


Las rachas de dificultades econémicas no
son nada nuevo para Gramagraf, un
proveedor de servicios de impresion con
sede en Badalona (Barcelona). Nacié en
un momento de adversidad (la
cooperativa fue fundada en 1985 por los
empleados de una empresa en quiebra),
pero el aio pasado celebro su 25.2
aniversario con ventas de mas de cuatro
millones de euros, gracias a una clientela
que cuenta con nombres muy conocidos.

Victor Castafo, el director comercial de
Gramagraf, tiene una vision optimista del
futuro: «Aunque el mercado espafol se
encuentre en un momento dificil, nuestro
negocio estd creciendo». Sin embargo,
admite que hace unos afos las perspectivas
eran mds dudosas, pues estaba claro que

el modelo de negocio que habia seguido
Gramagraf durante mds de dos decenios,
basado en la impresidn offset, ya no estaba
ala altura de las exigencias de los clientes.
«Tenfamos que asumir que, ademds de
buscar calidad, los clientes exigian tiradas
mds cortas y plazos mds breves, y estaban
dispuestos a pagar por este servicio. Pero no
podiamos ofrecer todas estas ventajas solo
con laimpresion offset. Es mds, detectamos
oportunidades de negocio en campos
como la impresion de datos variables y la
produccion de libros a la carta, pero no
teniamos las madquinas necesarias para
aprovecharlas».

En poco mas de dos aios, Gramagraf
(con la ayuda del equipo espanol de
Canon) se ha convertido en un proveedor
de servicio completo que ofrece a los
departamentos de marketing de las
empresas, a las agencias publicitarias y
editoriales servicios de impresion digital y
offset (incluso de gran formato), acabado
y entrega. Castafio comenta: “Hoy dfa, ser
competitivo, significa poder ofrecer todas las
soluciones grdficas que requiere el mercado.
Ahora somos capaces de hacer campafas
de marketing completas con productos muy
diversos como impresos que incluyen datos

variables, vinilos, cartelerfa de gran formato,
estructuras, comunicacion visual, revistas de
grapa, etc. Ademds mantenemaos nuestros
clientes editoriales a los que ahora podemos
ofrecer ademds de los grandes tirajes,
producciones bajo demanda para que puedan
regular mejor sus stocks”.

La transicion de Gramagraf a la impresién
digital empezd en el verano de 2009, con

la adquisicion de una prensa imagePRESS
C7000VP una imagePRESS C1+ y una
impresora de gran formato imagePROGRAF
IPS9000S de Canon. Mds tarde, la empresa
instald también una segunda imagePRESS
C7000VP con el software de datos variables
PrintShop Mail de Objectif Lune, y, en agosto
de 2011, una impresora plana UV de gran
formato Océ Arizona,. Pero Castafio insiste
en que el éxito de la empresa no se debe
solo a la maquinaria: «Que quede claro

que las impresoras de Canon y Océ son
excelentes, pero lo que de verdad ha sido
determinante para lograr buenos resultados
ha sido la colaboracién con Canon. Ademas
de ayudarnos a detectar oportunidades

de negocio, Canon nos ha permitido
acceder a la tecnologia necesaria

para aprovecharlas. Por ejemplo, nos
mostré las posibilidades que brindaba
la impresion en soportes rigidos para

el sector del comercio al por menory, a
continuacion, nos sugirié el hardware
adecuado: la impresora Océ Arizonas.

Cuando Gramagraf empezo a estudiar el
mercado, enseguida quedd claro que Canon
ofrecia una ventaja adicional. En primer lugar,
la empresa selecciond a cinco proveedores

y realizé una impresion de prueba con tres
de ellos. Las mdquinas de Canon se podian
usar con la gama de soportes mds amplia y
ofrecian los resultados mds homogéneos en
las distintas tiradas, pero para Victor Castafo
y las demds personas que intervinieron en

la decision de compra, el factor clave fue

el asesoramiento que ofrecia Canon sin
coste adicional. «A diferencia de los demds
proveedores, que solo hablaban del hardware,

Canon se concentraba en el desarrollo del
negocio mas a largo plazo y ha establecido
una relacion de colaboracién con nosotros
que, desde entonces, no ha dejado de
crecer».

Para demostrar cémo se concreta esta
estrecha relacién en la prdctica, Victor Castafo
explica cémo les ayudd Canon a descubrir
qué necesitaba exactamente la clientela: por
ejemplo, los directivos de Gramagraf contaron
con la presencia de asesores de Canon en las
visitas a los clientes mds importantes. Gracias
a estas reuniones, los directivos de Gramagraf
no solo confirmaron sus sospechas (que
estaban dejando pasar nuevas oportunidades
de negocio muy rentables por el hecho de
ofrecer Unicamente impresiones offset),

sino que también descubrieron que esas
oportunidades eran mas interesantes de lo
que imaginaban. «Llegamos a la conclusion
de que estdbamos pasando por alto gran
parte del mercado: solo satisfaclamos
aproximadamente el 5 % de las necesidades
de servicios graficos que tenian nuestros
clientes. Por ejemplo, algunos de ellos son
grandes cadenas de comercio al por menor,

y sus campafas de marketing abarcan desde
tiradas de 100 000 folletos hasta una sola
version de un expositor personalizado para
puntos de venta, impreso en UV con la
impresora de gran formato Océ Arizona.
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En palabras de Victor Castafio: «Al aiadir

la impresion digital a la produccién
offset que ya ofreciamos, logramos la
flexibilidad necesaria para aprovechar las
ventajas de ambos servicios. Por ejemplo,
si un cliente quiere 200 copias de una
revista de 96 pdginas, podemos recurrir a la
impresion digital, lo que supone un ahorro
de tiempo y dinero. La prensa imagePRESS
ofrece una calidad equivalente a la de la
impresion offset, asi que los clientes quedan
totalmente satisfechos».

El tipo de clientes de Gramagrafy el tipo

de encargos que reciben han cambiado
mucho desde el ano 2009. Hasta entonces,
la empresa trabajaba principalmente para
editoriales e imprimia libros y revistas. En
cambio, ahora la mayoria de los clientes

son agencias publicitarias y empresas de
distribucién que quieren dejar sus campafas
de marketing en manos de un solo
proveedor.

Gramagraf calcula que entre un 35y un
40 % de su facturacion ahora procede de
clientes nuevos con encargos nuevos que
la empresa no habria podido asumir si
hubiera seguido ofreciendo unicamente
servicios offset. Victor Castafo sefiala:
«Ahora trabajamos con clientes muy
exigentes en cuanto a la calidad y los plazos
de entrega, pero como valoran mas estos
aspectos que el precio, la rentabilidad ha
mejorado. En consecuencia, podemos volver
a invertir en el negocio, asf que salimos
ganando en todos los sentidoss.

En cuanto a los planes de la empresa para el
futuro, dice que hay algo de lo que no cabe
duda: la colaboracién con Canon continuard.
«La experiencia ha demostrado que no nos
equivocamos con nuestra primera impresion
sobre Canon. La relacion con esta casa serd
duradera, y siempre nos dirigiremos a ella

en primer lugar para toda inversién que
hagamos en el futuro».
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A diferencia de los demas proveedores,
gue solo hablaban del hardware,

Canon se concentraba en el desarrollo
del negocio mas a largo plazoy ha
establecido una relacion de colaboracion
Con Nosotros que, desde entonces, no ha
dejado de crecer.
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