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Presentacion

Calagaz Digital Printing & Imaging encontr6 un nicho exitoso en el mercado de los
restaurantes, equilibrando la tecnologia con las prioridades comerciales. Hace muy poco
tiempo, con la ayuda de un Consultor de Desarrollo de Negocios de Xerox, intensifico su
presencia en el mercado de los restaurantes invirtiendo en una Xerox® iGeng®y le dio
su apoyo por medio de planes de marketing y estrategias solidos. El factor de decisién
clave en la compra del dispositivo fue el apoyo al desarrollo del negocio ofrecido

por Xerox.

Combinacion potenciada: tecnologia y marketing

Hacer corresponder las capacidades con las demandas del cliente es una férmula
esencial para el éxito de cualquier negocio a largo plazo. Calagaz Digital Printing &
Imaging (Mobile, AL) combiné estos dos ingredientes e inventd una receta para el éxito
en la industria de los restaurantes. Se usaron tecnologia y marketing en cantidades
iguales, y la compaiiia se concentr6 en un tinico mercado que le permiti6é obtener

resultados soélidos.

La compania esté orientada hacia la industria de los restaurantes y procesa mas de 200
pedidos de men diarios. La aplicacion de la tecnologia correcta fue el catalizador para
que la compainia ingresara al mercado, pero, a decir verdad, una estrategia de marketing
sélida fue lo que produjo el éxito consiguiente dentro de este nicho de mercado.
“Demasiadas impresoras se enamoran del equipo, pero eso no genera clics, aunque si

lo hace un buen plan de negocios”, explica Joe Calagaz, Vicepresidente de Impresion

comercial.
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Vista rapida de Calagaz Digital Printing & Imaging

Calagaz Digital Imaging & Printing, al igual que muchas otras imprentas familiares,

le debe su origen a la cochera del fundador. Frank y Bea Calagaz abrieron en su casa,
en 1949, un negocio de suministros fotograficos, Calagaz Photo & Digital Imaging. La
compaiiia se constituy6 en 1955 y se mudaron a un local con vista a la calle. En 1982,
incorporaron un laboratorio de acabado de fotografias en una hora. Posteriormente, en

1991, Joe Calagaz se uni6 a la empresa e incluy6 la impresion a su cartera de servicios.

A mediados de la década de 1990, con la introduccién de las tecnologias digitales tales
como Xerox® DocuTech® 135 y, posteriormente, DocuColor® 6060, Calagaz comenzo
a ofrecer servicios de impresion digital a su base de clientes. Mientras se acercaba

al mercado desde el rubro de las imagenes (dado su pasado como especialistas en
fotografia), la empresa se transformé en una stper tienda de caAmaras y centro de
servicios de impresion digital. Hacia 1999, ofrecia puestos de fotografias e impresion
bajo demanda. En 2003, Calagaz amplio sus servicios de acabado y distribucion

de pedidos y construyo sistemas de pedidos basados en la web. Desde entonces, la
compaifiia agreg6 prensas offset y una iGeng para impresion en color. Hoy en dia,
Calagaz tiene dos divisiones (fotografia e impresion) y da empleo a 30 personas entre

ambas unidades.

Figura 1: Centro de impresion Calagaz (pasado y presente)

Una aplicacion de produccion sella un trato con una cadena
de restaurantes

Calagaz Printing entr6 al mercado de los restaurantes escaneando fotografias para el
director culinario de una cadena de restaurantes particularmente famosa. La cadena
necesitaba producir manuales de cocina con fotos para ilustrar visualmente las mejores
practicas para sus varios locales y mantener la calidad. Esta oportunidad aparecio
mucho antes de la introduccién de la tecnologia computarizada “del ordenador a la
plancha”, y la cadena pagaba entre $8 y $10 para introducir las imagenes, lo cual era
costoso y exhaustivo. Calagaz ofreci6 escanear las imagenes e imprimir manuales de 150
paginas bajo demanda con su DocuTech. Cuando la cadena les adjudicé el trabajo de
impresion, Calagaz se dio cuenta del ahorro en los costos, la agilizacion del tiempo del
ciclo y la reduccion de los costos de deposito. Ese trabajo dio lugar a otro trabajo para la

cadena de restaurantes.
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Finalmente, Calagaz desarroll6 un sistema de web a impresién para la cadena, para
hacer pedidos de ments adaptados a cada regiéon. Hoy en dia, cada local puede
personalizar y producir su propio menud de impresiéon bajo demanda, donde se muestren

los productos locales y las cantidades solicitadas.

Un nuevo dispositivo para saciar la demanda

A medida que crecian los clientes, crecia Calagaz. Finalmente, la compaiiia us6 a pleno
su capacidad de impresion a color a través de una Xerox 6060 y tuvo que invertir

en tecnologia para saciar la demanda de su clientela de restaurantes. La compaiiia
contempld la posibilidad de hacer una inversion lateral en maquinaria, pero esa movida
no ofreceria la capacidad requerida para alcanzar futuros planes de crecimiento. Se
estaba contemplando la posibilidad de incorporar una maquina con un volumen

de produccion mayor, especificamente una iGen, pero no se decidian a invertir. No
buscaban s6lo un dispositivo, sino que necesitaban un socio. Durante el periodo de
evaluacién para el nuevo dispositivo, Calagaz supo que Xerox estaba haciendo grandes
cambios en su filosofia de asistencia al cliente a fin de concentrarse en el desarrollo de

los negocios.

Figura 2: Xerox® iGeng®

El apoyo al desarrollo de los negocios es el verdadero negociador en la
compra de equipos

Faltaban pocas horas para que Calagaz firmara un contrato con otro proveedor de
equipos y comprara un dispositivo similar a la maquina 6060 que ya poseia, pero, por

el contrario, opt6 por comprar una iGen después de que Xerox ofrecié un compromiso
s6lido para ser socios. Calagaz estaba evaluando la iGen4 al mismo tiempo que el equipo
local de Xerox les presentara su programa de Consultor de Desarrollo de Negocios a
Calagaz. Calagaz vio la oportunidad de desarrollar el volumen y ampliar el negocio por

medio de este programa.

“El componente de desarrollo de negocios incluido en la propuesta de compra de la
iGeng era un factor determinante para que nos decidiéramos por Xerox en vez de la
competencia”, dice Calagaz. “No s6lo queriamos una maquina, también queriamos un

socio que nos ayudara a impulsar el crecimiento.”
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Como parte del trato, la compafiia recibid la asistencia de una Consultora de Desarrollo
de Negocios (BDC) de Xerox, Donna Paul Lepine, incluso antes de la llegada de la
iGeng. Lepine ayudo a delinear una estrategia de marketing, hizo aportes a su plan de
negocios y dio su apoyo a la compaifiia de impresiéon con eventos clave que presentaban
la iGen y su valor para los clientes. También brindo¢ asistencia a su nuevo Director de
Marketing en la planificacién y ejecucion de una muestra abierta, un “almuerzo de
trabajo participativo” con los clientes y un auspicio en el Consejo de Relaciones Publicas
de Alabama.

Con toda la energia puesta en dicha muestra abierta, Lepine se asegur6 de que Calagaz
siguiera en el camino correcto con su marketing de eventos y planes de accién. Después
de varias reuniones sobre estrategias y planificacion, se decidi6 usar invitaciones
personalizadas para los clientes y clientes potenciales con URL personalizados. El
esfuerzo dio sus resultados: concurrieron 75 personas y la compafia experiment6 un
crecimiento del 22% en el volumen durante los primeros tres meses después de la

muestra abierta.

Figura 3: Muestra abierta de Calagaz Printing

Calagaz strengthens restaurant niche with new press
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Dos afios antes de suscribirse al servicio de Desarrollo de Negocios de Xerox, Calagaz
habia intentado coordinar un evento similar para exhibir sus propuestas. Sin embargo,
planificar el evento llevaba mucho tiempo y algunos detalles se pasaron por alto. Los
resultados del evento fueron infimos en comparacion al evento asistido por Xerox. Joe
Calagaz atribuye el éxito del evento reciente a los esfuerzos de Lepine y al kit de Muestra
Abierta/ Relaciones Publicas ofrecido a través de los recursos comerciales digitales

ProfitAccelerator® de Xerox.
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Los eventos promocionales y los auspicios fomentan el crecimiento
Después de la muestra abierta, siguieron varios “almuerzos participativos de trabajo”
que incluian seminarios para agencias de publicidad para ayudar a que los clientes
entendieran mejor qué significaban las tecnologias digitales de Calagaz para sus propias
empresas. En los eventos, se utilizaron como apoyo algunos materiales de la coleccién
ProfitAccelerator de Xerox®, por ejemplo el kit de documentos esenciales, kits de
mercado vertical, kit de apertura de nuevas oportunidades y una guia de disefo para

agencias.

El auspicio del Consejo de Relaciones Publicas de Alabama le dio a Calagaz la
oportunidad de hablar y presentarse ante una mayor audiencia, la comunidad de las
relaciones publicas de Alabama. Calagaz auspici6 el evento y Lepine hizo la presentaciéon
inicial en representacion de Calagaz. Lepine habl6 sobre marketing 1:1 y Como hacer
que la impresion digital resulte efectiva, mostrandole a los participantes estudios de

caso especificos en un rango de industrias.

Lepine también ayud6 a desarrollar un curso de ventas donde se describieron los pasos
del proceso de ventas al equipo de ventas de Calagaz. Ofreci6 ciertas ideas sobre como
identificar y solidificar el proceso de ventas ideal de Calagaz en funcién de su plan de

negocios.

Como parte de la implementacion de su estrategia de marketing, Calagaz se reunio
con la Asociacion Nacional de Restaurantes (NRA) y se convirtio en auspiciante de la
division de marketing de NRA, una movida que le dio a la compania una visibilidad

destacada durante la convencién anual de la NRA en Chicago.

Todas estas acciones, ademés de dirigir el mensaje a los canales de prensa correctos, le
dieron a Calagaz mas exposicion y la colocaron en frente de las personas indicadas para
comprar sus servicios. En consecuencia, la compania ampli6 su trabajo en el mercado de

los restaurantes.

Esta exposicion perpetu6 una mayor publicidad y se destaco a Calagaz en articulos
de diarios y anuncios radiales, y se le pidi6 que enviara oradores a Seminarios web y

eventos publicos.

La relacion comercial con Xerox

“La orientacion recibida por parte de la Consultora de Desarrollo de Negocios (BDC) de
Xerox como asi también el plan de marketing estratégico, los recursos ProfitAccelerator,
los almuerzos participativos de trabajo y las visitas de ventas dirigidas a mercados
verticales especificos constituyeron la totalidad de nuestro crecimiento y éxito con la

impresion digital y el marketing orientado a grupos especificos”, dice Calagaz.
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Como tenaz defensor de la planificaciéon de los negocios y del marketing, Calagaz cree
que la practica de estas disciplinas esta mayoritariamente ausente en la industria

de la impresion. “El programa de desarrollo de negocios de Xerox sirve para que los
duefios de los talleres de impresion acorten la brecha entre la produccién diaria y la

planificacion del futuro”, dice.

El programa de Desarrollo de Negocios de Xerox consta de dos opciones de asistencia,

a las cuales Calagaz da las gracias. Por un lado, estan los recursos comerciales digitales
ProfitAccelerator® de Xerox, que incluyen un conjunto de mas de 100 herramientas del
tipo “hagalo usted mismo”, kits, programas, plantillas y recursos de impresion digital.
Por otro lado, estan los Servicios de Consultoria de Desarrollo de Negocios de Xerox,
que ofrecen una cartera integral de servicios de capacitacion y servicios profesionales
ofrecidos por Xerox en todo el mundo y una red de profesionales independientes de la
industria. Estos servicios se concentran en ayudar a clientes como Calagaz a transformar
sus negocios de impresion digital, mejorar las actividades de ventas y la eficiencia

operativa y estimular el crecimiento a futuro.

Figura 4: Servicios de desarrollo de negocios de Xerox

BTN i) RO )

R g,




ESTUDIO DE CASO

© InfoTrends 2010

Calagaz disefia un menu para el crecimiento comercial

Recomendaciones

Calagaz reconoci6 que el crecimiento de los negocios se elabora sobre estrategias solidas
de marketing y tecnologia. El enfoque equilibrado de la firma fue un éxito en el mercado
de los restaurantes. La compania forj6 su presencia en un mercado vertical, invirtiendo
en tecnologia para adaptarse al futuro crecimiento de la produccion y respaldandola
con un plan bien disehado para fomentar dicho crecimiento a través de la educacion del

cliente, alianzas y relaciones ptublicas.

La receta del éxito de Calagaz Digital Printing & Imaging se bas6 en estos tres

ingredientes filosoficos:

1. El crecimiento de los negocios es un viaje, no un destino. Joe Calagaz
reconocid que los pasos que se dan en el presente influyen en el futuro. La compafiia

esté forjando su futuro a través de esfuerzos constantes de desarrollo de los negocios.

2. Orientarse hacia los mercados verticales maximiza los recursos. Brindar
servicio a un publico especifico le permiti6 a Calagaz multiplicar sus volimenes de
produccion de tipos de trabajo similares en su dispositivo digital. Dedicar los recursos
en forma exclusiva para afianzarse firmemente en el mercado de los restaurantes

perpetud un flujo constante de clientes con necesidades y demandas similares.

3. La promocion no consiste solamente en un calendario o una postal. Desde
ya, estos articulos impresos son importantes, pero no son suficientes por si mismos.
El costado personal de la promocién es lo que consigue la venta y la mantiene.
Calagaz llevo a cabo estrategias de promocion activas a través de eventos y auspicios

que forjaron relaciones y educaron a los clientes en cuanto a sus servicios.

Este material se preparé especificamente para los clientes de InfoTrends, Inc. Las opiniones vertidas representan nuestra interpretacion y analisis
de la informacién generalmente disponible para el publico o divulgada por los responsables de las compafiias de referencia. Creemos que las
fuentes de informacion sobre las cuales se basa nuestro material son confiables y hemos aplicado nuestro mejor criterio profesional a los datos
obtenidos.
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