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Trimage/Dinamix
El filon del producto personalizado

Desde muy pronto, el promotor de
estas dos iniciativas, José Maria Nei-
ra, estuvo convencido del “tiron” de
los regalos personalizados. Afios des-
pués de fundar Léser Cuentos puso en
marcha Trimage, una ensefia dedicada
a la comercializacion de foto-escultu-

fonics

ras en tres dimensio-
nes, y con la que se
extendié rpidamente
por todo el globo. En
la actualidad, cuenta
incluso con franqui-
cias en Australia.
Este mismo afio sac6 al mercado Di-
namix, una ensefia basada en la fotografia
“en movimiento, para la que tinicamente
se necesita un ordenador, una impresora y
una cdmara, y en un minuto se pueden
facturar cinco euros con un coste de ma-
teria prima de 50 céntimos”, asegura Nei-
ra. Pero no es lo tinico que se precisa pa-
ra tener €xito en los negocios: “También
es preciso estar alli donde esté el cliente
potencial, y entregarle en el acto el pro-

o
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ducto final”, anade. “Hay que buscar
momentos concretos del afio, que pue-
den ser semanas, dias o incluso horas,
en lugares con mucho trifico de gente,
para rentabilizar al maximo las ubica-
ciones elegidas”, advierte el director
general de Dinamix.

La inversion necesaria para mon-
tar una franquicia de Trimage es de
9.000 euros, y se reduce a 6.000 euros
en ¢l caso de Dinamix. 0
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