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¿Cómo llegó a la Industria Gráfica?
Mi familia no tenía vínculo con el sector. 

Yo soy profesor de Matemáticas titulado 
de la Universidad Católica y por esas co-
sas del destino llegué a la Industria. Partí 
como vendedor en Rhein Chile a princi-
pios de los años ‘80 e hice carrera hasta 
1992, fecha en la que me independicé y 
creé la compañía.

¿Qué actividad desarrolla su empresa?
No somos una imprenta clásica. Yo di-

ría que tenemos una verticalidad de ser-
vicios. Esa integración permite entregar 
los trabajos terminados. Ese nicho es el 

de los que compran fabricaciones especia-
les, en especial artículos promocionales y 
corporativos. Tengo que decir eso sí que 
cuando partí, lo hice como comercializa-
dora... nunca pensé en ser industrial. Du-
rante tres años sólo fui un intermediario 
y, posteriormente, cuando me di cuenta 
que el negocio que teníamos funciona 
por los servicios personalizados, rápidos 
y con una comunicación fluida, me decidí 
a comprar máquinas.

¿Cuál es el principal problema que en-
frenta en la actualidad?

El primero tiene que ver con capital de 

trabajo. Estas empresas tienen mucha 
fluctuación. De repente uno está bus-
cando qué hacer y de repente pareciera 
que el personal que tienes no da abasto. 
Como consecuencia de eso a veces se ne-
cesita mucha plata y de repente muy poca. 
El segundo tiene que ver con los atrasos 
tecnológicos ¿Qué saca uno con traer ma-
quinaria si de pronto hace falta capital de 
trabajo y de repente faltan clientes? Para 
ello yo propongo hacer alianzas entre las 
pymes. Así una maquinaria podría rendir 
más. El tema es que no hay nadie dispo-
nible para hacer alianzas. El asunto de la 
falta de asociatividad es, creo yo, un pro-
blema en sí mismo. Y siempre digo que lo 
importante es olvidar lo que nos separa 
y pensar más en lo que nos une.

¿Cómo avizora el futuro?
Creo que las crisis son una oportuni-

dad para el cambio y eso hay que tratar 
de entenderlo. Yo soy un convencido que 
la palanca del cambio es la capacitación 
para el empresario y para todos sus tra-
bajadores. Hay que recoger esto cómo un 
desafío. Hoy día usted tiene un mercado 
muy dinámico. No vende el más barato, 
sino el que entrega más rápido. Lo que 
hay que ver en cómo asumimos eso. Esa 
es una tarea para el futuro. Es el momen-
to de llenarse de mucho conocimiento y 
de muchas experiencias.

¿Cómo llegó a la Industria Gráfica?
Mi familia siempre ha estado ligada 

al área gráfica, específicamente por el 
lado de mi padre, pero realmente no sé 
si eso tuvo que ver con que yo me ins-
talara por mi cuenta con una empresa 
de este tipo también. De eso uno nunca 
está muy seguro. De hecho, yo soy In-
geniero en Minas de profesión; trabajé 
quince años en el sector minero. De ahí 
me vine a laborar en el taller gráfico 
de mi padre, donde estuve cuatro años 
más. Luego de eso me independicé con 
algo bastante distinto, eso sí, a lo que 
se hace allá.

¿Qué actividad desarrolla su empresa?
El fuerte acá es el tema digital. Noso-

tros somos una empresa básicamente de 
servicios de ese tipo, por lo que nos ubi-
camos en Avenida El Bosque con Avenida 
Apoquido, comuna de Las Condes, que 
es el lugar donde están las compañías 
que más demandan todo esto. Hacemos 
impresiones digitales y Offset también, 
aunque en menores volúmenes, además 
de las terminaciones. En su mayoría son 
manuales, trípticos y folletos. Diría que 
las empresas que hacen mucha capaci-
tación son nuestros principales clientes 
en volumen.

¿Cuál es el principal problema que enfrenta 
en la actualidad?

Yo creo que una de las principales difi-
cultades hoy es la creciente exigencia de los 
clientes en términos de plazos de entrega. 
Plazos que se piden acortar, pero no siem-
pre pagando más por ello. Otro tema rele-
vante es que la calidad, sobre la cual existe 
también mucha presión, está muy atada a 
la renovación de equipos y eso es complejo 
desde el punto de vista financiero. De hecho, 
las máquinas hay que estar cambiándolas 
cada tres o cuatro años para mantenerse 
vigentes. Un trabajo que conformaba al 
cliente el mes pasado, puede que mañana 
ya no cause el mismo efecto...

¿Cómo han sido los últimos años y cómo 
avizora el futuro?

En nuestro caso particular cada año he-
mos ido afirmándonos más y más. Nosotros 
partimos a fines de la década de los noventa, 
periodo en que el país atravesaba una seve-
ra crisis económica. Pasamos tres o cuatro 
años verdaderamente terribles. Después de 
eso el tema se afirmó y cada vez hemos ido 
vendiendo más, aunque con márgenes mas 
estrechos. Ahora lo que dice todo el mundo 
es que el tema digital está creciendo más que 
el Offset, por los cortos plazos de entrega y 
los menores tirajes. Y por ello yo veo nuestro 
negocio con bastante futuro. Pero para eso 
hay que mantenerse al día. Hay que estar 
en constante actualización.
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Alberto Pizarro, de Archive:

“Lo importante es 
olvidar lo que nos 
separa y pensar más 
en lo que nos une”

Jaime Smirnow, de Alphaprint:

“Para poder competir 
debemos estar en una 
continua actualización 
tecnológica”

Socio de Asimpres afirma, además, que la palanca 
del cambio de la industria es la capacitación para el 
empresario y para todos sus trabajadores.

Empresario afirma que las empresas del área digital 
deben mantenerse al día para poder dar cuenta de las 
nuevas exigencias que imponen los clientes.
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