
MAILING. BILLING. MANIPULADOS. GESTION DOCUMENTAL

envíenenvíen
Nº 20 � Febrero - Marzo 2012

Ser otra empresa  

sin dejar de ser PSP

TRANSFORMACION DEL NEGOCIO



MAILING. BILLING. MANIPULADOS. GESTION DOCUMENTAL. EMPRESAS. OPINION. TECNICA. EQUIPAMIENTO.  

3 envíen

• MBM envien no se hace responsable de las
opiniones de sus colaboradores, siendo ellos los
últimos responsables de éstas.

• Los contenidos de esta publicación no podrán ser
reproducidos en ningún tipo de soporte, ni en su
totalidad o en parte, sin la autorización escrita del
editor.

Director

FERNANDO SANZ PASCUAL

fsanz@alborum.es

Publicidad

FRANCISCO GONZALEZ 

ECHEVERRIA

Suscripciones y Administración

ISABEL SANZ AGUILERA

Dr. Esquerdo, 105  

28007 Madrid.

Telf.: 91 309 65 20.

Fax : 91 309 65 21.

envien@alborum.es

Edita

ALBORUM, S.L.

Dr. Esquerdo, 105.

Telf.: 91 309 65 20.

Fax : 91 309 65 21.

28007 Madrid.

www.alborum.es

Impresión

RIVADENEYRA, S.A.

Depósito Legal

M-17608-2008

Sumario
Nº 20. FEBRERO - MARZO 2012

4-11

17-18

20

12- 13

15- 16

21-23

EMPRESAS
4 Kodak se reorganizará acogiéndose al

capítulo 11 de  la Ley de Quiebras de
EEUU

6 Cumbre Europea de Marketing Dinámico
Jornada Técnica "EXPOenvíen"

7 El Corte Inglés mejora su producción grá-
fica

8 El sobre tomo impulso y llegó a ser libro
10 - 11 Ibermail. Cuando la actividad principal de-

cae surgen  nuevas oportunidades de ne-
gocio

OPINION
12 - 13 ¿Cómo venden impresión digital las em-

presas con éxito?

G. DOCUMENTAL
14 Salvesen Logística automatiza la gestión

de sus albaranes
15 Green Apple Award por la Ayuda a Ofici-

nas Ecológicas
Ricoh incorpora Compart DocBridge Mill a
sus soluciones

16 Imprimir con papel reciclado
Programa Océ de Optimización de Oficina

TECNICA
17 - 18 Transforme su negocio en un proveedor

de servicios de marketing de éxito

EQUIPOS
20 SOFTWARE. DocBridge FileCab incorpora

innovaciones
HARDWARE Personalización y mailing de

tarjetas

DIRECTORIO 



MAILING. BILLING. MANIPULADOS. GESTION DOCUMENTAL. EMPRESAS. OPINION. TECNICA. EQUIPAMIENTO.  

4 envíen

EMPRESAS

Unipost

Premio a la
integración laboral

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

La compañía mantiene convenios de colabora-
ción con la Fundación Once y otras entidades con el
objetivo de que los trabajadores con discapacidad
representen más del 2% de su plantilla. Además,
acoge a personas con discapacidad en prácticas
profesionales en varios centros de su red así como
organiza campañas de sensibilización entre sus
empleados. 

Unipost colabora también con el Consejo Supe-
rior de Deportes para favorecer la integración 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

Adcloud lleva el
geotargeting al
mercado de
resultados

Adcloud amplía su oferta. Los compradores de
espacios publicitarios online podrán dirigir sus cam-
pañas a audiencias regionales mediante geotarge-
ting. Esta posibilidad permite introducir los mensa-
jes publicitarios a nivel local, precisando hasta los
tres primeros dígitos del código postal. De este mo-
do, los clientes de Adcloud llegan con precisión al
98% del público objetivo definido localmente. Asi-
mismo, pueden excluirse determinadas zonas pos-
tales, ciudades, regiones y comunidades autóno-
mas. 

Premio de Oro a la tecnología 
más innovadora

Kodak ha conseguido por tercer año consecutivo
el premio a la Tecnología más innovadora de la In-
dustria de impresión alemana, que ha recibido sobre
la máquina de impresión digital con impresión de ho-
ja alargada Kodak Nexpress SX.

Los premios están 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 líderes en el mer-
cado alemán, y print.de, de un total de 30 tecno-
logías fueron nominados por los editores de las
publicaciones.

E
astman Kodak Company y sus
subsidiarias estadounidenses han
empezado el  19 de enero de 2012

una reorganización voluntaria del nego-
cio según el Capítulo 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 compañía asegura
en Estados Unidos 950 millones de dóla-
res en financiación para acometer la re-
organización que la  permita su transfor-
mación en una empresa rentable y sos-
tenible.

Kodak declara que sus subsidiarias
no estadounidenses no están incluidas
en esta medida y continuarán operando

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

"Nuestro negocio europeo no se ve
afectado por la decisión tomada por
Eastman Kodak Company en los Esta-
dos Unidos de adscribirse a la reorgani-
zación voluntaria del negocio según el
Capítulo 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 impresión. Estos negocios en
Europa se están desarrollando bien y
creciendo rápido".

Kodak se reorganizará
acogiéndose 
al capítulo 11 de  la Ley
de Quiebras de EEUU
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Francisco Sánchez Montilla

Fallecimiento
A primeros de enero de este año falleció

Francisco Sánchez Montilla (Paco para los mu-
chos amigos, con los que contaba dentro y fue-
ra del sector).

Partiendo de su condición de cartero de Co-
rreos fundó en 1984 Postalsur que en 1991 paso a llamarse Mailing An-
dalucía, 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 difusión pública, solo conocida por su círculo
familiar, se ha llevado al cartero, como a él le gustaba recordar.

Francisco Calvache

Director de la división
WFPS de Océ

Océ ha nombrado a Francisco Calvache
nuevo director de su división Océ Wide Format
Printing Systems (Sistemas de impresión de
gran formato) en Iberia; compatibilizará dicha

responsabilidad con su cargo anterior de director de la división Océ Di-
gital Document Systems (Sistemas digitales de gestión documental).

En 2007 lideró el Grupo de Negocio Océ Business Services (Servi-
cios de Externalización) que, más adelante, se convertiría en una divi-
sión de la empresa. En 2008 fue nombrado director de la división Océ
Digital Document Systems para Iberia.

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

Javier Rayón, del Departamen-
to de Realización y Publicidad de El
Corte Inglés, explica la decisión de

la empresa: "Con esta
adquisición buscábamos
la actualización y mejora
de nuestro modelo pro-
ductivo ya que hasta
ahora funcionábamos re-
alizando el trabajo de for-
ma manual y subcontra-
tando a proveedores ex-
ternos. Teniendo en
cuenta que editamos un
gran número de materia-
les impresos como catá-
logos, folletos, revistas,
cartelería, vallas, lonas,

etc, estaba claro que la mejor op-
ción era integrarlo en nuestro siste-
ma y con Enfocus Switch 10 lo he-
mos logrado".

PERSONAS

El Corte Inglés mejora 
su producción gráfica

Javier Rayón

Departamento de

Realización y

Publicidad de El

Corte Inglés

EXPOenvíenEXPOenvíen
1ª Jornada  Técnica1ª Jornada  Técnica

Registrandose en www.alborum.es

enviando un e-mail con sus datos a

envien@alborum.es

ó al fax: 91 309 65 21

Próxima 

15 de Marzo de 2012
Instituto Tecnológico y Gráfico Tajamar

Calle de Pío Felipe, 12.  28038 Madrid

La revista Envíen ha organizado 

la 1ª Jornada Técnica "EXPOenvíen",

que se celebrará el jueves, día 15 de

marzo de este año 2012, un año antes de

la segunda edición de la feria

"EXPOenvien" .

El programa dará comienzo a las 9:30 h y

finalizará a la 14:30 h. 

Habrá ocho conferencias de media hora

de duración, sobre aspectos técnicos y

operativos de los productos presentados

y su relación con la próxima edición de

Expoenvíen que se celebrará en abril del

próximo año 2013.

INSCRIPCIONES

Una oportunidad única para adquirir 

nuevos conocimientos y ampliar 

el networking profesional.
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L
a Cumbre Europea de
Marketing Dinámico se
celebró los pasados 25 y

26 de noviembre y contó en-
tre otros con el patrocinio de
Telemail. La Cumbre de-
mostró que los proveedores
de servicios de impresión y a
los usuarios finales ejemplos
prácticos de cómo el imprimir
puede jugar un papel firme en
el desarrollo de una com-
pañía cross-media.

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

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

Pero no sólo esto. En un
mundo transitorio de píxeles
se está experimentando un
extraño renacimiento de la

impresión digital, que se está
convirtiendo en una platafor-
ma que permite el paso a una
personalización sencilla de
mensaje verdaderamente
personal.

En el otro lado, la comuni-
cación digital no es un demo-
nio, recoge un contenido que
se puede imprimir, la recopi-
lación de datos que se puede
utilizar y permite imprimir pa-
ra ser aún más interactiva. Es
una oportunidad que la indus-
tria de la impresión no se pue-
de perder.

� Una oportunidad única para adquirir nuevos conocimientos
y ampliar el networking profesional

Jornada Técnica "EXPOenvíen"
La revista Envíen ha organizando la 1ª Jornada Técnica "EXPOenvíen",  que se celebrará

el jueves, día 15 de marzo de este año 2012, un año antes de la segunda edición de feria "EX-
POenvien" que tendrá lugar el próximo 2013.

El lugar de encuentroserán las instalaciones del Instituto Tecnológico y Gráfico Tajamar, si-
tuado en la calle de Pío Felipe, 12.  28038 Madrid

El programa dará comienzo a las 9:30 h y final a la 14:30 h. 
Habrá ocho conferencias de media hora de duración, sobre aspectos técnicos y operativos

de los productos presentados y su relación con la próxima edición de Expoenvíen que se cele-
brará en abril del próximo año 2013. Además será una plataforma de iniciación a lo que se mos-
trará en la próxima Drupa de mayo de este año.

Inscripciones www.alborum.es

El transpromo
permite

ahorrar y
generar
nuevos

negocios
Frente al diseño fijo del modelo tradicio-

nal, el transpromo o impresión 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 está expuesto a
3.000 mensajes diarios, frente a sólo 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 periódica.  Según un estudio realizado
para Digital Printing Council la personaliza-
ción mejora en más de un 50% las tasas de
respuesta de campañas promocionales y el
uso combinado de personalización, color y
relevancia la aumenta un 550%. 

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

Agustín Minaya, Director General de
Tele Mail, indica: "el transpromo establece
una nueva forma de comunicación,  maximi-
zando el potencial de la única comunicación
esperada por el cliente mediante la factura
o el extracto. Gracias a esta herramienta se
convierte la recepción de los documentos
en una experiencia de comunicación perso-
nalizada, dirigida y relevante".  

Tele Mail fue pionera en España en rea-
lizar transpromo, cuando empezó a utilizar
la tecnología de impresión digital full color
para extractos de banca privada, desde
2008 emplea el sistema full color continuo. 

Cumbre Europea de
Marketing Dinámico

Giorgio Albertini, General Mana-
ger de Rotomail.

Tim Van Canneyt,
Nicole Wolters
Ruckert, Ivan
Vandermeersch,
Daniela De Pasquale,
Annabelle Carton,
Dietmar Huemer y
Michael Hoop.
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E
l Grupo Plana, con cerca de
medio siglo de vida, nació
haciendo sobres de una for-

ma artesanal, hoy ha crecido con el
impulso (así se llama la última 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 comunicación gráfica.

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

Con la popularización de las
técnicas de impresión digital les
fue relativamente sencillo decidir
realizar ellos mismos la personali-
zación y el ensobrado posterior y
así cerrar el ciclo completo ofre-
ciendo a los clientes un solo inter-
locutor en todo el proceso de
envío.

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

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

La entrada en el mundo edito-

rial debe su éxito en gran parte al
conocimiento de Artes Gráficas (en
el sentido más 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 impresión, como se ma-
nejan las curvas de color en la re-
producción y muchas otras carac-
terísticas relativas al concepto tra-
dicional de impresión. Un conoci-
miento que para otros supone una

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

Con tiradas cortas, desde un
ejemplar hasta el número que mar-
que el pedido, su especialidad en
libros bajo demanda es publicacio-
nes técnicas, de formación, científi-
cas, médicas y humanísticas.

El proceso de producción co-
mienza con la preparación de los
documentos, normalmente PDF´s,
su posterior impresión digital (sue-
le hacerse en una Océ JetStream)

y pasar a un sistema de corte y
acumulación de Hunkeler. Las cu-
biertas se producen en una HP In-
digo 5500 o una máquina 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
máquina de encuadernación Hori-
zon de cola PUR, y llevarlos poste-
riormente a una cortadora trilateral
del mismo fabricante para su es-
cuadre y terminación del producto.

El sobre tomó impulso
y llegó a ser libro

La Océ JetStream perimite hacer libros impresos en color.

� El conocimiento de las Artes Gráficas gran parte del éxito en libros bajo demanda



MAILING. BILLING. MANIPULADOS. GESTION DOCUMENTAL. EMPRESAS. OPINION. TECNICA. EQUIPAMIENTO.  

11 envíen

pública que fomenten la formación
o inserción laboral.

La situación económica de los
últ imos años ha cambiado la
orientación del cumplimiento de la
ley, disminuyendo las donaciones
y aumentando la demanda de
contratación de servicios. Esta va-
riación les ha favorecido en cuan-
to a la creación de empleo, crean-
do nuevas líneas de negocio y au-
mentado las contrataciones, como
ejemplo, el pasado año 2011 au-
mentaron la plantilla en más de 50
personas.

GESTIÓN DOCUMENTAL

Conscientes de la situación ac-
tual del mailing, en 2009 desarro-
llaron una nueva línea de negocio,
la gestión documental, a la que die-
ron el nombre de Iberdoc, incorpo-
rando a Miguel Ángel Rojo como
gerente.

Las líneas de actuación se ba-
san en la custodia de documentos,
la digitalización de documentos, la
consultoría y la destrucción 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 físi-
ca de los documentos almacena-
dos. 

Actualmente dan servicio 25
empresas, entre ellas está Red
Eléctrica de España, su cliente
más importante, con 26.000 unida-
des de archivo definitivo.

Disponen de plataformas de di-
gitalización masiva de documen-
tos, pasando el documento físico a
un archivo informático en formato
PDF, TIFF o Multi-TIFF según lo
requiera el proceso posterior de
uso, incorporando los metadatos
consensuados con el cliente.

En el aspecto de consultoría y
formación, ofrecen recomenda-
ciones y propuestas de mejora
para que las organizaciones ade-
cuen instalaciones y procedimien-
tos, haciendo más eficaz los pro-
cesos de validación, acceso a la
información y conservación de
documentos.

Por último, en el apartado de
destrucción confidencial de los do-
cumentos, alcanzaron un acuerdo
de colaboración con la empresa
Safety-Doc para la destrucción de
la documentación, asegurándose
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 tamaño máximo que de-
ben tener las briznas de papel au-
nando todo ello con  la legislación
medioambiental. 

�Las líneas de
actuación de
Iberdoc se
basan en la
custodia de
documentos, la
digitalización
de documentos,
la consultoría y
la destrucción
confidencial.
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A
finales de siglo pasado, en
1991, Ibermail comienza
su actividad y es el em-
brión de lo que actualmen-

te es Ibergrupo, un Centro Especial
de Empleo perteneciente en su to-
talidad a la Fundación Juan XXIII,
que da trabajo a un elevado núme-
ro de profesionales con algún tipo
de discapacidad, con especial
atención sobre la discapacidad in-
telectual.

FUNDACIÓN JUAN XXIII
La Fundación Juan XXIII es una

Entidad de iniciativa privada, sin
ánimo de lucro, dedicada desde
hace más de 40 años a mejorar la
calidad de vida de las personas
adultas con discapacidad intelec-
tual y fomentar su integración so-
cial mediante la atención global,
que abarca los aspectos pedagógi-
co, terapéutico, psicosocial y psi-
colaboral.

Ibermail se integra en la Funda-
ción Juan XXIII en 1991 y en 2005
se traslada a las actuales instala-
ciones de 10.000 m2 útiles, que
acoge tanto a la Fundación Juan
XXIII en su tarea asistencial y de
formación como a los distintos cen-
tros especiales de empleo.

El elemento que más 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

logística y distribución (Iberlogic),
gestión 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 más de 40 millo-
nes de envíos al año. Actualmente

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

Entre sus clientes se encuen-
tran títulos como “¡Hola!”, “Marca”,
el catálogo de Ikea y empresas co-
mo Coca Cola, Cepsa, Halcón Via-

jes, Air Europa, Mapfre, etc.
En el área de manipulados tra-

tan más de 20 millones de elemen-
tos al año.

Disponen de las herramientas
necesarias para la depuración,
normalización y duplicado de ba-
ses de datos que después se utili-
zarán para la personalización de
los envíos.

Por particularidad del personal,
disponen de alguna ventaja social
que puede hacerles más 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.
Además de la escasa conflictividad
laboral del centro.

LEY DEL 2%
Un factor favorable para mante-

ner la actividad es la Ley de Inte-
gración Social y Laboral de Mi-
nusválidos (LISMI), también cono-
cida como Ley del 2%, que impone
a las empresas de 50 o de más tra-
bajadores, la obligación 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 flexibilizó esta norma con
medidas alternativas que consisten
en la contratación de bienes o ser-
vicios con un Centro especial de
Empleo o con donaciones a funda-
ciones o asociaciones de utilidad 

�Un factor favorable para mantener la actividad es la Ley de Integración Social y Laboral de Minusválidos

Ibermail

Cuando la actividad
principal decae surgen
nuevas oportunidades
de negocio

Emilio Tallón, gerente de Ibermail e
Ibermanip.

Miguel Ángel Rojo, gerente de Iberdoc.

� Tras la actividad original de marketing directo
ofrecida por Ibermail han surgido otras como logística
y distribución (Iberlogic), gestión documental
(Iberdoc), manipulados industriales (Ibermanip) y
otras varias dedicadas al regalo promocional,
asesoramiento de empresas, catering y servicios
variados a empresas.
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poniendo el futuro de nuestros ne-
gocios en las manos de nuestros
cl ientes 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
podrían empezaran a venir con
menos frecuencia y a unos pre-
cios que en la mayoría de los ca-
sos 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 opción.  

En este tipo de venta de comu-
nicación y estrategia el valor dife-
rencial no es la tecnología, 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 cómo di-
chas personas entienden el nego-
cio de sus clientes y utilizan dicha
sabiduría e información 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 ayúdale más 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
cómo vendo este producto. La
idea es buena, muchos la cono-
cen, pero ¿Cómo la ejecuto? Aquí
esta la clave.  

Para mí la idea supone el 10%
y la ejecución el 90%. Es en la eje-
cución donde las empresas tienen
éxito o fracasan, siempre y cuan-
do partan de una buena idea. El
siguiente reto es que el día a día
está 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.  Si no hay ejecu-
ción no hay resultados. Así de cla-
ro. Para una buena ejecución es
necesario un plan. Para ello, mi
consejo es contratar los servicios
de un consultor con experiencia.  

En el plan habrá que describir
el producto, el mercado y el públi-
co objetivo, la estrategia de mar-
keting, promoción y ventas. Sí, 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 impresión digital tendrá
que vender marketing digital ya
que aporta mucho más valor. Lo
primero porque es marketing, lo
que vuestros clientes quieren y

necesitan hacer, y lo segundo,
porque no podemos ignorar otros
canales de comunicación digitales
relevantes para vuestros clientes.
Dichos canales a veces nos ro-
barán volúmenes de impresión
pero otras veces nos los devol-
verán.  

En el marketing digital no sólo
cobras por la impresión si no por
los proyectos y canales que se uti-
lizan. Veo una clara transforma-
ción de empresas de servicios de
impresión que se convertirán en
empresas de servicios de marke-
ting digital vendiendo mucho más
que una mera impresión.  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 línea de salida, ya que el
marketing digital es relativamente
nuevo para la mayoría 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-
tarán muy por delante de su com-
petencia en un futuro temprano.
"El tigre es el mas fuerte pero es
el camaleón el que sobrevive. No
serán los más fuertes los que ten-
gan éxito sino los que mejor se
adapten al cambio".

� En la venta de
comunicación y
estrategia el valor
diferencial no es la
tecnología, aunque
ésta juega un papel
muy importante, si no
las personas. Son las
personas las que
generan la gran
diferencia. La clave
radica en cómo dichas
personas entienden el
negocio de sus clientes
y utilizan dicha
sabiduría e
información para
presentarles proyectos
y productos relevantes
vinculados a sus
oportunidades y retos
de negocio.  
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L
a impresión es un producto
con poca capacidad de dife-
renciación. La mayoría 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 millón es:
¿Qué podemos vender, a quién,
cuándo, cómo y porqué para po-
der incrementar no sólo 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 único
que a tu cliente le importa. Con lo
cual, si tu cliente vende coches
ayúdale a vender más coches, si
vende productos financieros ayú-
dale a vender mas productos fi-
nancieros, y si vende viajes ayú-
dale a vender mas viajes. Si pone-
mos el foco en el producto de
nuestro cliente, en vez de en el
nuestro, automáticamente empe-
zaremos a tener una conversación
mucho más relevante con nues-
tros clientes y les podremos apor-
tar más valor.  

Desde el punto de vista del
marketing y la comunicación
tenéis herramientas eficaces para
poder ayudar a vuestro cliente a
vender más de lo que vende, pero
desgraciadamente esto no es sufi-
ciente ya que las herramientas por
si solas no garantizan el éxito. La
solución es elevar el compromiso

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

El porqué está claro: La impre-
sión no es un negocio sino un pro-
ceso. El negocio de la impresión
es la comunicación y eso es lo que
a vuestros clientes les importa.
Los vendedores de personaliza-
ción de mayor éxito que conozco
nunca hablan de personalización.
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 comunicación:
Qué tiene que decir tu cliente, a
quién, cuándo y cómo para ven-
der. Cuando esto lo tengas claro,
solo entonces identificaras la apli-
cación y los canales adecuados.  

ESTRATEGIA
Cuando hablamos de comuni-

cación no solo hablamos del pro-
ducto de marketing impreso si no
de la estrategia que va detrás de
dicho producto. Es la estrategia la
que aumentará las posibilidades
de éxito y no el  producto. Cuanto
más lejos estemos de la estrategia
de nuestros clientes y menos parti-
cipemos en ella menos valor po-
dremos aportar.  

La fabricación del material im-
preso se ejecuta al final de la ca-
dena de valor, así que tenemos
que crecer en esa cadena y acer-
carnos mucho más al negocio de
nuestros clientes. Al final de la ca-
dena de valor sólo esperamos a
que nos caiga un PDF para impri-
mir.  Allí el juego va en base a pre-
cio y la fidelidad del cliente es mí-
nima.  Aún más importante, al final
de la cadena de valor no podemos
influenciar a nuestros clientes los
cuales decidirán sin nuestra apor-
tación qué canal utilizarán para su
próxima campaña.  

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

Éste es el caso del email que,
aunque me parece un canal impor-
tantísimo que se complementa
bien con la impresión, si no se uti-
liza correctamente en una cam-
paña 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 

� Germán Sacristán 

Responsable de Desarrollo de Negocio de

Graphic Communications Group de Kodak

para EAMER

¿Cómo venden
impresión digital
las empresas 
con éxito?

� En el marketing digital no sólo cobras por la impresión si no por los proyectos y canales que se utilizan

OPINION

� Desde el punto de
vista del marketing y
la comunicación tenéis
herramientas eficaces
para poder ayudar a
vuestro cliente a
vender más de lo que
vende, pero
desgraciadamente esto
no es suficiente ya que
las herramientas por si
solas no garantizan el
éxito. La solución es
elevar el compromiso
con vuestros clientes y
entrar más en la parte
estratégica de sus
negocios. Allí es donde
podréis aportar más
valor y diferenciarnos
más y mejor.



K
onica Minolta ha ganado el
Green Apple Award como
reconocimiento a su inno-

vador proyecto medioambiental
"Proceso de Auditoría Verde OPS". OPS (Ser-
vicios de Impresión Optimizados u Optimized
Print Services, en sus siglas en inglés): A
través de este servicio, Konica Minolta realiza
el estudio del parque de impresión del cliente
con el objetivo de desarrollar las soluciones
de optimización más adecuadas para cada
caso. De este modo, se implementa la mejor
tecnología que genera un incremento de la
eficiencia operacional del negocio.

Los Green Apple Awards están organiza-
dos por Green, una organización indepen-
diente sin ánimo de lucro dedicada a la pro-
moción de la conservación medioambiental y

que otorga estos premios para reconocer,
promover y recompensar a la mejor práctica
de conservación 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
Auditoría Verde OPS, Konica Minolta UK pue-
de calcular la cantidad de energía, papel y tó-
ner utilizado por los dispositivos del cliente y,
con esta información, es capaz de determinar
el dióxido de carbono generado. 

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

Todo comenzó cuando Ricoh, proveedor
líder de soluciones output digitales, pre-
tendía añadir una nueva oferta que permitie-
ra a sus clientes abordar nuevas necesida-
des de datos dentro de su flujo de trabajo.

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

Migración desde
JetForm e InfoPrint

Designer
DocPath facilitará la migración desde la tec-

nología de JetForm/JetForm Designer o Info-
print Designer a su plataforma de software.

El producto InfoPrint Designer -la aplicación
para la plataforma System i creada hace años
por IBM- se dejó de desarrollar y desde el año
2003 no se proporciona mantenimiento a los
usuarios que aún lo utilizan.

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

Los clientes de InfoPrint Designer podrán
migrar hacia la plataforma DocPath de una for-
ma transparente sin rehacer sus diseños utili-
zando la solución Boulder Suite, que les permi-
te realizar lo que ya hacían antes y, además,
optar a nuevas funcionalidades. 

JETFORM

La tecnología denominada aún 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 impresión de docu-
mentos electrónicos haciendo uso de las capa-
cidades de las impresoras láser de sobremesa,
entre otras aplicaciones.

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

Ricoh incorpora Compart DocBridge Mill 

a sus soluciones 

Green Apple Award por la
Ayuda a Oficinas Ecológicas
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G. DOCUMENTAL

GDF SUEZ

Impresoras y
servicios gestionados

Océ consolida una relación de más de
20 años entre Océ y GDF SUEZ. El pri-
mer acuerdo internacional entre las dos
compañías se remonta a finales de 2005,
cuando la organización de ventas de Océ
en Bélgica se hizo con el primer pedido
de Electrabel -compañía energética situa-
da en Bélgica y, ahora, filial de GDF
SUEZ. A éste le siguió un primer contrato
en toda Europa en 2007. 

El acuerdo multianual alcanzado abar-
ca más de 20 países, y por él, Océ sumi-
nistrará más de 9000 plotters y productos
multifuncionales (MFPs). El potencial de
negocio de esta alianza está valorado en
55 millones de euros.

Everis México

Colaboración con
DEYDE Calidad de
Datos

Eeveris México, consultora multina-
cional de estrategia, negocio y desarrollo
de aplicaciones tecnológicas y outsour-
cing, ha firmado un acuerdo de colabora-
ción con la compañía tecnológica es-
pañola DEYDE Calidad de Datos, para
ofrecer productos y servicios con MyDa-
taQ en el país.

MyDataQ es un sistema informático
que realiza el tratamiento de bases de da-
tos con alto volumen de información e in-
cluye productos para la normalización de
nombres, corrección de direcciones, loca-
lización de registros duplicados y enrique-
cimiento geográfico, entre otros. 

Grupo Euclides, organización
de consultoría y servicios informáti-
cos, ha automatizado los procesos
de la editorial Turner, con la im-
plantación del ERP de Microsoft
Dynamics NAV.

Turner cuenta con una lista de
referencias, suscriptores o encar-
gos de gran tamaño. Por ello, se
hacía necesario un mayor control
del negocio, de este modo, se tomó
la decisión de cambiar de ERP, de-

cidió la implantación de Microsoft
Dynamics NAV. 

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

S
alvesen Logística, empresa nacida
de la Joint Venture entre Christian
Salvesen y Danone en el año 1996 y
que actualmente forma parte del gru-

po Norbert Dentressangle, es un referente en
el sector del almacenamiento y de la distribu-
ción de mercancías alimenticias. Ha confiado
en  las soluciones de software documental de
DocPath.

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

La gestión del albarán ha sido uno de los
procesos más críticos al que ha tenido que
enfrentarse esta compañía, según Jorge Lu-
que, Director de Proyectos en Salvesen
Logística: "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 realización del servicio
contratado. La gestión del albarán es crítica
para nosotros y la única manera que tenemos
de llevarla a cabo de forma exitosa es digita-
lizando estos documentos y almacenándolos
controladamente.

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

A partir de ese momento, la compañía
empezó a estudiar las diferentes soluciones 

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

LAS FASES DEL PROYECTO

Una vez seleccionada la solución, el pro-
yecto se dividió en dos fases. En la primera,
se llevó a cabo la digitalización de los albara-
nes de Danone, que representan una parte
importante del volumen del operador logísti-
co. Según ha manifestado Jorge Luque, fue
la parte más crítica de la implementación.

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

Actualmente, Salvesen Logística imprime
unos ocho millones de documentos al año. 

Para mejorar la productividad y
reducir el tiempo dedicado a la ges-
tión documental en las empresas, se
han unido Incarsoft, con el software
Contarapid, y Epson, con el escáner
de gestión documental GT-S85, que
resulta de gran importancia en el
proceso.

Contarapid es un software de in-

novación para el área contable que
mediante OCR extrae automática-
mente los datos de las facturas y los
exporta a una gran variedad de pro-
gramas de contabilidad. Así, mejora
la eficiencia en la oficina eliminando
la introducción manual de datos y fa-
cilitando la accesibilidad de las fac-
turas ante posibles solicitudes por

parte de la Administración o clientes.
A su vez el escáner Epson GT-

S85 es capaz de digitalizar más 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 volteará au-
tomáticamente situándose en la
orientación correcta.

Salvesen Logística automatiza
la gestión de sus albaranes 

Epson e

Incarsoft,

eficiencia

a la oficina

Publicaciones Turner aumenta su
productividad con Grupo Euclides
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TECNICA

� Kodak Solutions for Business

Consultoría. Tecnología. Resultados

INTRODUCCIÓN

D
esde hace años se cono-
ce el potencial de creci-
miento de los PSP que
amplían sus capacidades

y se convierten en MSP. Sin em-
bargo, sólo unos pocos impreso-
res han realizado con éxito esta
transformación. ¿A qué se debe?

A muchos PSP les resulta difícil
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 sólo ayudan a ejecutar los
proyectos de sus clientes, e ir un
nuevo modelo en el que también
participan en la planificación y la
medición de estos proyectos. Esta
transformación exige el afinado de
los planes de negocio, desarrollo
de nuevas habilidades y capacida-
des y gestión de los cambios cultu-
rales en su negocio.

Sin embargo, muchas de estas
organizaciones no tienen experien-
cia en gestión del cambio ni tiempo
para gestionar las transformacio-
nes en sus negocios. El resultado
es que muchos PSP están 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 cómo pueden realizar
el cambio con rapidez y eficacia.

MSP: FUTURO O REALIDAD

En el actual sector de la impre-
sión, los PSP están intentando
mejorar su negocio ofreciendo ser-
vicios nuevos y ampliados. Están
realizando esta transformación
porque están experimentando una

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

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

Para muchos impresores, la
transformación en un MSP no ha
resultado fácil. Los servicios que
están intentando establecer no al-
canzan los niveles que esperaban
y sus actividades de impresión si-
guen decreciendo.

¿Cómo pueden evitar los im-
presores esta situación? Teniendo
en cuenta factores que quizá no se
hayan previsto durante las etapas
tempranas de la transformación o
que en la práctica van más allá de
las capacidades de su organiza-
ción. Por ejemplo:

� ¿Han considerado la forma
en que su organización comercial

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

� ¿Estaban centrando la aten-
ción en soluciones de software
puntuales para construir su pro-
puesta?

� ¿Se ha construido el negocio
sin una visión clara que incluyera
el diseño organizativo y el futuro
de la compañía?

� ¿Se han centrado en conse-
guir más volumen de impresión y
en ejecutar los proyectos de sus
clientes, en lugar de hacia dónde
les está llevando esa actividad?

� ¿Han tenido en cuenta el cli-
ma económico en declive y cómo
este hecho afectará al presupues-
to de marketing de sus clientes?

MÁS QUE UN CAMBIO DE NOMBRE

La progresiva conversión de
PSP en MSP ha dado lugar a una
tendencia emergente. Los PSP
están cambiando su denomina-
ción social para reposicionar sus
compañías y están adquiriendo
más herramientas para ampliar su
gama de servicios. Sin embargo,
esto no constituye una transforma-
ción real.

En un artículo 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 compañía co-
mo proveedor de servicios de mar-
keting parece ser sólo un seguro
contra ser incluido entre los peo-
res perdedores." El Dr. Webb
agrega: "No hay nada mas fácil
que colgar un cartel que dice que
ofreces "servicios de marketing",
pero otra cosa muy diferente es
hacerlo realmente."

Transforme su negocio
en un proveedor de
servicios de marketing
de éxito

En la actualidad, algunos proveedores de servicios de
impresión (PSP) que están invirtiendo y añadiendo más
servicios con el objetivo de convertirse en colaboradores de
servicios de marketing (MSP) no se dan cuenta del nivel de
crecimiento esperado. Es una situación frustrante 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
organización.
Sin embargo, otros PSP han sido capaces de establecerse
con éxito como MSP tras una transformación larga y
costosa. Para lograr la transformación necesaria de forma
rápida y eficaz, resulta crítico 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 más allá de una
evolución tecnológica y que sus empleados son una parte
importante de una transformación exitosa.

RESUMEN EJECUTIVO
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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 compañía ha acabado
con los problemas que provocaba el papel reciclado en los multifuncionales:
complicaciones técnicas derivadas de las partículas que se acumulaba en
las máquinas y pérdida de calidad en la impresión. 

El uso de papel reciclado es la principal novedad de las prestaciones
ecológicas que la compañía acaba de integrar de serie en todos sus equi-
pos multifunción láser e-STUDIO. A la que se suma la configuración prede-
terminada de la impresión 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 serán "Carbon Zero". Esto supone
que Toshiba dedicará un porcentaje de su precio (35 € por máquina) a compensar las emisiones de
CO2 a la atmosfera que supone el uso, mantenimiento y reparación de sus multifuncionales. Este di-
nero se invierte en proyectos que absorben o reducen las emisiones de los gases que provocan sus
equipos. 

El programa de Optimización de Oficina de
Océ tiene como objetivo la mejora de la ges-
tión de documentos en la oficina, con un enfo-
que paso a paso basado en cinco objetivos de
mejora: control (costes, seguridad); integra-
ción (flujos de trabajo, impresión 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 vía web, se obtiene una solución basada
en el conocimiento y las necesidades de ca-

da empresa y usuario. 
Con el Programa se mantienen bajo control

los costes de impresión gestionando la utiliza-
ción, el acceso y la impresión en color de los
dispositivos instalados.

Imprimir desde 
la nube 

EveryOne-
Print es una so-
lución de impre-
sión que no está

asociada a ningún dispositivo de impre-
sión. Cualquier empleado de la empresa
puede imprimir sobre el dispositivo de im-
presión más 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
preselección de impresoras antes de im-
primir. 

Para imprimir hay que enviar un correo
a una dirección de correo pre-establecida o
subir un documento a una página web, por
seguridad el documento nunca se imprime
hasta que el usuario está delante del dis-
positivo de impresión que ha seleccionado. 

EveryonePrint puede integrarse con so-
luciones de contabilidad de impresión co-
mo PageScope Enterprise Suite, Pcounter
o PaperCut. 

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
permitirá modelizar, documentar y optimizar todos
sus procesos de negocio.

Desde la dirección de RGA se han impulsado las
iniciativas de optimización de sus procesos de ges-
tión, orientados a consolidar sus capacidades de
gestión y a garantizar la prestación de unos servi-
cios de calidad. 

En este marco, la aseguradora da un paso más
para desarrollar un modelo que garantice la optimi-
zación de los controles, la mejora continua de sus
procesos y la reducción de riesgos técnicos, y finan-
cieros. Además, le permitirá afrontar con solidez y
agilidad el cumplimiento normativo de Solvencia II y
los cambios legislativos.

Seguros RGA es la compañía de seguros de las
Cajas Rurales. Participada al 70% por el grupo Caja
Rural y el otro 30% por el grupo alemán R+V Allge-
meine Versicherung AG.

Programa Océ de Optimización de Oficina

2ª Jornada

Técnica

Luso-Espanhola
Quinta-feira, dia 21 de Junho de 2011

Lisboa (Portugal)

Luso Española
Jueves, día 21 de junio de 2011

SHARED RISK LaPrensa
de la Industria y la Comunicación Gráfica  

LaPrensa
Organización / Organização 

� Ocho conferencias darán repaso a la
situación actual del sector gráfico y se
expondrán las tecnologías más novedosas
para hacer más rentable la empresa
gráfica.

� Ahorros en producción, retorno de la
inversión e inversiones rentables son
algunas de las facetas que se mostrarán
en esta jornada.

� Las jornadas están diseñadas para
empresarios y profesionales gráficos
portugueses y españoles.

� Ocasión única de ampliar el networking
profesional

� Habrá traducción simultanea al portugués y
español.

� La 1ª Jornada Técnica dará comienzo a las
10 h y finalizará a las 20 h.

� El precio de la participación es de 90 €, que
da derecho a la asistencia a las
conferencias, comida y los coffee break.

� Incripción: enviar email a
laprensa@alborum.es
o a través la página web www.alborum.es

Este año no es necesario ir a Alemania

Traemos 
DRUPA 

a Lisboa

Colaboran / Colaboram
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El cambio del nombre de una
compañía puede ser un primer pa-
so obvio para muchos impresores,
pero la transformación en un MSP
requiere pasos más críticos. Por
ejemplo, los impresores necesitan
cambiar la forma en que definen
su negocio, además de desarrollar
eficazmente su especialización en
nuevas áreas a través de la selec-
ción y la formación de especialis-
tas. Estos cambios les ayudarán a
establecer soluciones que servirán
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 crítico para el éxito de la or-
ganización.

DOS EXTREMOS EN EL SECTOR

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

En el otro extremo del espectro
están 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 compañías que
definen su negocio de esta forma
suelen monitorizar las campañas
de marketing de sus clientes, pro-
porcionan retroalimentación acer-
ca de cómo mejorar los resultados
y ayudan a planificar los proyec-
tos. 

POR QUÉ LOS MSP SON DIFERENTES

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

� Análisis y gestión de bases
de datos

� TI y programación de web
� Herramientas de marketing

electrónico y comunicación
� Seguimiento, análisis e infor-

mes de campañas
� Estratégicas creativas y de

campaña
� Evaluaciones sobre nego-

cios y comunicación
� Conocimientos estratégicos

de marketing

Servicios que los MSP ofrecen hoy:
� Gestión, seguimiento e infor-

mes de campañas
� Servicios de consultoría de

marketing y comunicaciones
� Servicios creativos y de di-

seño
� Gestión, modelado y análisis

de bases de datos
� Correo directo con informes
� Envíos masivos de correo

electrónico
� Reparto y distribución
� Estrategia y desarrollo de

marketing
� Servicios de gestión de pro-

yectos
� PURL (URL personalizados)
� Telemarketing
� Impresión variable y bajo de-

manda
� Desarrollo y alojamiento de

páginas 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 dónde 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 áreas específicas críticas:
las acciones de negocio necesa-
rias para impulsar la transforma-
ción en MSP, los empleados que
harán realidad el cambio organiza-
tivo y las competencias técnicas de
la organización. El diagrama de la
derecha muestra varios ejemplos
de cada una de estas áreas.

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

Además, la organización nece-
sita expandir su especialización
técnica y contar con el equipo hu-
mano adecuado para apoyar su
gama de servicios. Al cubrir estas
áreas específicas, la organización
contará con los elementos esen-
ciales de un líder de éxito en el
sector y se posicionará para mate-
rializar todo el valor de negocio
asociado a un MSP. La compañía
será contemplada como asesor de
confianza de sus clientes y contará
con las capacidades y herramien-
tas necesarias para un crecimiento
sostenido.

POR QUÉ ES CRÍTICO REALIZAR ESTA

TRANSFORMACIÓN

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

Además, las más afectadas son
las organizaciones cuyos modelos
de negocio tienen un alto porcenta-
je de ingresos por impresión y sus
correspondientes inversiones fijas. 

Sin embargo, los MSP han si-
do capaces de compensar el de-
clive de negocio con una amplia-
ción eficaz de su gama y generan-
do flujos de ingresos con mayores
márgenes. Más específicamente,
los estudios demuestran que los

MSP han sido capaces de:
� Igualar sus ventas de offset

con la venta de impresión digital
dinámica

� Añadir flujos de ingresos nue-
vos y sustanciales que no sólo han
evitado la caída de los ingresos si-
no que además han incrementado
los ingresos y los márgenes

� Abordar continuamente nue-
vas oportunidades planificando y
midiendo demostraciones de con-
cepto, frente a la ejecución están-
dar centrada en la impresión

RESUMEN

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

�Los PSP están
intentando mejorar su
negocio ofreciendo
servicios nuevos y
ampliados. Están
realizando esta
transformación porque
están experimentando
una reducción de los
ingresos y los
márgenes en su
actividad central, la
impresión. Al
transformarse en
MSP, intentan
aprovechar las nuevas
soluciones para crear
oportunidades de
crecimiento para sus
organizaciones.

�En el otro extremo del
espectro están los
MSP que definen su
negocio ayudando a
resolver los problemas
de negocio de sus
clientes. Miden el
éxito de su negocio por
el impacto que han
conseguido aportar.
Las compañías que
definen su negocio de
esta forma suelen
monitorizar las
campañas de
marketing de sus
clientes, proporcionan
retroalimentación
acerca de cómo mejorar
los resultados.
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EQUIPOS

Premio
múltiple 
de BERTL

El laboratorio de testing BERTL ha otor-
gado su premio múltiple BERTL Best Fall
2011 a Konica Minolta por sus soluciones
hardware y software. En este fallo se inclu-
ye el premio a la mejor línea de producción
del año para las bizhub PRESS C8000,
PRESS C7000 y PRO 1200

La RICOH Pro C901
Graphic Arts Editions ha
obtenido el certificado
IDEAlliance Standards
como Digital Press Sys-
tem "por su color, propie-
dades de impresión y ca-
pacidad de producción".
Esta certificación de reco-
nocimiento en el mercado americano garanti-
za que la RICOH Pro C901 con controlador
Fiery alcanza los requisitos exigidos para lo-

grar la excelencia en preci-
sión colorimétrica, repeti-
ciones, durabilidad y regis-
tro.

La RICOH Pro C901
Graphic Arts Edition es el
buque insignia de las pren-
sas de color de la com-
pañía y una de las razones

de peso que movieron a Heidelberg a la se-
lección de RICOH como partner para su anda-
dura en la impresión digital.

Atlantic Zeiser
Group presentó
un planteamien-
to integrado
para la perso-
n a l i z a c i ó n ,
gestión y ful-
fillment de tar-
jetas en CAR-
TES 2011, que se celebró del 15 al 17 de
noviembre en París. 

Los sistemas presentados incluían un
nuevo persomail para volúmenes de pro-
ducción medios, Versamail para mailings
de grandes volúmenes de tarjetas, y la
Suite PMP, una plataforma de software

para la gestión de la producción, la perso-
nalización y mai-

ling de tarje-
tas. 

DocBridge FileCab
incorpora innovaciones 

Compart, fabricante de software de sistemas de output management
(OMS) modulares y multiplataforma, tiene nueva versión de su producto
DocBridge FileCab con características más avanzadas para la gestión de
documentos. Además, la compañía apuesta por la nueva herramienta,
DocBridge Workbench para su sistema Mill, una solución de perfil de filtro
para configuración de soporte gráfico en la conversión de documentos. 

DocBridge FileCab es un nuevo canal de salida para los productos Doc-
Bridge Pilot. Esta base de datos, independiente de la plataforma de softwa-
re, combina los documentos de diferentes fuentes y formatos en mailings
personalizados para diferentes canales de salida, como son la impresión, el
fax, el email, correo postal o archivo. 

PdfaPilot 3,
compatibilidad
con PDF/A-3

callas software, especiaslista en tecno-
logía PDF para publicación, producción y ar-
chivado de documentos, anuncia que la ver-
sión 3 de pdfaPilot es compatible con la nueva norma PDF/A-3 anuncia-
da para 2012, que hace posible archivar el documento original (por ejem-
plo, Word, Excel, XML, etc.) en el archivo PDF/A. La integración con Mi-
crosoft SharePoint facilita la creación de archivos PDF/A en grandes en-
tornos de oficina.

SOFTWARE

HARDWARE

RICOH obtiene el Certificado 
a la Excelencia en Color

Personalización y mailing de tarjetas 



MAILING. BILLING. MANIPULADOS. GESTION DOCUMENTAL. DIRECTORIO. 

23 envíen

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

Revisamos sus facturas
Gestionamos sus comunicaciones
Reducimos el gasto innecesario
Analizamos el uso de internet
Le asesoramos en la mejora de sus comunicaciones

Optimizamos su
gasto en telefonía

fija y móvil

Lo ves, 
aquí su empresa 

sí se ve

Anuncia aquí
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Novedades Kern

Kern 40. Sistema de embolsado/retractilado con todos los alimentadores sobre base móviles y posibilidades
de conectar entradas inteligentes para alimentación de facturas, etc... Máxima flexibilidad y fiabilidad.

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




