История нашей компании началась осенью 2007 года. Официальным днем рождения нашей типографии является 20 октября. Первоначально наша компания называлась не "Цифра", которой мы стали в результате ребрендинга. Изначально мы были "Лантеей". 

Андрей Шагжитаров, директор РА "Цифра": 
"Я пришел к идее создания собственной типографии со своей собственной потребности. Все началось с проблемы нехватки качественного печатного салона. В то время у меня была фирма по закачке мелодий, и мы придумали новый интересный конкурс на тему "Закачай мелодию и гарантированно получи подарки". Подарками были DVD-диски, флаеры, брелки, календари и прочая полиграфия. Я сам ходил и печатал все эти обложки, календарики. И столкнулся в процессе с ужасным качеством печати, затянутыми сроками изготовления, хамским отношением к клиентам. В общем, никакого сервиса. Тогда я и задумался впервые о такой возможности. 

Постепенно меня затянуло в эту идею с головой. Я интуитивно провел небольшое маркетинговое исследование, изучал потребности рынка, прошелся по всем существовавшим тогда печатным салонам. Был в "Зебре", в "Барисе", в "Фёрст", дочернем предприятии "Барис". Я изучал их оборудование, записывал модели. Какие были станки, резаки и тд. Долгими часами начал сидеть на форумах. Вообще, мне понраавился сам процесс. Я купил струйный принтер с баночками, сам заливал туда чернила, распечатывал полиграфию, наслаждался процессом. В общем, меня все это так затянуло, что я решил создать собственную типографию, мини-типографию с упором на скорось и качество". 

Открытие было 20 октября, без фанфар и шариков. Мы просто открылись. Первый наш салон находился по адресу: ул. Ленина, 27, здание банка АТБ. Я допустил все ошибки, какие только мог. Мы зашли туда с огромной арендой, с огромной площадью. Но у нас была достаточно передовая концепция на то время - мы были интернет-типографией. 
Нашей нишей была работа на рекламные агенства, занимающиеся посредничеством. Я видимо интуитивно понял, что реальные объемы не касаются розницы. И мы зачастую не видели своих клиентов. К нам обращались рекламные агенства, они сбрасывали заказ на почту, мы распечатывали все, и их курьеры забирали у нас готовую продукцию. То есть мы даже не видели некоторых менеджеров в глаза. 

Со временем о нас узнали все рекламные агентства, и многие из них печатались у нас. Печатались у нас такие компании, как Домино, Нова-Принт, крупные компании. Наверное, у нас печаталось процентров 30 рынка рекламных агентсв. К тому же мы выступали как аварийная типография. Те, у кого ломалось оборудование, обращались к нам. За счет того, что мы были и менеджерами, и грузчиками, и резчиками, и работали очень много, почти всегда до поздна, мы печатали качественно и быстро. Поэтому к нам обращались. 
У нас был такой старенький принтер Ксерокс DC12, самый раритет, динозавр в печатном деле. Его, наверное, знают все печатники. Он печатал очень медленно, но зато очень качественно. Я сам его ремонтировал. Он был на основе масла, и у меня руки были постоянно в масле. Я разбирал его, собирал, как автомат Калашникова. Знал все нюансы. Время шло, мы купили второй такой принтер, потом мы купили еще один такой. У нас их стало три. Потом купили небольшой широкоформатный принтер. Печатали на нем афиши, всякие холсты, баннеры. 

А потом наступил кризис. 2008 год. Наш рост замедлился, так как не было опыта. И уже тогда я заложил мысль, что нужно менять концепцию. Пускай, изначальная концепция была очень хороша для старта, но она была не пригодна для масштабности. Слишком узкоспециализированная ниша. 
Мы работали два года, как Лантея, и нас запомнили под этим именем. Затем я решил сделать ребрендинг. Поменять полностью концепцию, поменять название, подход. 
На кредиты мы купили новое современное обрудование Купили первую машину DC 250 ксерокс, которые у нас стоят сейчас. Сейчас у нас их три штуки. Тогда это были большие деньги. И купили интерьерный принтер, который печатает на пленке, на баннере размерами 1.8 м. 

Это были очень тяжелые времена. Чтобы отдавать все кредитные средства, приходилось очень много работать. Мы начали нанимать людей. Новых сотрудников. Ну и нас стало 5-6 человек. Мы работали и в какой-то момент, это было уже в конце 2010 года - я решил купить большой принтер, который печатает трехметровые баннеры. Это тоже было достаточно авантюрное решение, потому что он стоил тогда в районе миллиона. В те времена были большие деньги, мы тоже взяли его в кредит. 
После мы сняли цех, он был в районе пентагона, такая небольшая комнатушка, где не было вытяжки. В нашей команде на тот момент уже стало больше людей. Вроде как 7-8 человек. Получается, у нас была одна точка и цех. Обороты увеличились и дальше пошли прблемы с кадрами. Мы не могли дальше расти из-за отсутсвия качественных кадров. 

В 2012 я съездил в Москву и работал там в типографиях, в очень современных типографиях, которые строили немцы. Отработал там месяц. И понял, что нужно внедрять автоматизацию. Некую ERP-систему, чтобы было понятно, где какой заказ. Чтобы между печатным салоном и производством не было никаких проблем. И придумали мы достаточно простую, но эффективную штуку, как гугл-докс. Я приехал с этими знаниями, начали их внедрять, автоматизировать. В целом, период с 2011 до 2013 года можно охарактеризовать неспешным развитием. Мы оттачивали процессы, логистику, внедрили гугл-докс. 

В 2013 году я съездил на тренинг "Пора Делать" в Петербург. Тогда в "Цифре" работало в районе 8 человек. На тренинге я понял, что для масштабов нужно набирать команду. И открывать новые точки. В общем, расти. Были убеждения, которые меня ограничивали, не давали мне расти, и я хорошо с ними поработал на тренинге. Когда я вернулся в апреле 2013 года, мы начали интенсвино набирать сотрудников. Нас стало 20 человек. 
Параллельно мы открыли печатный салон на арбате, здание ДНС. Небольшой печатный салон по образу московских печатных салонов. Маленький, небольшой, современный салон. "Цифру" стало составлять 2 точки и производство. Мы начали интенсивно равзиваться, и на несколько месяцев я вышел из управления и занялся организацией тренинга "Пора Делать" в Улан-Удэ. Тем временем, компания развивалась, в среднем нас тогда было 20 человек. 

В начале 2014 года начались новые реформы. Я обнаружил, что у нас раздутый штат - работало 26 человек, и это было не очень эффективно. Мы занялись оптимизацией своих расходов, сократили штат. Стали более эффективно работать. 
Тогда же я решил автоматизировать компанию. Наши актуальные базы были в тетрадях, в гугл-доксе, мы никак не работали с нашей базой клиентов. И мы стали активно внедрять CRM-систему. Она называется "Мави-Софт", которой мы сейчас пользуемся. Мы внедряли ее в течение месяца-полтора. Так что мы пользуемся современными технологиями в данный момент. 
В то же период мы купили компанию "Типография 24". Купили мы её без производства, так сказать, за долги: там было 2 хороших сотрудника, телефоны, е-мэйлы клиентов и все. До недавнего времени мы выплачивали долги компании, и в феврале открыли третий печатный салон, который находится в здании бизнес-центра "Садко". 

В марте я ездил на крупнейшую выставку по наружной рекламе в Гуанджоу, Китай. И я решил купить оборудование - для изготовления и автоматизации наружной рекламы, световой рекламы, объемных вывесок. В начале июня оно приезжает сюда, и мы планируем занять значительную долю рынка наружной рекламы в Улан-Удэ. 
Позже, в апреле 2014-го мы поняли, что нужно заниматься не только автоматизацией, но и стандартизацией компании. Мы привлекли в компанию аудиторов, бизнес-тренеров, таких как Жанна Будаева, Антон Арышев и Жаргал Булытов, которые стали давать нашим сотрудникам основы продаж, стандартизации, клиенториентированности, сервис. Тогда же мы начали работать над миссией компании. 

В данный момент тренинги продолжаются. Мы работаем. Сейчас в компании 20 человек. И мы хотим действительно изменить город в лучшую сторону. Чтобы он был ярче и красивее.
