do".Actualmente la facturacion
de Altair se desglosa en un
32% de productos destinados al
segmento editorial mientras
que el 68% restante correspon-
de al segmento comercial.En
los dos ultimos afios,de enero
del 91 a mayo del 93, las tarifas
del segmento editorial han cai-
do un 19%,mientras que las del
segmento comercial lo han he-
cho durante el mismo periodo
en un 7%

.Esta caida de tarifas esta
originando una reduccion de
los margenes de beneficios que
obliga al sector a adoptar im-
portantes medidas de ajuste en
los costes productivos,sin po-
der evitar en algunos casos fac-
turar por debajo de costo para
mantenerse dentro del merdca-
do.La situacion es tal que,se-
gun importantes especialis-
tas,muchas pequefias industrias
del sector previsiblemente sal-

las artes gréficas.

LA DIFICULTAD DE SER
PROFETA EN SU TIERRA

Nacida en Sesefia.los directivos de Altair

se plantearon desde el primer momento ser
fiel a sus origenes formar parte del mapa
industrial de Castilla-La Mancha y

no una empresa mas nacida al socaire del

llamado "efecto frontera™ que teniendo su
ubicacién en esta region,sin embargo tanto

comercialmente como de mano de obra de-

pende de Madrid.

El principal problema con el que hubo
de enfrentarse fue la nula cualificacion de
los trabajadores de la zona en el sector de
las Artes Graficas.A pesar de ellos los di-
rectivos, que pasaron a vivir en distintos

pueblos de la Sagra toleana,decidieron des-

tinar una importante parte de sus recursos
en formacion.En esta linea,del total de tra-

bajadores que actualmente ronda el nimero

de 50,tan solo ocho provenia del sector de

las artes graficas madrilefio.Era la cifra mi-

nima necesaria que permitia preparar ajo-
venes de una comarca tradicionalmente

agraria para cometidos industriales de avan-

zada tecnologia.

La experiencia,aunque costosa finan-
cieramente en un principio,es considerada
Optima por los responsables de Altair que

ha comprobado la rapida formacién de mu-
chos de estos empleados que han pasado en

dos afios de aprendices a ocupar,como ofi-
ciales,puestos de responsabilidad.

Contrasta este hecho,sin embargo,que la
situacion comercial de la empresa cuyo fon-
do se nutre tan solo en un 3 % de Castilla-
La Mancha y de este la mayor parte corres-
ponde a la revista Bisagra que desde
praticamente el inicio de Altair se imprime
en sus instlaciones.

Francisco Gdmez una de las razones
para esto en un cierto conservadurismo que
hace pensar "que las rotativas no pueden sa-
tisfacer las demandas de determinados tra-
bajos con pequefios volimenes de
tirada".Asegura Francisco Gomez que el ac-
tual nivel de tecnologia en rotativas no tie-
nen nada que envidiar a la maquina plana-
tanto en calidad como en la posibilidad de
imprimir productos de no muchos ejempla-
res sin que estos se vean encarecidos.

El director de Altair extiende este crite-
rio "conservador" a un mercado,el de Casti-
lla-La Mancha,enfocado habitualmente a
ofrecer producto.En este sentido sefiala que
la filosofia de Altair es la de ofrecer servi-
cio.Para ello considera que la mejor formula
es que Altair estudie junto al cliente las de-
mandas de éste con el fin de adaptar la es-
tructura industrial a las necesidads con que
este cuenta.Esta comunion entre la empresa
de artes gréficas y clientes permite,ajuicio
de Francisco Gomez,reducir costes y favo-
recer un mejor servicio.
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Altair ha adquirido una tercera rotativa Heildelberg-Harris que permite satisfacer las nuevas demandas del segmento de mercado comercial en

drén de él a no ser que sepan
reaccionar agil e inteligente-
mente.En principio el escenario
de las empresas de Artes Grafi-
cas se queda solo para las gran-
des.

Para aumentar la cuota de
mercado y consolidarse cuando
otros desaparecen los directi-
vos de Altair han disefiado una
estrategia sobre la base de im-
plantar la capacidad tecnoldgi-
ca necesaria para satisfacer las
nuevas demandas del mercado
y profundizar en el segmento
comercial,que ya constituye
mayoritariamente su factura-
cion,y donde con inversiones
estratégicamente acertadas
puede neutralizarse el efecto de
la bajada de tarifas,incluso su-
perandola y aumentando el
margen comercial.

La nueva rotativa pretende
cum plir este objetivo ya que
permitiria obtener 9 de los 11
productos actuales que deman-
dan las grandes superficies co-
merciales,con una reduccion de
costes del 28%.Ademas permi-
tiria imprimir mas de un pro-
duc to simultdneamente con
una sola rotativa,con el consi-
guiente ahorro de costes y
tiempos,suprimir gran parte de
la manipulacién en postimpre-
sion de muchos productos,con
un ahorro que se esstima en el
20% délos costes,y ofertar nue-
vas caracteristicas técnicas que
atraigan nuevos productos.
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