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ENMPRESAS

Premio a la
infegracion laboral

Unipost, operador privado del sector postal es-
pafiol, ha recibido el Premio a la Empresa Inclusiva
por las acciones desarrolladas en materia de res-
ponsabilidad social empresarial durante 2011. El
galardon distingue a aquellas compafias que po-
tencian la integracion laboral de personas en riesgo
de exclusion social o discapacitadas.

La compafia mantiene convenios de colabora-
cion con la Fundacién Once y otras entidades con el
objetivo de que los trabajadores con discapacidad
representen mas del 2% de su plantilla. Ademas,
acoge a personas con discapacidad en practicas
profesionales en varios centros de su red asi como
organiza campanas de sensibilizacion entre sus
empleados.

Unipost colabora también con el Consejo Supe-
rior de Deportes para favorecer la integracion labo-
ral de deportistas profesionales con dificultades de
acceso al empleo. Asimismo, el grupo postal cuen-
ta con Centros Especiales de Empleo entre su red
de franquicias y centros colaboradores.

Adcloud lleva el
geotargeting al
mercado de
resultados

Adcloud amplia su oferta. Los compradores de
espacios publicitarios online podran dirigir sus cam-
pafas a audiencias regionales mediante geotarge-
ting. Esta posibilidad permite introducir los mensa-
jes publicitarios a nivel local, precisando hasta los
tres primeros digitos del codigo postal. De este mo-
do, los clientes de Adcloud llegan con precision al
98% del publico objetivo definido localmente. Asi-
mismo, pueden excluirse determinadas zonas pos-
tales, ciudades, regiones y comunidades auténo-
mas.

Kodak se reorganizard
acogiendose

al capitulo 11 de la Ley
de Quiebras de EEUU

astman Kodak Company y sus
Esubsidiarias estadounidenses han
empezado el 19 de enero de 2012
una reorganizacion voluntaria del nego-
cio segun el Capitulo 11 de la Ley de
Quiebras de Estados Unidos, que permi-
te a las empresas norteamericanas con
problemas financieros a reorganizarse
bajo la citada ley. La compafiia asegura
en Estados Unidos 950 millones de déla-
res en financiacion para acometer la re-
organizacion que la permita su transfor-
macion en una empresa rentable y sos-
tenible.
Kodak declara que sus subsidiarias
no estadounidenses no estan incluidas
en esta medida y continuaran operando

Premio de Oro a la tecnologia
maAs innovadora

Kodak ha conseguido por tercer afio consecutivo

como hasta ahora. De este modo, estas
operaciones internacionales continuaran
cumpliendo con todos sus compromisos
hacia sus clientes y proveedores.

"Nuestro negocio europeo no se ve
afectado por la decisién tomada por
Eastman Kodak Company en los Esta-
dos Unidos de adscribirse a la reorgani-
zacion voluntaria del negocio segun el
Capitulo 11" declara Philip Cullimore,
Director general en Europa. "En Euro-
pa hemos visto un cambio significativo
hacia las aplicaciones de imagen busi-
ness-to-business, y nos hemos centra-
do en la impresion. Estos negocios en
Europa se estan desarrollando bien y
creciendo rapido".

el premio a la Tecnologia mas innovadora de la In-
dustria de impresion alemana, que ha recibido sobre
la maquina de impresion digital con impresion de ho-
ja alargada Kodak Nexpress SX.

Los premios estan organizados por la editorial
Deutscher Drucker Verlagsgesellschaft. Los gana-
dores fueron elegidos a través de una encuesta en
internet por los lectores de "Deutscher Drucker" y
"Grafische Palette", dos revistas lideres en el mer-
cado aleman, y print.de, de un total de 30 tecno-
logias fueron nominados por los editores de las
publicaciones.
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El franspromo
: permite
ahorrar y
generar
nUevos
NegocCios

Frente al disefo fijo del modelo tradicio-
nal, el transpromo o impresion traslaccional
es una iniciativa de marketing directo que
permite a los clientes ahorrar un 30% en
costes y generar nuevo negocio, al incorpo-
rar contenidos de marketing personalizados
en los documentos transaccionales habitua-
les (informes de transacciones bancarias,
extractos de cuentas, facturas, etc.)

El consumidor medio esta expuesto a
: 3.000 mensajes diarios, frente a sélo 12 ex-
. tractos que recibe mensualmente y el tiem-
po de lectura de estos documentos transac-
cionales es de entre 1 y 3 minutos. El trans-
promo permite incorporar mensajes perso-
: nalizados en estos recibos, facturas y ex-
. tractos esperados por el destinatario de for-
ma periodica. Segun un estudio realizado
para Digital Printing Council la personaliza-
cién mejora en mas de un 50% las tasas de
respuesta de campanas promocionales y el
uso combinado de personalizacioén, color y
relevancia la aumenta un 550%.

Tele Mail recibio en su dia el Premio
Best of the Best 2010 al mejor transpromo,
concurso de Xerox dirigido a sus partners
que premia la calidad de la impresion, inno-
vacion, rentabilidad y ahorro de costes ope-
rativos.

Agustin Minaya, Director General de
Tele Mail, indica: "el transpromo establece
una nueva forma de comunicacién, maximi-
zando el potencial de la Unica comunicacion
esperada por el cliente mediante la factura
o0 el extracto. Gracias a esta herramienta se
convierte la recepciéon de los documentos
en una experiencia de comunicacion perso-
nalizada, dirigida y relevante".

Tele Mail fue pionera en Espafia en rea-
lizar transpromo, cuando empezé a utilizar
la tecnologia de impresion digital full color
para extractos de banca privada, desde
2008 emplea el sistema full color continuo.

® Una oportunidad unica para adquirir nuevos conocimientos
y ampliar el networking profesional

Jornada Tecnica "EXPOenvien"

La revista Envien ha organizando la 12 Jornada Técnica "EXPOenvien", que se celebrara
el jueves, dia 15 de marzo de este afio 2012, un afo antes de la segunda edicion de feria "EX-
PQOenvien" que tendra lugar el préximo 2013.

El lugar de encuentroseran las instalaciones del Instituto Tecnoldgico y Grafico Tajamar, si-
tuado en la calle de Pio Felipe, 12. 28038 Madrid

El programa dara comienzo a las 9:30 h y final a la 14:30 h.

Habra ocho conferencias de media hora de duracién, sobre aspectos técnicos y operativos
de los productos presentados y su relacion con la proxima edicion de Expoenvien que se cele-
brara en abril del préximo afio 2013. Ademas sera una plataforma de iniciacion a lo que se mos-
trara en la proxima Drupa de mayo de este afio.

Inscripciones www.alborum.es

Cumbre Europea de
Marketing Dindmico

a Cumbre Europea de
LMarketing Dinamico se

celebro los pasados 25y
26 de noviembre y conto en-
tre otros con el patrocinio de
Telemail. La Cumbre de-
mostré que los proveedores
de servicios de impresién y a
los usuarios finales ejemplos
practicos de como el imprimir
puede jugar un papel firme en
el desarrollo de una com-
pafia cross-media.

"La impresion es un medio
VIP", dijo en su presentacion
Danny Mertens, de Xeikon.
Es creencia que une a los
vendedores de las marcas y
una novedad positiva saber
que las agencias de comuni-
cacion digital también han lle-
gado a la misma conclusion:
"La impresién es un nuevo
valor premiun", afirmé Ben
Golik, de Kitcatt Nohr Digitas.

El mensaje quedé claro:
Imprimir significa autoridad,
te hace sentir especial, permi-
te un tiempo de privacidad
con los clientes, se integra
con otros medios de comuni-
cacion de una manera muy
creativa.

Pero no solo esto. En un
mundo transitorio de pixeles
se esta experimentando un
extrafio renacimiento de la

Tim Van Canneyt,
Nicole Wolters
Ruckert, Ilvan
\ . Vandermeersch,
Daniela De Pasquale,
Annabelle Carton,
Dietmar Huemer y
Michael Hoop.

Giorgio Albertini, General Mana-
ger de Rotomail.

MAILING. BILLING. MANIPULADOS. GESTION DOCUMENTAL. EMPRESAS
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impresion digital, que se esta
convirtiendo en una platafor-
ma que permite el paso a una
personalizacion sencilla de
mensaje verdaderamente
personal.

En el otro lado, la comuni-
cacion digital no es un demo-
nio, recoge un contenido que
se puede imprimir, la recopi-
lacion de datos que se puede
utilizar y permite imprimir pa-
ra ser aun mas interactiva. Es
una oportunidad que la indus-
tria de la impresion no se pue-
de perder.

su produccion grafica

El Corte Inglés ha im-
plementado en su depar-
tamento grafico la aplica-
cion de flujo de trabajo
Switch 10 de Enfocus. EI
objetivo, minimizar la de-
pendencia de empresas
de preimpresion exter-
nas, a la vez que poder
asumir dicha labor inter-
namente, motivo por el
cual buscaban la auto-
matizacion de procesos y
el incremento de la cali-
dad mediante la estanda-
rizacion.

Javier Rayoén, del Departamen-
to de Realizacion y Publicidad de El

Javier Rayon
Departamento de

Realizacion y
Publicidad de El
Corte Inglés

la empresa: "Con esta
adquisicion buscabamos
la actualizacion y mejora
de nuestro modelo pro-
ductivo ya que hasta
ahora funcionabamos re-
alizando el trabajo de for-
ma manual y subcontra-
tando a proveedores ex-
ternos. Teniendo en
cuenta que editamos un
gran numero de materia-
les impresos como cata-
logos, folletos, revistas,
carteleria, vallas, lonas,

etc, estaba claro que la mejor op-

cion era integrarlo en nuestro siste-
ma y con Enfocus Switch 10 lo he-

Proxima

12 Jornada Teécnica

EXPOenvien

15 de Marzo de 2012

Instituto Tecnoldgico y Grafico Tajamar

Calle de Pio Felipe, 12. 28038 Madrid

Una oportunidad unica para adquirir

Corte Inglés, explica la decision de mos logrado".

PERSONAS

Francisco Calvache
Director de la division

WFPS de Océ

Océ ha nombrado a Francisco Calvache
nuevo director de su division Océ Wide Format
Printing Systems (Sistemas de impresion de
gran formato) en Iberia; compatibilizara dicha
responsabilidad con su cargo anterior de director de la division Océ Di-
gital Document Systems (Sistemas digitales de gestién documental).

En 2007 lider6 el Grupo de Negocio Océ Business Services (Servi-
cios de Externalizacion) que, mas adelante, se convertiria en una divi-
sion de la empresa. En 2008 fue nombrado director de la division Océ
Digital Document Systems para Iberia.

Francisco Sanchez Montilla
Fallecimiento

A primeros de enero de este afo fallecid
Francisco Sanchez Montilla (Paco para los mu-
chos amigos, con los que contaba dentro y fue-
ra del sector).

Partiendo de su condicién de cartero de Co-
rreos fundo en 1984 Postalsur que en 1991 paso a llamarse Mailing An-
dalucia, una empresa que ha crecido desde la nada hasta convertirse en
una de las mayores empresas del sector.

Una enfermedad detectada tres meses antes de su fallecimiento y
llevada con entereza y sin difusion publica, solo conocida por su circulo
familiar, se ha llevado al cartero, como a él le gustaba recordar.

MAILING. BILLING. MANIPULADOS. GESTION DOCUMENTAL. EM-
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nuevos conocimientos y ampliar
el networRing profesional.

La revista Envien ha organizado

la 12 Jornada Técnica "EXPOenvien",
que se celebrara el jueves, dia 15 de
marzo de este ano 2012, un ano antes de
la segunda edicion de la feria
"EXPOenvien" .

El programa dara comienzo alas 9:30 hy
finalizara a la 14:30 h.

Habra ocho conferencias de media hora
de duracién, sobre aspectos técnicos y
operativos de los productos presentados
y su relacion con la préxima edicion de
Expoenvien que se celebrara en abril del
préximo ano 2013.

INSCRIPCIONES

Registrandose en www.alborum.es
enviando un e-mail con sus datos a
envien@alborum.es
6 al fax: 91 309 65 21



® El conocimiento de las Artes Graficas gran parte del éxito en libros bajo demanda

El sobre fomo impulso
y llegd a ser libro

| Grupo Plana, con cerca de
Emedio siglo de vida, nacié

haciendo sobres de una for-
ma artesanal, hoy ha crecido con el
impulso (asi se llama la ultima em-
presa: Impulso Global Solutions)
de su objetivo inicial que no era
otro que el de atender todo tipo de
necesidad empresarial en el mun-
do de la comunicacion grafica.

El paso siguiente a la fabrica-
cién del sobre es el ensobrado de
documentos. Este camino les llevo
a crear Formularios Graficos 85,
empresa cuya actividad principal
es preparar el papel para que sea
posteriormente impreso con datos
variables, proceso también cono-
cido como personalizacién. El pa-
pel, normalmente en bobina, se
preimprime y se trepa para su pos-
terior uso.

Con la popularizaciéon de las
técnicas de impresion digital les
fue relativamente sencillo decidir
realizar ellos mismos la personali-
zacion y el ensobrado posterior y
asi cerrar el ciclo completo ofre-
ciendo a los clientes un solo inter-
locutor en todo el proceso de
envio.

De esta forma llegaron al mer-
cado transaccional, pero lo que les
abrié un nuevo océano fue la entra-
da en el mercado de la impresion
de libros en color y en blanco y ne-
gro, en tiradas cortas y segun de-
manda.

Sin abandonar sus actividades
anteriores, esto es, ofreciendo el
mismo servicio a sus clientes tra-
dicionales, en el ultimo afo han
entrado por una parte en el ambito
de las grandes corporaciones ta-
les como bancos y aseguradoras
y, por otra parte, en el mercado
editorial.

La entrada en el mundo edito-

La Océ JetStream perimite hacer libros impresos en color.

rial debe su éxito en gran parte al
conocimiento de Artes Graficas (en
el sentido mas profesional del tér-
mino) que tiene el Grupo. Esto
quiere decir que conocen como se
comportan todos los tipos de pa-
pel, cual es el incidencia de la ga-
nancia de impresion, como se ma-
nejan las curvas de color en la re-
produccidon y muchas otras carac-
teristicas relativas al concepto tra-
dicional de impresion. Un conoci-
miento que para otros supone una

revolucion y que para ellos es una
forma consustancial de trabajo.

Con tiradas cortas, desde un
ejemplar hasta el numero que mar-
que el pedido, su especialidad en
libros bajo demanda es publicacio-
nes técnicas, de formacion, cientifi-
cas, médicas y humanisticas.

El proceso de produccién co-
mienza con la preparacion de los
documentos, normalmente PDF s,
su posterior impresion digital (sue-
le hacerse en una Océ JetStream)

MAILING. BILLING. MANIPULADOS. GESTION DOCUMENTAL. EMPRESAS
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y pasar a un sistema de corte y
acumulacion de Hunkeler. Las cu-
biertas se producen en una HP In-
digo 5500 o una maquina de hoja
cortada de Océ de menor veloci-
dad, para junto con el taco anterior-
mente obtenido por la cortadora
de Hunkeler, introducirse en una
maquina de encuadernacion Hori-
zon de cola PUR, y llevarlos poste-
riormente a una cortadora trilateral
del mismo fabricante para su es-
cuadre y terminacion del producto.

NOVEDAD

EasyBinder 300/ 450 PUR

Encuadernadora de cola PUR (poliuretano) y EVA (Hot Melt)
Sistema propio y patentado de gran sencillez,
inmediata limpieza y ajustes aufomaticos.

B Limpieza en menos de un minuto, sin perdida de cola.

B Posibilidad de puesta an marcha para hacer un solo libro,
con un coste inapreciable de cola.

B Sistema de aplicacion de cola PUR de tangue cerrado sin
clores (Patentado)

B Anulacion inmediata del fresado vy microfresado para libros
cosidos (1 5&8g.)

B Produccion; 300 & 450 libros [ hora, segun modelo.
B Ajustes aulomaticos.

B Permite combinar cola PUR ¥ EVAHol melt en dos tangues
independientas.

B Detector automatico de grosor de libros (opcional)
B Pantalla tactil con graficos en color.

B Alimentacion automatica de cubeertas y sistemna aulomatico
de salida de libros (segun modelo)

B Permite coneclar una guillotina tnilateral en linga

document output management

rEl.'_'.Zl-n'r‘-":'}LUG'r"

ENSOBRADORAS

CORTADORAS

EMBOLSADORAS

DESBOBINADORES

REBOBINADORES

SOFTWARE DE GESTION

LECTURA, CASADO
Y ENSOBRADO DE
TARJETAS DE CREDITO

INK JET ON/OFF LINE
BINY FULL COLOR

Cl Josd Echegaray n* 3
"PFarque Empresarial Las Rozas™ 28232-Las Rozras Madrid.
Taelélfono: 816 404 Z00. Fam: 916 404 202
wanal.hern.ch
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® Un factor favorable para mantener la actividad es la Ley de Integracion Social y Laboral de Minusvalidos

Ibermail

Cuando la actividad
principal decae surgen
nuevas oportunidades

de negocio

finales de siglo pasado, en

1991, Ibermail comienza

su actividad y es el em-

brion de lo que actualmen-
te es Ibergrupo, un Centro Especial
de Empleo perteneciente en su to-
talidad a la Fundacion Juan XXIII,
que da trabajo a un elevado nime-
ro de profesionales con algun tipo
de discapacidad, con especial
atencioén sobre la discapacidad in-
telectual.

FUNDACION JuaN XXIII

La Fundacion Juan XXIll es una
Entidad de iniciativa privada, sin
animo de lucro, dedicada desde
hace mas de 40 afios a mejorar la
calidad de vida de las personas
adultas con discapacidad intelec-
tual y fomentar su integracion so-
cial mediante la atencion global,
que abarca los aspectos pedagogi-
co, terapéutico, psicosocial y psi-
colaboral.

Ibermail se integra en la Funda-
ciéon Juan XXl en 1991 y en 2005
se traslada a las actuales instala-
ciones de 10.000 m® dtiles, que
acoge tanto a la Fundacién Juan
XXIIl en su tarea asistencial y de
formacion como a los distintos cen-
tros especiales de empleo.

El elemento que mas resalta en
cada una de sus actividades es la
profesionalidad con la que hacen el
trabajo. Tras la actividad original
de marketing directo ofrecida por
Ibermail han surgido otras como

Emilio Tallon, gerente de Ibermail e
Ibermanip.

Miguel Angel Rojo, gerente de Iberdoc.

® Tius la actividad original de marketing directo

ofrecida por Ibermail han surgido otras como logistica

y distribucion (Iberlogic), gestion documental

(Tberdoc), manipulados industriales (1bermanip) y

otras varias dedicadas al regalo promocional,

asesoramiento de empresas, catering y servicios

variados a empresas.

logistica y distribucion (Iberlogic),
gestion documental (Iberdoc), ma-
nipulados industriales (Ibermanip)
y otras varias dedicadas al regalo
promocional, asesoramiento de
empresas, catering y servicios va-
riados a empresas.

Ibermail trata mas de 40 millo-
nes de envios al afio. Actualmente

el manipulado de suscripciones de
publicaciones es una tarea que
emplea a mas de 150 personas,
mas del 80% con algun tipo de dis-
capacidad.

Entre sus clientes se encuen-
tran titulos como “jHola!”, “Marca”,
el catalogo de lkea y empresas co-
mo Coca Cola, Cepsa, Halcon Via-

MAILING. BILLING. MANIPULADOS. GESTION DOCUMENTAL. EMPRESAS
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BERGRUPO

jes, Air Europa, Mapfre, etc.

En el area de manipulados tra-
tan mas de 20 millones de elemen-
tos al afo.

Disponen de las herramientas
necesarias para la depuracion,
normalizacién y duplicado de ba-
ses de datos que después se utili-
zaran para la personalizacién de
los envios.

Por particularidad del personal,
disponen de alguna ventaja social
que puede hacerles mas competiti-
vos en el mercado, si bien lo que
realmente les hace competitivos es
el buen hacer con la que realizan
las tareas que se les contrata.
Ademas de la escasa conflictividad
laboral del centro.

LEY DEL 2%

Un factor favorable para mante-
ner la actividad es la Ley de Inte-
gracion Social y Laboral de Mi-
nusvalidos (LISMI), también cono-
cida como Ley del 2%, que impone
a las empresas de 50 o de mas tra-
bajadores, la obligacion de reser-
var una cuota del 2% de la plantilla
favor de trabajadores con alguna
discapacidad.

Ante la dificultad de las empre-
sas para cumplir esta ley, un Real
Decreto flexibilizé esta norma con
medidas alternativas que consisten
en la contratacion de bienes o ser-
vicios con un Centro especial de
Empleo o con donaciones a funda-
ciones o asociaciones de utilidad

B

-Undacion Juan XX.UI

publica que fomenten la formacién
0 insercion laboral.

La situacion econodmica de los
ultimos afos ha cambiado la
orientacion del cumplimiento de la
ley, disminuyendo las donaciones
y aumentando la demanda de
contratacién de servicios. Esta va-
riacion les ha favorecido en cuan-
to a la creacion de empleo, crean-
do nuevas lineas de negocio y au-
mentado las contrataciones, como
ejemplo, el pasado afio 2011 au-
mentaron la plantilla en mas de 50
personas.

GESTION DOCUMENTAL

Conscientes de la situacion ac-
tual del mailing, en 2009 desarro-
llaron una nueva linea de negocio,
la gestion documental, a la que die-
ron el nombre de Iberdoc, incorpo-
rando a Miguel Angel Rojo como
gerente.

Las lineas de actuacion se ba-
san en la custodia de documentos,
la digitalizacion de documentos, la
consultoria y la destruccion confi-
dencial.

Relativo a la custodia de docu-
mentos, cuentan instalaciones

adecuadas al cumplimiento de la
LOPD en materia de accesos inde-
bidos y sistemas de seguridad fisi-
ca de los documentos almacena-
dos.

® Las lineas de
actuacion de
Iberdoc se
basan en la
custodia de
documentos, la
digitalizacion
de documentos,
la consultoria y
la destruccién

confidencial.

Actualmente dan servicio 25
empresas, entre ellas esta Red
Eléctrica de Espafia, su cliente
mas importante, con 26.000 unida-
des de archivo definitivo.

MAILING. BILLING. MANIPULADOS. GESTION DOCUMENTAL. EMPRESAS
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Disponen de plataformas de di-
gitalizacion masiva de documen-
tos, pasando el documento fisico a
un archivo informatico en formato
PDF, TIFF o Multi-TIFF segun lo
requiera el proceso posterior de
uso, incorporando los metadatos
consensuados con el cliente.

En el aspecto de consultoria y
formacion, ofrecen recomenda-
ciones y propuestas de mejora
para que las organizaciones ade-
cuen instalaciones y procedimien-
tos, haciendo mas eficaz los pro-
cesos de validacion, acceso a la
informacién y conservaciéon de
documentos.

Por ultimo, en el apartado de
destruccion confidencial de los do-
cumentos, alcanzaron un acuerdo
de colaboracién con la empresa
Safety-Doc para la destruccion de
la documentacion, asegurandose
que se cumplen los criterios de la
LOPD, entre los que se encuentran
el transporte de los documentos
hasta el elemento destructor, no
superar el tamafio maximo que de-
ben tener las briznas de papel au-
nando todo ello con la legislacion
medioambiental.
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® En el marketing digital no sdlo cobras por la impresion si no por los proyectos y canales que se utilizan

5sCOmo venden

mpresion digital
As empresas

con éxito@e

a impresion es un producto
Lcon poca capacidad de dife-

renciacion. La mayoria de los
impresores en el mercado pueden
ofrecer calidades y servicios pare-
cidos, esto hace que el criterio de
compra final de sus clientes sea el
precio. La pregunta del millon es:
¢, Qué podemos vender, a quién,
cuando, cémo y porqué para po-
der incrementar no sélo nuestras
ventas sino también nuestros be-
neficios?

Mi primer consejo es claro:
"Deja de vender lo que vendes y
empieza a vender lo que tu cliente
vende". Al fin y al cabo es lo unico
que a tu cliente le importa. Con lo
cual, si tu cliente vende coches
ayudale a vender mas coches, si
vende productos financieros ayu-
dale a vender mas productos fi-
nancieros, y si vende viajes ayu-
dale a vender mas viajes. Si pone-
mos el foco en el producto de
nuestro cliente, en vez de en el
nuestro, automaticamente empe-
zaremos a tener una conversacion
mucho mas relevante con nues-
tros clientes y les podremos apor-
tar mas valor.

Desde el punto de vista del
marketing y la comunicacion
tenéis herramientas eficaces para
poder ayudar a vuestro cliente a
vender mas de lo que vende, pero
desgraciadamente esto no es sufi-
ciente ya que las herramientas por
si solas no garantizan el éxito. La
solucion es elevar el compromiso
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® Desde el punto de
vista del marReting y
la comunicacion tenéis
herramientas eficaces
para poder ayudar a
vuestro cliente a
vender mds de lo que
vende, pero
desgraciadamente esto
no es suficiente ya que
las herramientas por si
solas no garantizan el
éxito. La solucion es
elevar el compromiso
con vuestros clientes y
entrar mds en la parte
estratégica de sus
negocios. Alli es donde
podréis aportar mds
valor y diferenciarnos
mds y mejor.

® German Sacristan

con vuestros clientes y entrar mas
en la parte estratégica de sus ne-
gocios. Alli es donde podréis apor-
tar mas valor y diferenciarnos mas
y mejor.

El porqué esta claro: La impre-
sién no es un negocio sino un pro-
ceso. El negocio de la impresién
es la comunicacion y eso es lo que
a vuestros clientes les importa.
Los vendedores de personaliza-
cion de mayor éxito que conozco
nunca hablan de personalizacion.
Los vendedores de W2P (Web-to-
Print) de mayor éxito que conozco
nunca hablan de W2P. Los vende-
dores de mayor éxito de Transpro-
mo nunca hablan de Transpromo,
porque las aplicaciones tampoco
garantizan el éxito si no van dentro
de una estrategia. Todo empieza
con la estrategia de comunicacion:
Qué tiene que decir tu cliente, a
quién, cuando y cémo para ven-
der. Cuando esto lo tengas claro,
solo entonces identificaras la apli-
cacion y los canales adecuados.

ESTRATEGIA

Cuando hablamos de comuni-
caciéon no solo hablamos del pro-
ducto de marketing impreso si no
de la estrategia que va detras de
dicho producto. Es la estrategia la
que aumentara las posibilidades
de éxito y no el producto. Cuanto
mas lejos estemos de la estrategia
de nuestros clientes y menos parti-
cipemos en ella menos valor po-
dremos aportar.
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Responsable de Desarrollo de Negocio de
Graphic Communications Group de Kodak
para EAMER

La fabricacion del material im-
preso se ejecuta al final de la ca-
dena de valor, asi que tenemos
que crecer en esa cadena y acer-
carnos mucho mas al negocio de
nuestros clientes. Al final de la ca-
dena de valor s6lo esperamos a
que nos caiga un PDF para impri-
mir. Alli el juego va en base a pre-
cio y la fidelidad del cliente es mi-
nima. Aun mas importante, al final
de la cadena de valor no podemos
influenciar a nuestros clientes los
cuales decidiran sin nuestra apor-
tacion qué canal utilizaran para su
proxima campana.

Si queremos mantener a la im-
presion como un canal poderoso
de comunicacion lo tenemos que
hacer arriba de la cadena de valor
y no en la parte de produccién. Los
responsables de marketing tam-
bién son humanos y se equivocan
y a veces toman la decision de un
canal sobre otro porque aparente-
mente es mas barato. Luego se
dan cuenta, en base a las res-
puestas obtenidas, que lo barato a
veces sale caro.

Este es el caso del email que,
aungue me parece un canal impor-
tantisimo que se complementa
bien con la impresion, si no se uti-
liza correctamente en una cam-
pafa los resultados pueden ser
nefastos. Pero si no participamos
en conversaciones estratégicas
con nuestros clientes antes de que
decidan el producto final de mar-
keting que van a ejecutar estamos

TECNICA

poniendo el futuro de nuestros ne-
gocios en las manos de nuestros
clientes de una manera muy
arriesgada.

No podemos esperar paciente-
mente al final de la cadena de va-
lor a que nos caiga un PDF para
imprimir, ya que dichos PDFs
podrian empezaran a venir con
menos frecuencia y a unos pre-
cios que en la mayoria de los ca-
s0s no merece la pena imprimir-
los. Estamos hablando del si-
guiente paso natural. Estamos en
el piso X y tenemos que subir a pi-
so X+1. No hay otra opcion.

En este tipo de venta de comu-
nicacion y estrategia el valor dife-
rencial no es la tecnologia, aunque
ésta juega un papel muy importan-
te, si no las personas. Son las per-
sonas las que generan la gran dife-
rencia. La clave radica en cémo di-
chas personas entienden el nego-
cio de sus clientes y utilizan dicha
sabiduria e informacion para pre-
sentarles proyectos y productos re-
levantes vinculados a sus oportuni-
dades y retos de negocio.

AYUDA A TU CLIENTE

La estrategia para tumbar a la
competencia es clara: Conoce a
tu cliente mejor que lo hace tu
competencia y ayudale mas y me-
jor de lo que lo hace tu competen-
cia. Deja de mirar a tu alrededor.
La diferencia (ERES TU! Y los

Partners que decidas utilizar. La
dificultad de todo esto radica en
como vendo este producto. La
idea es buena, muchos la cono-
cen, pero ;Coémo la ejecuto? Aqui
esta la clave.

Para mi la idea supone el 10%
y la ejecucion el 90%. Es en la eje-
cucion donde las empresas tienen
éxito o fracasan, siempre y cuan-
do partan de una buena idea. El
siguiente reto es que el dia a dia
esta plagado de urgencias y eso
nos impide hacer cosas importan-
tes. En muchos casos tenemos la
idea pero ni siquiera la hemos in-
tentado ejecutar. Sino hay ejecu-
cion no hay resultados. Asi de cla-
ro. Para una buena ejecucion es
necesario un plan. Para ello, mi
consejo es contratar los servicios
de un consultor con experiencia.

En el plan habra que describir
el producto, el mercado y el publi-
co objetivo, la estrategia de mar-
keting, promocion y ventas. Si, los
impresores también deben de pro-
mocionarse para incrementar la
productividad de ventas de sus
vendedores.

MARKETING DIGITAL

El que quiera tener éxito en la
venta de impresion digital tendra
que vender marketing digital ya
que aporta mucho mas valor. Lo
primero porque es marketing, lo
que vuestros clientes quieren y

® En [a venta de
comunicacion y
estrategia el valor
diferencial no es la
tecnologia, aunque
ésta juega un papel
muy importante, si 1o
las personas. Son las
personas las que
generan la gran
diferencia. La clave
radica en como dichas
personas entienden el
negocio de sus clientes
y utilizan dicha
sabiduria e
informacion para
presentarles proyectos
y productos relevantes
vinculados a sus
oportunidades y retos
de negocio.

necesitan hacer, y lo segundo,
porque no podemos ignorar otros
canales de comunicacion digitales
relevantes para vuestros clientes.
Dichos canales a veces nos ro-
baran volumenes de impresion
pero otras veces nos los devol-
veran.

En el marketing digital no sélo
cobras por la impresion si no por
los proyectos y canales que se uti-
lizan. Veo una clara transforma-
cion de empresas de servicios de
impresion que se convertiran en
empresas de servicios de marke-
ting digital vendiendo mucho mas
que una mera impresiéon. El mo-
mento es ahora, ya que es ahora
cuando vuestros clientes necesi-
tan mas ayuda que nunca. Es
ahora cuando todos estamos en la
misma linea de salida, ya que el
marketing digital es relativamente
nuevo para la mayoria de empre-
sas del mercado que lo venden y
compran, y es ahora cuando hay
que empezar a practicar este tipo
de acercamiento comercial y ven-
ta de producto ya que requiere su
tiempo de aprendizaje.

Los que empiecen ahora es-
taran muy por delante de su com-
petencia en un futuro temprano.
"El tigre es el mas fuerte pero es
el camaledn el que sobrevive. No
seran los mas fuertes los que ten-
gan éxito sino los que mejor se
adapten al cambio".

Ensobradoras para Marketing Directo y

achinery ‘

Transaccional.
Embolsadoras.

Y ahora como novedad lineas de Packaging.

Distribuidor en Espana:

MaBilMac, S.L.L.

Tifs.: 692 46 33 48 — 663 72 67 44

www.mabilmac.es
www.cmcmachinery.com
info: info@mabilmac.es
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Everis México
Colaboracion con
DEYDE Calidad de

Datos

Eeveris México, consultora multina-
cional de estrategia, negocio y desarrollo
de aplicaciones tecnoldgicas y outsour-
cing, ha firmado un acuerdo de colabora-
cion con la compaiia tecnolégica es-
pafola DEYDE Calidad de Datos, para
ofrecer productos y servicios con MyDa-
taQ en el pais.

MyDataQ es un sistema informatico
que realiza el tratamiento de bases de da-
tos con alto volumen de informacién e in-
cluye productos para la normalizacion de
nombres, correccion de direcciones, loca-
lizacion de registros duplicados y enrique-
cimiento geografico, entre otros.

GDF SUEZ
Impresoras y

servicios gestionados

Océ consolida una relacion de mas de
20 afios entre Océ y GDF SUEZ. El pri-
mer acuerdo internacional entre las dos
companiias se remonta a finales de 2005,
cuando la organizacién de ventas de Océ
en Bélgica se hizo con el primer pedido
de Electrabel -compafiia energética situa-
da en Bélgica y, ahora, filial de GDF
SUEZ. A éste le sigui6 un primer contrato
en toda Europa en 2007.

El acuerdo multianual alcanzado abar-
ca mas de 20 paises, y por él, Océ sumi-
nistrara mas de 9000 plotters y productos
multifuncionales (MFPs). El potencial de
negocio de esta alianza esta valorado en
55 millones de euros.
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Salvesen Logistica automatiza
la gestidon de sus albaranes

alvesen Logistica, empresa nacida

de la Joint Venture entre Christian

Salvesen y Danone en el afio 1996 y

que actualmente forma parte del gru-
po Norbert Dentressangle, es un referente en
el sector del almacenamiento y de la distribu-
cion de mercancias alimenticias. Ha confiado
en las soluciones de software documental de
DocPath.

Salvesen Logistica cuenta hoy con 15 ba-
ses logisticas distribuidas por todo el territorio
nacional y Portugal con clientes como Kraft,
Nestle, Orangina-Schweppes, Bel o Carre-
four, Alcampo y Dia%.

La gestion del albaran ha sido uno de los
procesos mas criticos al que ha tenido que
enfrentarse esta compaiiia, segun Jorge Lu-
que, Director de Proyectos en Salvesen
Logistica: "El foco de nuestro negocio consis-
te en trasladar los productos que nos deman-
dan nuestros clientes y con ellos los albara-
nes que justifican la realizaciéon del servicio
contratado. La gestion del albaran es critica
para nosotros y la inica manera que tenemos
de llevarla a cabo de forma exitosa es digita-
lizando estos documentos y almacenandolos
controladamente.

©000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 0

Publicaciones Turner aumenta su
produc’rividod con Grupo Euclides

Grupo Euclides, organizacion l. G.I’UDG
de consultoria y servicios informati- eUCI'deS

cos, ha automatizado los procesos
de la editorial Turner, con la im-
plantacion del ERP de Microsoft
Dynamics NAV.

Turner cuenta con una lista de
referencias, suscriptores o encar-
gos de gran tamafo. Por ello, se
hacia necesario un mayor control
del negocio, de este modo, se tomd
la decision de cambiar de ERP, de-
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novacion para el area contable que
mediante OCR extrae automatica-
mente los datos de las facturas y los
exporta a una gran variedad de pro-
gramas de contabilidad. Asi, mejora
la eficiencia en la oficina eliminando
la introduccion manual de datos y fa-
cilitando la accesibilidad de las fac-
turas ante posibles solicitudes por

En 2005 el volumen de albaranes que
teniamos que gestionar era demasiado ele-
vado y hacerlo manualmente empezaba a re-
sultar insostenible".

A partir de ese momento, la compafiia
empez6 a estudiar las diferentes soluciones

DocPath Remote Office Printing fue la op-
cion elegida por su versatilidad, capacidades
y presencia en el mercado"

LLAS FASES DEL PROYECTO

Una vez seleccionada la solucion, el pro-
yecto se dividio en dos fases. En la primera,
se llevé a cabo la digitalizacion de los albara-
nes de Danone, que representan una parte
importante del volumen del operador logisti-
co. Segun ha manifestado Jorge Luque, fue
la parte mas critica de la implementacion.

A lo largo de la segunda fase, se realiza-
ron las modificaciones oportunas en los for-
mularios para adaptarlos y extender la solu-
cion al resto de clientes. En paralelo se lleva-
ron a cabo una serie de desarrollos internos
que permitieran estandarizar todo el proceso
de gestidn de albaranes.

Actualmente, Salvesen Logistica imprime
unos ocho millones de documentos al afio.

cidié la implantacién de Microsoft
Dynamics NAV.

El proceso en la editorial empie-
za con la oferta inicial y continta con
la creacion del proyecto (cada pro-
yecto es un libro) para su gestion y
posterior control de costes incurri-
dos y analisis de la rentabilidad.

©0000000000000000000000000000000000000000000000000008

parte de la Administracion o clientes.

A su vez el escaner Epson GT-
S85 es capaz de digitalizar mas de
100 facturas en menos de 5 minutos.
Un usuario puede cargar la factura
en el alimentador de la manera que
quiera, la imagen se volteara au-
tomaticamente situandose en la
orientacion correcta.

©000000000000000000000000000000000000000000000000

Migracion desde
JetForm e InfoPrint
Designer

DocPath facilitara la migracion desde la tec-
nologia de JetForm/JetForm Designer o Info-
print Designer a su plataforma de software.

El producto InfoPrint Designer -la aplicacion
para la plataforma System i creada hace afios
por IBM- se dej6 de desarrollar y desde el afio
2003 no se proporciona mantenimiento a los
usuarios que aun lo utilizan.

En junio del 2011, DocPath anunci6é que
habia desarrollado un mecanismo que reutiliza
los disefios originales de InfoPrint Designer y
los exporta a los formatos de las soluciones de
software documental de DocPath.

Los clientes de InfoPrint Designer podran
migrar hacia la plataforma DocPath de una for-
ma transparente sin rehacer sus disefios utili-
zando la solucion Boulder Suite, que les permi-
te realizar lo que ya hacian antes y, ademas,
optar a nuevas funcionalidades.

JeTForRM

La tecnologia denominada aun como Jet-
Form es un software que ha pertenecido a va-
rias empresas, aunque en la actualidad es pro-
piedad de Adobe Systems Inc. JetForm fue una
de las primeras herramientas disponibles en el
mercado que facilitaba la impresiéon de docu-
mentos electrénicos haciendo uso de las capa-
cidades de las impresoras laser de sobremesa,
entre otras aplicaciones.

En el caso de JetForm el éxito de la migra-
cion radica en que DocPath puede aceptar las
mismas fuentes y formatos de datos ("data
streams") que utiliza el software de JetForm
para la generacion de los documentos.

©00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

©000000000000000000000000000000000000000000000000

€0 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Green Apple Award por la
Ayuda a Oficinas Ecologicas

onica Minolta ha ganado el
KGreen Apple Award como

reconocimiento a su inno-
vador proyecto medioambiental
"Proceso de Auditoria Verde OPS". OPS (Ser-
vicios de Impresién Optimizados u Optimized
Print Services, en sus siglas en inglés): A
través de este servicio, Konica Minolta realiza
el estudio del parque de impresion del cliente
con el objetivo de desarrollar las soluciones
de optimizacion mas adecuadas para cada
caso. De este modo, se implementa la mejor
tecnologia que genera un incremento de la
eficiencia operacional del negocio.

Los Green Apple Awards estan organiza-
dos por Green, una organizacién indepen-
diente sin animo de lucro dedicada a la pro-
mocion de la conservacion medioambiental y

que otorga estos premios para reconocer,
promover y recompensar a la mejor practica
de conservacion del entorno.

Tradicionalmente, los negocios no cuen-
tan con herramientas internas o con el conoci-
miento necesario para saber su impacto me-
dioambiental. Tras un correcto Proceso de
Auditoria Verde OPS, Konica Minolta UK pue-
de calcular la cantidad de energia, papel y t6-
ner utilizado por los dispositivos del cliente vy,
con esta informacion, es capaz de determinar
el dioxido de carbono generado.

Ricoh ha incorporado Compart DocBrid-
ge Mill como nueva opcioén disponible en su
porfolio de soluciones. Compart DocBridge
Mill, software de transformacién adicional,
permite perfeccionar el trabajo de cada pagi-
na de un documento cuando se necesita
transformar varios flujos de impresion basa-
dos en texto.

Todo comenz6 cuando Ricoh, proveedor
lider de soluciones output digitales, pre-
tendia afadir una nueva oferta que permitie-
ra a sus clientes abordar nuevas necesida-
des de datos dentro de su flujo de trabajo.

Ricoh decidioé incorporar DocBridge Mill a su
portfolio de soluciones. Y el software trans-
formador de Compart permite un output de
texto completo facilitando la busqueda y la
posterior manipulacion.

Compart |beria 5. L.
Tifng: 91 124 92 49
E-Mail: infoi@es. compart.com

3

compartﬂ

Damos soluciones de Output Management a:

12 de los 20 bancos mas grandes de Europa
8 de los 25 bancos mas grandes del mundo
7 de las 10 principales companias de telecomunicaciones de Europa
80% de los proveedores de impresion europeos

iPor que no tu?

www.compart.com
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Imprimir con papel reciclado

Toshiba TEC Spain Imaging Systems recomienda a sus clientes que uti-
licen papel reciclado para hacer sus impresiones. La compaiia ha acabado

con los problemas que provocaba el papel reciclado en los multifuncionales:

complicaciones técnicas derivadas de las particulas que se acumulaba en CAREBON

las maquinas y pérdida de calidad en la impresion.
El uso de papel reciclado es la principal novedad de las prestaciones
ecoldgicas que la compafiia acaba de integrar de serie en todos sus equi-

pos multifuncién laser e-STUDIO. A la que se suma la configuracion prede-
terminada de la impresion a doble cara, con un ahorro de papel de hasta el
50%. Es decir, por defecto los equipos Toshiba siempre imprimen por las dos caras, siendo el usua-

rio quien decide no hacerlo.

También desde ahora todos los equipos que venda Toshiba seran "Carbon Zero". Esto supone
que Toshiba dedicara un porcentaje de su precio (35 € por maquina) a compensar las emisiones de
CO5 a la atmosfera que supone el uso, mantenimiento y reparacion de sus multifuncionales. Este di-
nero se invierte en proyectos que absorben o reducen las emisiones de los gases que provocan sus

equipos.
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Programa Océ de Optimizacion de Oficina

Q
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Imprimir desde
la nube
EveryOne-

~A | EVERYONE __
Print es una so-

-
‘Ie- Prl nt lucion de impre-
sion que no esta
asociada a ningun dispositivo de impre-
sion. Cualquier empleado de la empresa
puede imprimir sobre el dispositivo de im-
presion mas cercano a él, sin importar
marca o modelo. Es una herramienta que
no necesita drivers de impresora instala-
dos en los teléfonos, ni hay que hacer una
preseleccion de impresoras antes de im-
primir.
Para imprimir hay que enviar un correo
a una direccion de correo pre-establecida o
subir un documento a una pagina web, por
seguridad el documento nunca se imprime
hasta que el usuario esta delante del dis-
positivo de impresion que ha seleccionado.
EveryonePrint puede integrarse con so-
luciones de contabilidad de impresion co-
mo PageScope Enterprise Suite, Pcounter
o PaperCut.
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El programa de Optimizacién de Oficina de
Océ tiene como objetivo la mejora de la ges-
tion de documentos en la oficina, con un enfo-
que paso a paso basado en cinco objetivos de
mejora: control (costes, seguridad); integra-
cion (flujos de trabajo, impresion y escanea-
do); efectividad, comodidad y sostenibilidad.

Este programa ofrece asesoramiento en
las necesidades de negocio relacionadas
con los documentos. Gracias a las encues-
tas via web, se obtiene una solucién basada
en el conocimiento y las necesidades de ca-

da empresa y usuario.

Con el Programa se mantienen bajo control
los costes de impresion gestionando la utiliza-
cién, el acceso y la impresion en color de los
dispositivos instalados.
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Seguros RGA optimiza
SUS procesos de
negocio

La aseguradora RGA por medio de la consultora
Entelgy, entelgy.com, lleva a cabo un plan estratégi-
co de BPM (Business Process Management) que le
permitira modelizar, documentar y optimizar todos
sus procesos de negocio.

Desde la direccion de RGA se han impulsado las
iniciativas de optimizacion de sus procesos de ges-
tion, orientados a consolidar sus capacidades de
gestion y a garantizar la prestacion de unos servi-
cios de calidad.

En este marco, la aseguradora da un paso mas
para desarrollar un modelo que garantice la optimi-
zacion de los controles, la mejora continua de sus
procesos y la reduccion de riesgos técnicos, y finan-
cieros. Ademas, le permitira afrontar con solidez y
agilidad el cumplimiento normativo de Solvencia Il y
los cambios legislativos.

Seguros RGA es la compaiiia de seguros de las
Cajas Rurales. Participada al 70% por el grupo Caja
Rural y el otro 30% por el grupo aleman R+V Alige-
meine Versicherung AG.
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Transforme su negocio
en un proveedor de

servic

de éxito

esde hace afios se cono-
ce el potencial de creci-
miento de los PSP que
amplian sus capacidades
y se convierten en MSP. Sin em-
bargo, s6lo unos pocos impreso-
res han realizado con éxito esta
transformacion. ¢ A qué se debe?

A muchos PSP les resulta dificil
aplicar los cambios necesarios pa-
ra convertirse en MSP, porque ne-
cesitan planes completos para
transformar sus negocios. Necesi-
tan superar el modelo actual, en el
que solo ayudan a ejecutar los
proyectos de sus clientes, e ir un
nuevo modelo en el que también
participan en la planificacion y la
medicién de estos proyectos. Esta
transformacion exige el afinado de
los planes de negocio, desarrollo
de nuevas habilidades y capacida-
des y gestion de los cambios cultu-
rales en su negocio.

Sin embargo, muchas de estas
organizaciones no tienen experien-
cia en gestion del cambio ni tiempo
para gestionar las transformacio-
nes en sus negocios. El resultado
es que muchos PSP estan experi-
mentando ciertos resultados positi-
vos al incorporar nuevos servicios,
pero se enfrentan a dificultades
cuando se trata de ampliar sus nue-
vas capacidades y replantear su
negocio. Para transformarse en
MSP maduros, los impresores ne-
cesitan saber como pueden realizar
el cambio con rapidez y eficacia.

MSP: FUTURO O REALIDAD

En el actual sector de la impre-
sion, los PSP estan intentando
mejorar su negocio ofreciendo ser-
vicios nuevos y ampliados. Estan
realizando esta transformacién
porque estan experimentando una

0s de marketing

® Kodak Solutions for Business

Consultoria. Tecnologia. Resultados

RESUMEN EJECUTIVO

crecimiento esperado. s una situacion

trante que se

debe a factores que no se tienen en cuenta en las etapas

tempranas del plan o que escapan a las capacidades de la

organizacion.

Sin embargo, otros PSP han sido capaces de establecerse
con éxito como MSP tras una transformacion larga y
costosa. Para lograr la transformacion necesaria de forma
rdpida y eficaz, resulta critico que los PSP comprendan lo
que necesitan para convertirse en MSP. Las

organizaciones que se han convertido en MSP establecidos

han comprendido que este proceso va mds alld de una

evolucion tecnologica y que sus empleados son una parte

importante de una transformacion exgtosa.

reduccion de los ingresos y los
margenes en su actividad central,
la impresion. Al transformarse en
MSP, intentan aprovechar las nue-
vas soluciones para crear oportu-
nidades de crecimiento para sus
organizaciones.

Sin embargo, esta transicion no
ha sido sencilla. Es posible que su
nueva gama de servicios no esté
creciendo lo suficientemente rapi-
do para mitigar el declive de su ne-
gocio de impresion, lo que resulta
frustrante porque el negocio sigue
perdiendo fuerza mientras se ha-
cen mas inversiones para estable-
cer los nuevos servicios.

Para muchos impresores, la
transformacion en un MSP no ha
resultado facil. Los servicios que
estan intentando establecer no al-
canzan los niveles que esperaban
y sus actividades de impresion si-
guen decreciendo.

¢, Cémo pueden evitar los im-
presores esta situacion? Teniendo
en cuenta factores que quiza no se
hayan previsto durante las etapas
tempranas de la transformacion o
que en la practica van mas alla de
las capacidades de su organiza-
cion. Por ejemplo:

® ;Han considerado la forma
en que su organizacion comercial

centrada en la impresion abordara
los clientes actuales y posibles
clientes futuros en cuanto a las so-
luciones de marketing?

® ; Estaban centrando la aten-
cién en soluciones de software
puntuales para construir su pro-
puesta?

® ; Se ha construido el negocio
sin una visién clara que incluyera
el disefio organizativo y el futuro
de la compania?

® ; Se han centrado en conse-
guir mas volumen de impresion y
en ejecutar los proyectos de sus
clientes, en lugar de hacia donde
les esta llevando esa actividad?

® ; Han tenido en cuenta el cli-
ma economico en declive y cémo
este hecho afectara al presupues-
to de marketing de sus clientes?

MaAs QUE UN CAMBIO DE NOMBRE

La progresiva conversion de
PSP en MSP ha dado lugar a una
tendencia emergente. Los PSP
estan cambiando su denomina-
cion social para reposicionar sus
compafiias y estan adquiriendo
mas herramientas para ampliar su
gama de servicios. Sin embargo,
esto no constituye una transforma-
cion real.

En un articulo reciente, el Dr.
Joe Webb, experto del sector, afir-
ma: "Tres de cada diez impresores
afirman operar en el negocio de
los servicios de marketing. El posi-
cionamiento de una compaiiia co-
mo proveedor de servicios de mar-
keting parece ser soélo un seguro
contra ser incluido entre los peo-
res perdedores." ElI Dr. Webb
agrega: "No hay nada mas facil
que colgar un cartel que dice que
ofreces "servicios de marketing",
pero otra cosa muy diferente es
hacerlo realmente."

EMPRESAS. OPINION. - EQUIPAMIENTO.
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El cambio del nombre de una
compaiiia puede ser un primer pa-
so obvio para muchos impresores,
pero la transformacion en un MSP
requiere pasos mas criticos. Por
ejemplo, los impresores necesitan
cambiar la forma en que definen
su negocio, ademas de desarrollar
eficazmente su especializacion en
nuevas areas a través de la selec-
cién y la formaciéon de especialis-
tas. Estos cambios les ayudaran a
establecer soluciones que serviran
mejor a sus clientes. Es importan-
te recalcar que encontrar a las per-
sonas correctas para ejecutar su
plan de negocio e impulsar el cre-
cimiento futuro como MSP es alta-
mente critico para el éxito de la or-
ganizacion.

Do0Ss EXTREMOS EN EL SECTOR

En un extremo del espectro
estan los PSP que definen su ne-
gocio por el tipo de equipamiento
que poseen o por sus capacidades
de produccion. Este planteamiento
resulta evidente al ver las paginas
web de muchos impresores, dado
que se centran en sus equipos y
sus capacidades internas de servi-
cio.

En el otro extremo del espectro
estan los MSP que definen su ne-
gocio ayudando a resolver los pro-
blemas de negocio de sus clien-
tes. Miden el éxito de su negocio
por el impacto que han consegui-
do aportar. Las compafias que
definen su negocio de esta forma
suelen monitorizar las campafas
de marketing de sus clientes, pro-
porcionan retroalimentacion acer-
ca de como mejorar los resultados
y ayudan a planificar los proyec-
tos.

POR QUE LOS MSP SON DIFERENTES

Nuevas habilidades y nuevos
recursos necesarios para conver-
tirse en MSP:

® Analisis y gestion de bases
de datos

® Tl y programacién de web

® Herramientas de marketing
electréonico y comunicacion

® Seguimiento, analisis e infor-
mes de campanfias

® Estratégicas creativas y de
campafa

® Evaluaciones sobre nego-
cios y comunicacion

® Conocimientos estratégicos
de marketing

mdrgenes en su
actividad central, la
impresién. Al

transformarse en
MSP, intentan
aprovechar las nuevas
soluciones para crear
oportunidades de
crecimiento para Sus
organizaciones.

Servicios que los MSP ofrecen hoy:

® Gestion, seguimiento e infor-
mes de campanas

® Servicios de consultoria de
marketing y comunicaciones

® Servicios creativos y de di-
sefio

® Gestion, modelado y analisis
de bases de datos

® Correo directo con informes

® Envios masivos de correo
electronico

® Reparto y distribucion

® Estrategia y desarrollo de
marketing

® Servicios de gestion de pro-
yectos

® PURL (URL personalizados)

® Telemarketing

® Impresion variable y bajo de-
manda

® Desarrollo y alojamiento de
paginas web

® Escaparates de web-to-print

A medida que los PSP se trans-
forman para servir mejor a sus
clientes y conseguir un mayor valor
empresarial, necesitan evaluar en
qué lugar se encuentran sus orga-
nizaciones. Al hacerlo, necesitan
identificar hasta donde han llegado

en el camino para convertirse en
MSP maduros.

NIVEL DE MADUREZ DE UN MSP

En el trabajo de las organizacio-
nes para convertirse en MSP, exis-
ten tres areas especificas criticas:
las acciones de negocio necesa-
rias para impulsar la transforma-
cion en MSP, los empleados que
harén realidad el cambio organiza-
tivo y las competencias técnicas de
la organizacioén. El diagrama de la
derecha muestra varios ejemplos
de cada una de estas areas.

Para convertirse en MSP, los
PSP necesitan:

® Tener un plan de negocio
completo

® Reposicionar eficazmente su
marca en el mercado como MSP
de servicios completos

® Vender proactivamente sus
soluciones

Ademas, la organizacion nece-
sita expandir su especializacion
técnica y contar con el equipo hu-
mano adecuado para apoyar su
gama de servicios. Al cubrir estas
areas especificas, la organizacion
contara con los elementos esen-
ciales de un lider de éxito en el
sector y se posicionara para mate-
rializar todo el valor de negocio
asociado a un MSP. La compafia
sera contemplada como asesor de
confianza de sus clientes y contara
con las capacidades y herramien-
tas necesarias para un crecimiento
sostenido.

POR QUE ES CRITICO REALIZAR ESTA
TRANSFORMACION

Los PSP se enfrentan a unos
margenes de beneficio decrecien-
tes a causa de la contraccion del
mercado y el constante aumento
de la competencia. La recesion ac-
tual y el crecimiento de las comuni-
caciones digitales han acelerado el
declive de las comunicaciones im-
presas.

Ademas, las mas afectadas son
las organizaciones cuyos modelos
de negocio tienen un alto porcenta-
je de ingresos por impresion y sus
correspondientes inversiones fijas.

Sin embargo, los MSP han si-
do capaces de compensar el de-
clive de negocio con una amplia-
cion eficaz de su gama y generan-
do flujos de ingresos con mayores
margenes. Mas especificamente,
los estudios demuestran que los

Las compariias que

definen su negocio de
esta forma suelen
monitorizar las
camparias de
marketing de sus
clientes, proporcionan
retroalimentacion
acerca de como mejorar
los resultados.

MSP han sido capaces de:

® |gualar sus ventas de offset
con la venta de impresion digital
dinamica

® Anadir flujos de ingresos nue-
vos y sustanciales que no sélo han
evitado la caida de los ingresos si-
no que ademas han incrementado
los ingresos y los margenes

® Abordar continuamente nue-
vas oportunidades planificando y
midiendo demostraciones de con-
cepto, frente a la ejecucion estan-
dar centrada en la impresion

RESUMEN

Aunque la recesion sigue po-
niendo coto a la economia actual,
no durara eternamente. A medida
que la economia mejore, las orga-
nizaciones que se hayan converti-
do en MSP estaran mejor posicio-
nadas que los PSP para un au-
mento de sus ingresos. Como re-
sultado de una gama mas diversa,
los MSP estaran en posicién de
aprovechar plenamente sus nue-
vas soluciones en apoyo de su ne-
gocio y crear oportunidades de cre-
cimiento continuas para sus orga-
nizaciones.

EMPRESAS. OPINION. . EQUIPAMIENTO.
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GESTION INTEGRAL DE PROCESOS
DE SUSCRIPCIONES

1. Creacidn y mantenimiento de BBDD
2. Atencion a suscriptores

3. Procesos informaticos

4. Manipulados

5. Franqueo

6. Deposito en correos

7. Atencion a devoluciones

8. Almacenaje/Picking

9. Gestion de incidencias

10. Gestion de cobro

Diefo iediiodo por Agerdia dé Markelag Dspaikle | waswoespaikleael | ol esparkde net

La pieza indispensable que garantiza
Compromiso, Seriedad y Profesionalidad

Servicios integrales de tratamiento de revistas y publicaciones

RETRACTILADO POSTAL

1. Proceso informatico

2. Franqueo mecanico

3. Embolsado mecanico

4. Clasificacion y paletizado
5. Transporte

6. Devoluciones

RETRACTILADO CRISTAL - MARKETING DIRECTO - MARKETING PROMOCIONAL - ALMACENAJE/PICKING - DEVOLUCIONES
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document output management

SISTEMAS Y DESARROLLO PARA AUTOMATIZACION
DE PROCESOS DE MAILING.

SISTEMAS DE ENSOBRADO.
SOFTWARE DE GESTION Y CONTROL
EQUIPOS DE PRE Y POST PROCESO.

Edificio Kern
C/ José Echegaray n° 3
"Parque Empresarial Las Rozas"

28230-Las Rozas. Madrid.
Tel.: 916 404 200
www.kern.ch

Novedades Kern
Kern 40. Sistema de embolsado/retractilado con todos los alimentadores sobre base méviles y posibilidades
de conectar entradas inteligentes para alimentacion de facturas, etc... Maxima flexibilidad y fiabilidad.

Kern 515. Sistema de gestion personalizada del correo (carta & sobre) en un mismo proceso. Envie un sobre
y una carta distinta a cada uno de los destinatarios, en funcion de sus necesidades, aficiones, etc.

T30
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Personalizacidn - Manipulado

« LASER = Ensahrada
= Impresidn  « INK:JET « Complet
Comunicacion - Offset (Mumprados y - Hetractilada

Grifica + Digital pertoradas) Postalizacidn
Camino de Hormigueras, 122 bis + 2E031 MADRID » Tel.: 91 303 &7 B0 Fax: 91 777 45 14
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MACHINERY S.p.A.

O Lineas envolvedoras de film plistico y/o papel para envios
mailing, con sistema de alimentacion selectiva de documentos
v clasificacion postal; encarte 1* pagina o interior; impresion
direcciones ink-jet, ele.

Plegadoras de periddicos en formato A<,

Lineas ensobradoras en papel, con sistema selectiva,
alimentacion personalizada "matching”, ete, para formatos
4, C3, C6 y sobres tipo bolsa.

LUCIANO

% AGULLAR
x c/Mallorca, 279 - pral.2* - 03037 Bureelona
Tel: 93.487.66.67 - Fax: 93.488,03.75

www. laguilares - infoi@laguilares

oo
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Manipulados manuales y mecanicos

Creatividad, disefio y maquetacién

muro

PROCESOS DECOMUNICACION GRAFICA

® Personalizados y Numerados
® Mailing, Complet, Engomados
® Folletos y Plegados

® Promociones: rascas, tintas
especiales, ventanas
microperforados

¢ Productos exclusicvos:

Pop-Ups, persianas, sinfin,

telescépicos

TROQUELADO EN LINEA DE

PRODUCTOS ESPECIALES

e Asesoramiento técnico

MURO, EL VALOR ANADIDO DE TUS PRODUCTOS.

Antonio Lépez, 236 - 28026 Madrid e Telf. 913 920 920 - Fax. 91 475 47 86

e-mail: comercial@murodirect.com ® web: www.murodirect.com

Alicante, 14 - 28500 Madrid

[Tel] #1 871 0312

[Fox] #1 870 28 06

forquimsa@iorquimsa.es

. weew. forguimsn.es

solucionas de oMU en

Tarjetas integradas
y documentos especiales

e, Dnmmanlm.mn ahqua’rgs integradas

] —
= Documentos personolizodos
& Documentas con torjetos infegrodos

g Telenaries con cédige de barros

— Formularios de s{guﬂ-dod, cédigus de barras
Etiquatas personalizadas con datos variablas

@5 Envios de gesfién
A Documentos con RFID integrodos
—— Tickats, y rollos parsonalizadas

w

.
i 0
Grupo Cibeles

‘&Comeos

Erficiod] Colobarmdoen

e Croreas
Cf Tornens, 12- 14
28904 - Getafe (Madrid)
Tal: 91 484 37 37
Fooi: 91 684 20 80
www.grupocibeles.es
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Sistemas y Equipos de Hendido y Plegado, Terminacion de folletos, Alzadoras,
Trenes de terminacion de revistas, Lomo cuadrado, de: tapa dura,
tapa blanda y FotoBooks, Lamlnadoras, Plastlfacadoras, Guillotinas, Cortadoras
Automaticas de tarjetas y fotograﬁas, Enfajadoras, Volteadoras, Ensobradoras, etc.
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Impresion
Digital y Offset

Gamonal, 5 - 28031 Madrid
Tel 917 774 649 - Fax 913 039930
albamac@albamac.com

Sistema CASSilo e M Od e

de OTTO KUNNECKE ENGINEERING SL
el mas FLEXIBLE del mercado
y el PREFERIDO

de las multinacionales TIE. 91790 11 29

para el mailing de TARJETAS

HelHENBEE = L

Sistemas para CONTAR SOBRES y TARJETAS

de precisién Alemana

spain@emode.es
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mdentro / fuera de cajas
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mportatiles / de sobremesa

TOM

aggied engnasnng Lid & Ca Kl

DISTRIEUID:
EXCL

COMPROMISO, PROFESIONALIDAD Y SERIEDAD

-

.+ Empresa altamente especializada en:

Gestion Integral de procesos de suscripciones a revistas
Rerracwados Posfa!es

Av del Sistema Solar n? 3A, 28830 San Femando de Henares - Madrid
Tel 9167493 00 - Fax 91 674 93 01 - Www.maxipack.es

PER-PACK

C/Franga, 26 - Pol. ind. Pla de Lierona

08520 LES FRANQUESES DEL VALLES
(Barceiona)

Tel B3 B46 44 55 - Fax. 83 848 7203

Nueva Neo X Advance

- Sistema solapado superior y soldadura
Iateral en la misma maquina.

- Hasta 18.000 ciclos/hora.

- Alto ajuste embolsado. De 3-5 mm. por
cada lado inferior y superior.

- Ajuste perfecto de la soldadura lateral.

HUGO
BECK

e Lineas de Ensobrado:
o Marketing Directo y Transaccional

e Software de gestion
e Lineas de Embolsado
e Lineas de Packaging

MaBilMac

Apartado de correos, 2026. 28924 Alcorcon — Madrid

Tel.: 692 46 33 48 — 663 72 67 44

www.mabilmac.es — info@mabilmac.es
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) Revisamos suﬁ“s

2 Gestlonamos sus comlglicacioneg
_) Reducimos el gasto innecesario
_) Analizamos el uso de internet

_) Le asesoramos en la mejora de sﬁ& comunicaciones
-

Fuente del Berro, 12. 1 C. 28009 Magrid.
TIf.: 913 096 522. www.netspainco.com

23 envien
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Equipos de vanguardia
para desarrollar su negocio

Calidad, productividad y servicios
para elevar la rentabilidad

Nuevo laser VCSEL de 4800 dpi

Flujo activo de toner y revelador
Registro doble cara mecanico y éptico
Ajustes de papel con 43 parametros
Maxima productividad en su segmento

Moving ldeas Forward.

RICOH




