disefiado podria haber evitado.

Por eso, para mi, la automatizacion no consiste, ante todo, en sustituir a las
personas. Se trata de liberar el potencial humano.

Las personas aportan valor cuando asesoran a los clientes, evaliian

excepciones, descubren nuevas oportunidades, mejoran los procesos y asumen
responsabilidades. El software debe encargarse del trabajo repetitivo, conectar
la informacién y ponerla de manifiesto alli donde sea necesario tomar decisiones.
La tecnologia no es un fin en si misma. Debe crear espacio para un mejor espiritu
emprendedor y un trabajo mas significativo.

Esto también exige valentia por parte de los directivos.

Es relativamente sencillo encargar una nueva maquina. Es visible, tangible y
su capacidad se puede calcular. Redisefiar una organizacién es mas dificil. Eso
implica cuestionar los habitos existentes, aclarar responsabilidades, depurar
los datos de los productos y, a veces, reconocer que ciertos controles, hojas de
céalculo o funciones solo existen porque el proceso nunca se reviso a fondo.

Ese cambio no puede delegarse por completo a un proveedor de software ni al
departamento administrativo. La direcciéon debe determinar qué tipo de empresa
quiere dirigir en 2030: cuantos pedidos quiere tramitar con el personal disponible,
qué clientes encajan en el modelo de futuro, qué procesos deben estandarizarse y
doénde la experiencia humana realmente marca la diferencia.

Los empleados deben participar en ese cambio. Ellos conocen la realidad
cotidiana y saben dénde se atascan los procesos. Pero la responsabilidad
estratégica recae en la direccién de la empresa. Una empresa no puede dejar que
su futuro dependa de la solucién que hoy cause menos inconvenientes.

Quiza ese sea el mensaje mas importante de este libro: 2030 no es una fecha lejana
en la que el mercado cambie de repente.

Las empresas de 2030 se forjan hoy.

Con cada pedido que se procesa sin doble introduccion de datos. Con cada
linea de producto que se configura correctamente. Con cada cliente que puede
realizar un pedido digitalmente. Con cada error que se resuelve definitivamente
en su origen. Con cada inversion basada en datos fiables. Y con cada empleado
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que, gracias a la automatizacién, dispone de mas tiempo para aplicar sus
conocimientos especializados.

Dataline quiere asumir una responsabilidad en ese desarrollo. No solo creando
software, sino ayudando al sector a medir, comparar y mejorar. La tecnologia
debe aportar resultados demostrables: menos errores, plazos de entrega mas
cortos, mejores margenes, mas pedidos por empleado y una organizacion capaz de
crecer sin que la plantilla administrativa tenga que aumentar proporcionalmente.

Pero ninguna empresa de software puede llevar a cabo ese cambio por si sola.
Este surge de la colaboracion entre empresarios que toman decisiones claras,
empleados que comparten sus conocimientos y socios tecnolégicos dispuestos a
hacer cuantificables sus promesas.

Estoy convencido de que el sector europeo de la impresion y la sefializacion tiene
un futuro prometedor. No porque los préximos afios vayan a ser faciles, sino
porque nuestro sector ya ha demostrado en numerosas ocasiones que es capaz de
reinventarse.

Los ganadores de 2030 no seran necesariamente las empresas mas grandes. Seran
aquellas que tengan mas claro dénde crean valor. Las que disefien sus procesos
con el mismo esmero que sus productos. Las que utilicen los datos para tomar
mejores decisiones. Las que empleen la tecnologia para potenciar a las personas.
Y las que no esperen a que el cambio sea inevitable.

Por eso, mi consejo para cualquier directivo es sencillo: haz visible la fabrica
invisible. Mide dénde se pierden el tiempo, la atencién y el margen. A
continuacion, atrévete a redisefiar el proceso.

Porque la imprenta de 2030 sera, sin duda, mas rapida, mas inteligente y estara
mejor conectada.

Pero es posible que el futuro de su empresa ya esté decidido antes de que esa
imprenta empiece a funcionar.

Dirk Deroo
Fundador y director ejecutivo
Dataline

LinkedIn linkedin.com/in/dirkderoo

Correo electrdnico: dirk.deroo@dataline.eu
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