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EMPRESAS

El sector postal mundial redudirá

las emisiones de CO2 en un 20%

en 2020
La International Post Corporation (IPC), que representa a los

principales operadores postales del mundo, anunció que 20
operadores postales trabajarán juntos para reducir colectiva-
mente las emisiones de dióxido de carbono en un 20% en 2020,
basándose en los niveles de 2008. 

Los miembros del IPC gestionan más de 100.000 centros y
600.000 vehículos de transporte. Los 20 operadores postales
que han contribuido en el Informe sobre sostenibilidad emiten
8,36 millones de toneladas de CO2 en la actualidad. Por su par-
te, el objetivo establecido reducirá ese total a 6,69 millones de
toneladas en 2020. 

Medioambiente

El correo directo y otros medios

de comunicación
La última reunión de la Direct Mail Advisory Board (DMAB) ce-

lebrada el pasado noviembre en Berna (Suiza), con el  tema "Con-
vergencia", tuvo como objetivo mostrar las tendencias y casos
prácticos de la utilización del correo directo en relación con otros
medios de comunicación, incluidos los medios de comunicación di-
gitales. 

Una de las presentaciones estuvo a cargo de Patricia Vivas,
Addressing Assistant Manager de la Oficina Internacional de la
UPU. Entre otras cuestiones problemáticas relativas al desarrollo
del correo directo, presentó una nueva campaña, "Direcciones del
mundo - una dirección para cada uno", destinado a proporcionar a
todo el mundo una dirección, a fin de permitir la comunicación en-
tre las personas, las instituciones gubernamentales, las adminis-
traciones y las empresas. En esta iniciativa participan varios orga-
nismos de las Naciones Unidas, organizaciones intergubernamen-
tales y otras partes interesadas, como instituciones académicas,
organizaciones no lucrativas, bancos de desarrollo y empresas.

Reunión de la DMAB

Ferag Ibérica

representará a

Norpack

F
erag Ibérica, subsidiaria del fabricante de maquinaria suizo,
ha firmado un contrato de representación con el fabricante in-
glés Norpak que engloba a los mercados español y portugués,

con el objeto de comercialización en exclusiva del catálogo de Nor-
pak, así como el servicio de repuestos y asistencia técnica.

Ferag está dedicado a cierres de periódicos (mailroom) y tiene
más de 50 años de experiencia.

Norpak es una compañía situada en Leeds (Reino Unido), que li-
dera el parque de máquinas de embolsado y ensobrado de gama
media en territorio británico. Su rango de embolsadoras van desde
una capacidad baja, con la CF35 (3.000 paq/h), hasta una alta pro-
ductividad, con la P12 (12,000 paq/h). En cuanto a ensobradoras,
Norpak ofrece también una amplia gama de equipos, que van des-
de los sistemas más sencillos hasta los requerimientos más exigen-
tes. En su catálogo podemos encontrar asimismo soluciones de eti-
quetado, marcado inkjet y encolado.

PSP en línea para ayuda a

las agencias de marketing
HP ha puesto en

marcha una red de PSP
(proveedores de servi-
cios de impresión), un
servicio en línea que
permite a los comprado-
res de impresión encon-
trar proveedores locales
de servicios de impre-
sión (PSPs). 

Accesible en la direc-
ción www.hp.com/go/pspnetwork o a través del portal de Artes Grá-
ficas HP, el directorio ha sido desarrollado para agencias de publici-
dad y diseño gráfico y marketing en Europa, Oriente Medio y África
(EMEA) para ayudarles a encontrar recursos de impresión digital.
En la actualidad, figuran más de 1.400 máquinas HP Indigo, HP De-
signjet y HP Scitex.

Diez años de LOPD

El 14 de enero se cumplieron 10 años de la entrada en vigor de la
Ley Orgánica de Protección de Datos de Carácter Personal (LOPD),
que nació con el objetivo de hacer frente a los riesgos que para los de-
rechos de la personalidad pueden suponer el acopio, tratamiento y uti-
lización de datos personales, y garantizar y proteger los derechos de
los ciudadanos.

Miguel Pavía,
Director de Trade
de Ferag Ibérica;
Miguel Salinas,
Director General
de Ferag Ibérica,
y John Hewitt,
Director General
de Norpack.
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Ralf Schlözer

Lucía FournierJavier Rguez. Borlado

Fabianne Ferrand

La esternalización, dijo,
permite al PSP tener más co-
nocimientos de algunos de
los procesos que el propio
cliente lo que le coloca en
una posición ventajosa.

A diferencia de la reunión
del pasado año, que tuvo en
la impresión transpromocio-
nal su hilo conductor, en esta
ocasión se ha abierto hacia
otras áreas de interés para
los impresores digitales.

Javier Borlado, Director
i+d de Tajamar, ha hablado
de como los cambios en los
hábitos de comunicación con
tecnología afectan también la
industria gráfica.

José Luis Zimmerman, Di-
rector General de Fecemd,
habló de los cambios en la
comunicación directa con los

clientes a través de todos los
canales.

Mariano Correa Madrazo,
Director de Cuentas de Indra
bmb, analizó las razones de
la decisión de externalizar,
ilustrando las posibilidades
de ahorro de costes y las
ventajas del outsourcing.

El foro estuvo arropado
por una serie de casos prác-
ticos. Dos empresas del mer-
cado del sector editorial, Jo-
an Manchado, de Publicep, y
Lucía Fournier, de Publidisa,
explicaron sus experiencias
en el campo del libro bajo de-
manda, incidiendo entre
otras en la posibilidad de tira-
das cortas, menores costes
de almacenaje, posibilidad
de envío a cualquier destino
del mundo. Fabienne Fe-

rrand Lacheny presentó la
plataforma de Market ing
Operacional Gocad con
ejemplos prácticos de com-
posición dinámica de docu-
mentos para el marketing di-
recto.

La posibilidad de ahorro
en costes de distribución
postal a través de la gestión
de salida del documento fue
el centro de la ponencia de
José Luís García, Director de
Compras de Caja de España.

El último caso práctico fue
presentado por Jesús Mar-
queta, Director comercial de
Acierta, a través de la ilustra-
ción de los factores de éxito
del Transpromo, que reside
en la personalización y que
depende de una buena ges-
tión de la base de datos. 
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E
l pasado día 1 de diciem-
bre se celebró la segun-
da edición del Forum de

la Impresión Digital, evento or-
ganizado por la asociación
Xplor España, dedicado a las
tecnologías y aplicaciones de
impresión digital y gestión do-
cumental.

La introducción corrió a
cargo de Hernán Kuperman y
Enrico Borboglio, que dieron
paso a Agustín Minaya para
que hiciera la presentación de
Ralf Schlözer, Director de On
demand Printing & Publishing
Consulting Service Europe de
Infotrends, que ilustró los re-
sultados de "Trans Meets Pro-
mo", el estudio de mercado so-
bre el uso de TransPromo en
Europa. Dijo que el transpro-
mo se mueve y tiene sentido
en el color, que aporta más va-
lor al cliente y hace que desta-
quen los mensajes publicita-
rios.

Ralf Schlözer volvió a ha-
blar en una segunda ponencia,
en esta ocasión  hizo la intro-

ducción Marcelo Akierman, HP
Indigo Market Manager, pre-
sentado los datos relativos al
estudio de mercado sobre el
Book on Demand, exponendo
las tendencias en el mercado
del libro en España y los pro-
blemas que los editores tienen
que enfrentar y prever para ga-
nar mayor eficiencia. Indicó
que el offset no es la forma
más eficaz de producir algún

tipo de libro, como manuales,
libros de enseñanza, libros
técnicos, etc. Añadiendo que
solo el 14% prefiere leer en
pantalla si tiene contenidos
multimedia.

Mariano Correa, director de
cuenta de Indra bmb, habló del
outsourcing de los documen-
tos refiriéndose a tres elemen-
tos sobre los que actuar: pre-
cios, personas y tecnología. 

Tomás Carrasco

José Luis Zimmerman

Agustín Minaya

Jaime López-Heredia

Mariano Madrazo

José Luis Gracía

Joan Manchado

Jesús Marqueta

Marcelo Akierman

El Forum de la Impresión

Digital se abre a la propia

impresión digital y a la

gestión documental

Segunda edición del Forum de la Impresión Digital



R
educir los gastos y costes operativos, in-
crementar la productividad de los emplea-
dos, y mantener la satisfacción de los

clientes son los tres grandes objetivos del mo-
mento en las empresas y organismos públicos
españoles, según una encuesta realizada por Ca-
non.

Canon ha preguntado a directivos españoles
sobre cómo está afectando la coyuntura econó-
mica actual a sus empresas y también sobre el
papel que juegan las nuevas tecnologías en su
actividad. 

La escalabilidad, la simplicidad, la seguridad y
la integración con la tecnología ya existente son
las características que más se valoran en las em-
presas a la hora de adquirir una nueva herra-
mienta tecnológica. Curiosamente, sólo el 11 por
ciento de los encuestados valoran la capacidad
de personalización de estas tecnologías a los
procesos particulares de cada empresa.

Aspectos que hace unos pocos años hubieran
ocupado las primeras posiciones a la hora de ad-
quirir una nueva tecnología, tales como asegurar
un rápido retorno de la inversión o evitar un man-

tenimiento complicado han pa-
sado ahora a los últimos lugares.
Por el contrario, aspectos como
respeto al medio ambiente y
compatibilidad con los nuevos
medios sociales son característi-
cas que ahora aparecen entre
las respuestas de los encuesta-
dos.

En tiempos de crisis los di-
rectivos españoles ven clara-
mente que necesitan mantener a
sus clientes satisfechos. Sin embargo, sólo el 28
por ciento piensa que la organización de su em-
presa se caracteriza por estar orientada al cliente.

Sólo el 33 por ciento de los encuestados que
trabajan en empresas españolas piensa que es
momento para conseguir nuevos clientes y sólo
el 21% piensa que es momento de reinventarse y
buscar nuevas fuentes de ingresos. Con respec-
to a la organización de sus empresas, en general,
opinan que es jerárquica y orientada al control de
costes. 

El 31 por ciento de los encuestados españoles

-frente al 41 por ciento de los europeos- piensa,
además, que su empresa ha tenido la iniciativa
necesaria en los últimos 12 meses. Sin embargo
la mitad de los encuestados está convencido de
que esta iniciativa va a surgir este año. Para in-
crementar el espíritu emprendedor, los españoles
damos más valor al desarrollo de planes de for-
mación (45%) que a los incentivos económicos
(20%). Para los directivos europeos, por el con-
trario, la iniciativa surge, principalmente, gracias a
la motivación económica y a la sensación de or-
gullo por el trabajo que se realiza.

Es momento de asegurar

la satisfacción del cliente 

Encuesta de Vanson Bourne para Canon
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Encuestas

Mejorar la relación

con los clientes
Según una reciente encuesta elaborada por el

CMO Council (Consejo de Directores de Marketing) e
InfoPrint Solutions, los consumidores están asumien-
do el control y supervisión de los canales de entrada
de la información, dándose de baja de aquellos ser-
vicios electrónicos que les envían mensajes de co-
rreo electrónico irrelevantes y abandonando las mar-
cas que siguen mandándoles contenidos no perti-
nentes y envíos masivos de forma aleatoria. 

El 64% de los consumidores afirma que la mayor
parte del correo que recibe, ya se trate de correo tra-
dicional o electrónico, es referente a ofertas promo-
cionales, pero sólo el 41% considera que estos son
mensajes de lectura obligada. Del 91% de los consu-
midores que se da de baja de los servicios de envío
de mensajes de correo electrónico, el 46% acaba
abandonando la marca en cuestión sencillamente
porque los mensajes recibidos no les resultan de in-
terés o no son pertinentes para sus necesidades.

La amenaza que supone la fuga de clientes y la
pérdida de la conexión con ellos se agranda si consi-
deramos que el 41% de los clientes afirma que se
plantearía la posibilidad de poner fin a su relación
con una marca concreta debido a las promociones
irrelevantes; y un 22% más declara que, definitiva-
mente, abandonaría la marca. Así pues, mientras
que los vendedores siguen valorando las ventajas y
los inconvenientes del correo electrónico en la rela-
ción con el correo postal tradicional, los consumido-
res están mucho más preocupados por el nivel de
personalización y comprensión de sus necesidades y
de su relación con la marca de quien reciben los
mensajes.

Xerox ha sido reconocida en la segunda mitad de 2009
por sus esfuerzos en responsabilidad corporativa en las áre-
as de diversidad, salud, sostenibilidad y bienestar.

Algunos reconocimientos han sido por parte dde Buyers
Laboratory Inc., Newsweek Green Rankings, Departamento
de Logística y Compras de The Crédit Agricole SA y Ameri-
can Heart Association.

K
odak organizó
en diciembre
una Jornada

centrada en Marke-
ting y Transpromo en
la que estuvieron pre-
sentes representan-
tes de marketing y
ventas de empresas
como Carrefour, Lito-
grafía Rosés y Servi-
form. El objetivo de
este encuentro fue
dar a conocer a los
asistentes las herra-
mientas más eficaces
para l levar a cabo
una campaña de marketing y una comuni-
cación eficaz, así como ahondar en el con-
cepto Transpromo y sus usos.

Por parte de Kodak este acto contó con
la presencia de Manuel Cortizo, Director
de Ventas España & Portugal - Inkjet Prin-
ting Solutions de Kodak; la participación
de Germán Sacristán, Responsable de
Desarrollo de Negocio de Graphic Com-

munications Group de Kodak para EA-
MER, y de Gerardo Codeso, Ejecutivo de
cuentas Inkjet Printing Solutions de Ko-
dak, quienes desarrollaron las ponencias
de la jornada, conjuntamente con Andreas
Jaffke, Director Comercial Micro-Strategy,
qen explicó cómo acelerar el retorno de la
inversión aplicando el Business Inteligen-
ce al negocio.

Paloma Beamonte

Directora general de Xerox España 
Paloma Beamonte ha asumido desde el 1 de enero la dirección

general de Xerox España, en sustitución de Diego Hervás, que ha
liderado la filial desde enero de 2004 y que pasa a ocupar respon-
sabilidades europeas al asumir la dirección del negocio SMB (Small
and Medium Business) de la multinacional para la región sur de Eu-
ropa, integrada por España, Italia, Portugal y Grecia.

Paloma Beamonte, además, compatibilizará su nueva posición
con la dirección de la unidad de Grandes Cuentas.

Su trayectoria profesional ha estado ligada al sector de las Tec-
nologías de la Información y a la filial española de Xerox, empresa a la que se incorporó
en enero de 1990 y en la que desde entonces ha ocupado diferentes cargos de respon-
sabilidad, entre ellos, las direcciones de Recursos Humanos entre septiembre de 2000 y
diciembre de 2002, de la división de Servicios desde enero de 2003 a diciembre de 2008
y de la división de Oficina, cargo que ejerció durante el año 2009. 

Telemail vuelve a los

foros europeos
Telemail ha sido invitada por Xplor Italia para ex-

poner la experiencia en impresión digital y transpro-
mo que posee esta compañía, en el 15 Foro de la
Impresión Digital, que se celebrará el próximo mes
de febrero en Milán. La organización del foro ha
considerado altamente relevantes los conocimien-
tos adquiridos durante estos últimos años por la
empresa española, que serán dados a conocer por
medio su director general, Agustín Minaya.

Está será una nueva oportunidad en la que Te-
lemail sale de las fronteras nacionales para dar a
conocer su actividad y conocimientos del sector, re-
cientemente estuvo invitada a hacerlo en el Europe-
an Transpromo Summit, celebrado en Bruselas el
pasado mes de octubre.

Jornada de Marketing y

Transpromo de Kodak

Germán Sacristán, Responsable
de Desarrollo de Negocio de
Graphic Communications
Group de Kodak para EAMER.

Gerardo Codeso, Ejecutivo de
cuentas Inkjet Printing

Solutions de Kodak .

Reconocimiento 

por los 

esfuerzos en

responsabilidad

corporativa 
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Datamail compra dos prensas

digitales HP Indigo W7200  
Datamail, el grupo de comunicación más grande de la región del Pacífico Sur, ha

comprado dos prensas HP Indigo W7200 comerciales digitales. 
Las máquinas se instalan en febrero en las nuevas instalaciones que la compañía

ha construido en Auckland y serán utilizadas para la producción diaria de millones de
envíos de correo transaccional impreso de Datamail.

Hasta ahora, Datamail ha utilizado preimpresos sobre los que ha sobreimpreso los
documentos transaccionales. Con la instalación de las prensas HP Indigo W7200 la
compañía será capaz de imprimir todo el trabajo al mismo tiempo a todo color.

USB producirá sus propios

documentos transaccionales 
UBS, entidad suiza de servicios financieros, ha instalado en centro de impresión

dos sistemas de impresión Kodak Versamark VL2000 y un sistema de impresión digi-
tal en color Kodak NexPress S3000. La inversión significa que la compañía ya no ne-
cesita subcontratar una parte de su volumen de impresión gráfica en color y ahora
puede producir documentos transaccionales a color con sus propios medios. 

El Centro de producción de UBS gestiona una amplia variedad de documentos
transaccionales, como extractos de cuentas, extractos de operaciones de valores, in-
formes de cartera y estados de activos. Imprime al año aproximadamente 250 millo-
nes de páginas A4 con contenidos personalizados.

La configuración de UBS produce ahora más de 1.000 páginas A4 por minuto,
frente a las 100 a 120 páginas por minuto que producían con sus anteriores sistemas
de impresión en color.

Todos los documentos transaccionales son suministrados desde el área de Siste-
mas a los sistemas de impresión en forma de flujos de datos AFP (IPDS) y son pro-
cesados por dos controladores de sistema Kodak Versamark CS300c.

DirectSmile

Cross Media en

Precision

Printing

Precision Printing, proveedor de servicios de impresión en Reino Unido, ha
instalado el software DirectSmile Cross Media, para ofrecer a los clientes especí-
ficos, campañas de marketing integrado y la visibilidad de los resultados. 

Con este software ha ampliado su oferta para incluir servicios de marketing a
través de los canales digitales en otros medios de comunicación (URL, SMS y co-
rreo electrónico). 

Cross Media no sólo permite la creación de campañas de marketing persona-
lizadas a través de las plataformas de comunicación de impresión, SMS, correo
electrónico y sitios web URL, también se utiliza para el seguimiento de las res-
puestas de la campaña y medidas de la actividad, presentadas a través de infor-
mes en línea. Esto permite al usuario mejorar su base de datos de clientes y for-
talecer las relaciones de los clientes a través de unos objetivos mejor definidos,
en el seguimiento de campañas. 

Innovadora solución de

entrega de paquetes
Kiala se ha presentado en el mercado español

con su innovadora solución de transporte y entrega de
envíos. Este sistema evita que los usuarios tengan
que permanecer en casa a la espera de un paquete o
hacer cola en lugares poco accesibles o con horarios
de apertura limitados, optimizando así su tiempo y
adaptándose a su estilo de vida ya que pueden reco-
ger, pagar y devolver paquetes de manera rápida,
donde y cuando mejor les venga. Para ello, se basa en
la utilización de una red de tiendas cercanas o Puntos
Kiala (supermercados, tintorerías,  tienda de prensa,
gasolineras, floristerías, etc.), donde, debido a la am-
plitud del horario comercial, el cliente puede recoger
sus paquetes cuando le sea más conveniente en el
punto de su elección. 

El consumidor puede, en todo momento, localizar y
seguir su envío a través de Internet. Una vez que el
paquete llega al Punto Kiala, se avisa al destinatario
mediante un SMS, un correo electrónico o una llama-
da de teléfono. Kiala también ofrece un servicio de re-
cordatorios si la recogida del paquete se demora por
parte del usuario.

La red de Puntos Kiala está respaldada por una
plataforma tecnológica que permite que todas las acti-
vidades involucradas en el transporte y entrega de los
paquetes sean automatizadas.

El papel se elimina de todo el proceso, permitiendo
que la confirmación de entrega se haga digitalmente,
simplificando de manera significativa la administra-
ción. Si se trata de un paquete de alto valor, el terminal
(PDA) puede solicitar un código específico o número
de identificación personal (PIN) en el momento de la
recogida, con la finalidad de incrementar la seguridad
y garantizar la identidad de la persona que lo recoge. 

Asimismo, los consumidores también pueden op-
tar por pagar sus compras contra reembolso directa-
mente en el Punto Kiala mediante el sistema de reem-
bolsos que Kiala ofrece a sus clientes.

"El servicio de entrega que Kiala está desplegando
ahora en el mercado español, ha demostrado ser un
modelo ideal y confiable como alternativa a la tradicio-
nal mensajería a domicilio" Comentó Pablo Ramos,
Director de Kiala para España. 

A nivel competitivo, el coste de emplear la solución
de Kiala suele ser entre un 20% y un 30% más econó-
mico que una entrega convencional. 

En España, la compañía cuenta con más de 650
puntos y tiene previsto llegar a la cantidad de 1.000
puntos Kiala para principios de 2010 y utiliza los servi-
cios de Boyaca para el transporte y distribución de la
paquetería.
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¿A qué se dedica Docalia?

D
ocalia se dedica a la
impresión de docu-
mentos, personaliza-
ción de cheques ban-
carios y tarjetas, es

una solución global para las Cajas
Rurales. La documentación para
el cliente de las Cajas Rurales  se
gestiona y realiza en Docalia.

¿Por qué decidió incorporarse
a Docalia?

El proyecto era muy interesan-
te. Era consciente de que era un
reto porque representaba la migra-
ción de todas las tarjetas del Gru-
po Caja Rural a EMV y teníamos
dos años para hacer esta migra-
ción. Tecnológicamente también
era un reto, porque la información
incorporada al chip es mucho más
compleja, además del reto que su-
pone, en sí, dirigir una compañía.
Ahora, me parece tan interesante
éste, como cualquiera de las acti-
vidades que se desarrollan en Do-
calia. Me encantan los trabajos
donde se exija prontitud, el reto del
tiempo, el ir contra reloj.

¿Qué le atrajo más, las tarjetas
o las otras actividades de la com-
pañía?

En principio me atrajo el pro-
yecto de migración de las tarjetas
a EMV y era consciente de lo que
significaba este reto. Pensaba que
el Departamento de tarjetas iba a
tener mayor proyección que el res-
to de departamentos, pero lo cierto
es que no ha sido así. La corres-
pondencia sigue estando ahí, ade-
más, el Grupo Caja Rural está
apostando por la comunicación
impresa, porque entiende que este
es un buen momento para estar en

mayor contacto con  su cliente y
hace muchísimo hincapié tanto en
la comunicación escrita como
cualquier otro medio de comunica-
ción. 

Éste es un departamento vital
de la compañía y del Grupo. Hay
muchas Cajas que consideran que
éste es el método de comunica-
ción estrella con el cliente.

¿Cuál es el mecanismo de pro-
ducción de  tarjetas de pago?

El mecanismo de producción
de tarjetas de pago es tremenda-

mente exigente porque  se dispo-
ne de muy poco tiempo para su
personalización. El cliente quiere
tener la tarjeta al día siguiente de
su solicitud. En menos de 24 horas
hay que depositar en las empresa
de mensajería o en Correos la tar-
jeta del cliente. El cliente exige es-
te servicio. No se admiten demo-
ras de ningún tipo.

¿Cómo es el proceso de perso-
nalización de las tarjetas?

Es un proceso complicado tan-
to en la logística, como en lo relati-
vo a las medidas de seguridad du-

rante el proceso de generación de
ficheros y personalización. Existen
mecanismos específicos de con-
trol en el transporte, almacenaje y
tutela de las tarjetas que dificultan
su rentabilidad.

Por otro lado, hasta hace poco
tiempo era relativamente sencillo
generar la información que contie-
ne una banda magnética. Ahora
es necesario enriquecer y encrip-
tar la información de la banda
magnética para la generación del
fichero EMV. Todo esto conlleva
un proceso bastante complejo,
que dificultaría la personalización
de  una tarjeta en tiempo real.

¿Cuál es su opinión de las tar-
jetas?

La tarjeta es un producto fun-
damental en la banca, a la que de-
dicará mayores esfuerzos y tiem-
po.

¿Qué es lo que primero le sor-
prendió cuando se incorporó a Do-
calia?

Me sorprendió el cuidado con
el que había que tratar las mate-
rias primas, no era algo a lo que
estuviera habituada. La materia
prima de tarjetas es el PVC, el chip
o la banda magnética.

En los procesos de impresión y
ensobrado hay que tener especial
cuidado a la hora de comprar la
mercancía, almacenarla, tratarla, y
procesarla., Todas las fases son
muy delicadas y hasta en el último
momento el papel puede dar pro-
blemas. El proceso con papel y so-
bre es muy sensible, es un tema
que me sorprendió, nuevo para
mí, no estaba acostumbrada a
perseguir tanto la calidad de la
materia prima.

Marta de la Serna Torres
Directora de Docalia

Marta la Serna Torres, Directora de Docalia, es
Ingeniera de Telecomunicación, trabajó  durante once
años en Diusframi, una empresa de servicios del
entorno de medios de pago, hasta su incorporación a
Docalia, donde lleva más de dos años como
responsable de esta empresa participada por las Cajas
Rurales.
En su anterior empresa, su trabajo estuvo relacionado
con los medios  de pago y como responsable de
mantenimiento en empresas clientes. En esta empresa
fue tomando mayores responsabilidades. Entre sus
clientes se encontraba Docalia que le ofreció la
posibilidad de dirigir una empresa.

Grupo Caja Rural está apostando por la
comunicación impresa, porque entiende que este es un
buen momento para estar en mayor contacto con  su
cliente.

La tarjeta es un

producto

fundamental en la

banca, a la que

dedicará

mayores

esfuerzos y

tiempo.
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¿Cómo influye RSI (Rural Ser-
vicios Informáticos) en el funcio-
namiento de Docalia?

Inf luye drást icamente. Es
nuestro aliado. A través de sus
aplicaciones se generan los lotes
de impresión, es nuestro genera-
dor de datos. En este sentido, no
tenemos interlocución directa con
las Entidades, solo lo tenemos
con RSI. 

RSI está situada en Tres Can-
tos y funcionan extraordinaria-
mente bien, con un proceso de
generación de datos totalmente
fiable. Todas las noches, antes de
las doce, tenemos en nuestro
spool de impresión los ficheros
para el día siguiente. 

Docalia era un departamento
de RSI y, por el tipo de actividad
que desarrollaba, se decidió que
se constituyera como empresa. 

Docalia como tal existe desde
hace más de  siete años.  

¿Cómo están organizadas las
compras de materiales?

Con el ánimo de conseguir
mejores precios para todo el Gru-
po,  adquirimos tanto la mercan-
cía que es necesaria para trabajar
en Docalia como material de  uso
común en todas las Cajas, tales
como TPVs, consumibles de ofici-
na, etc.  Por volumen de compra
conseguimos mejores precios y,
además, Docalia aporta la logísti-
ca necesaria para que en menos
de 24 horas dispongan de los ma-
teriales solicitados.

El outsourcing de los servicios
de impresión, tal como lo están
entendiendo la mayoría de las en-
tidades financieras, ¿Se podrá
dar con las Cajas Rurales?

Nosotros ofrecemos una solu-
ción a través de Docalia, pero
pueden  trabajar con empresas
externas. Si bien es cierto que
nosotros aportamos dos elemen-
tos diferenciadores. En primer lu-
gar, nuestra solución es global,
es una solución para todas sus
necesidades de corresponden-
cia, impresión, tarjetas y talona-
rios, y, en segundo lugar, somos
competitivos, damos un servicio
de calidad a un precio razonable.
El modelo de las Cajas Rurales
es un modelo muy interesante y
elogiado.

¿Cómo enfoca la tecnología y
en concreto lo referente al trans-
promo?

Se identifica el  transpromo co-
mo el hecho de enviar un mensaje
publicitario, en el espacio en blan-
co, a cada cliente según su perfil,
pero nosotros pensamos en la mul-

ticanalidad. Trabajamos con RSI
porque somos una salida más de
todas las posibles que ellos gene-
ran. Nuestro proyecto no es incor-
porar simplemente un mensaje pu-
blicitario en los documentos. A tra-
vés de RSI, las campañas publici-
tarias se dirigen al cliente con to-

dos los medios de comunicación
disponibles: el cajero automático,
el teléfono móvil, en las propias ofi-
cinas, en campañas en prensa,
etc., incluyendo los comunicados
escritos que le llegan al cliente a su
casa. 

La multicanalidad es, además,
inteligente. Vamos a utilizar el ca-
nal que sabemos que el cliente
quiere que se utilice y se le dejará
de bombardear cuando el cliente
haya contestado al mensaje. Es
decir, es mucho más que un simple
mensaje publicitario. Es un paso
más que tenemos que dar todas
las entidades, no debemos que-
darnos en la imagen del transpro-
mo como ese trocito del comunica-
do en papel.

¿Está preparada Docalia para
el hacer transpromo tradicional?

Gedoma Lasercom, junto con
Better Consultans, nos ha suminis-
trado la herramienta para la migra-
ción de nuestro actual Maver al
nuevo, que es más completo y fun-
cional . Estamos en un proceso de
migración de los documentos a
cliente, modernizando la imagen e
incorporando publicidad (el trans-
promo tradicional por el que me
pregunta). En cuestión de seis me-
ses habremos completado la mi-
gración. Para comienzos de 2011
toda la imagen de los comunicados
será completamente nueva. 

Con la nueva herramienta ges-
tionaremos, de forma inteligente,
los espacios en blanco, incorpo-
rando publicidad personalizada pa-
ra cada cliente en cada comunica-
do. Para esto son importantes las
herramientas de CRM, con las que
contamos a través de RSI. Eviden-
temente pensamos en transpromo
y en breve estaremos enviado
mensajes personalizados en los
espacios en blanco.

Además de lo anterior, ¿Cuál
es el proyecto que tienen a corto
plazo?

Nuestras actuales instalacio-
nes nos limitan a la hora de aco-
meter nuevos proyectos, por lo
que hemos decidido adquirir un
solar para la construcción de una
nueva sede, que cubra todas
nuestras necesidades , nos permi-
ta afrontar nuevos retos y ofrecer
nuevos servicios

RSI (Rural Servicios Informaticos) Influye
drásticamente en Docalia. Es nuestro aliado. A
través de sus aplicaciones se generan los lotes de
impresión, es nuestro generador de datos. En este
sentido, no tenemos interlocución directa con las
Entidades, solo lo tenemos con RSI. 
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Normalmente, los proveedores
de servicios de impresión no actú-
an en el mercado de las tarjetas
¿Cree que es un mercado en el
que podrían entrar?

Son dos mundos muy distintos
que hay que conocer muy bien.
Me consta que  hay empresas que
han intentado acercarse al mundo
de la tarjeta pero es necesario un
conocimiento tecnológico que en
mi opinión algunas de  estas com-
pañías no poseen, si bien se pue-
de adquirir.

La ventaja tecnológica que tene-
mos en Docalia es el apoyo de RSI
(Rural Servicios Informáticos), una
empresa de servicios del Grupo,
que nos ofrece todas las garantías
que necesitamos. Es una herra-
mienta valiosísima, nosotros recibi-
mos toda la información ya procesa-
da para cualquier documento, che-
que o tarjeta. Esa herramienta tan
potente que es RSI es una baza
que no tienen otras empresas. Las
empresas que están dedicadas a
las artes gráficas, a la impresión o al
ensobrado tendrían que hacer un
cambio tecnológico muy fuerte para
poder dedicarse al mercado de las
tarjetas. Todo se puede hacer, pero
entiendo que es complejo, no es un
salto natural, no es algo que una co-
sa lleve a la otra.

Sin embargo, algunas empre-
sas han pasado a imprimir plan-
chas en PVC y fabricar tarjetas. Si
bien, su personalización es un pro-
ceso totalmente distinto. 

¿A cuántas Cajas Rurales da
servicio Docalia?

El grupo lo componen 73 Cajas
Rurales. También trabajamos para
otras Entidades Financieras  y  Ca-
jas profesionales. 

¿Cuántas personas compone
la plantilla de la empresa?

Nuestra plantilla la componen
unas 50 personas, toda ella fija y
distribuida entre  los Departamen-
tos: Talonarios, Tarjetas y Corres-

pondencia. También contamos con
un equipo de ocho informáticos,
responsables del tratamiento de
los datos así como de la gestión de
las campañas publicitarias, todo ti-
po de mail, sorteos, etc.

¿Cuál es el volumen de produc-
ción de Docalia y que dificultades
se encuentran en el ensobrado?

Imprimimos aproximadamente
unos trescientos millones de docu-
mentos al año, de ellos, unos 260
millones son en cuatro pulgadas
(un tercio de DIN A4). Parte se de-
posita en Correos y otra parte se
entrega por valija, en función  de
los requisitos de nuestro cliente.
Somos de las pocas entidades que
franqueamos de forma selectiva,
es decir, pintamos el franqueo pa-
gado de forma selectiva, hecho
que nos complica el proceso de en-
sobrado.

Para garantizar este servicio,
un equipo de seis personas trabaja
en un Departamento que denomi-
namos Estafeta,  que asegura que
las cosas lleguen donde tienen que
llegar y  cuando tienen que llegar. 

¿Cuál es el punto más crítico
del trabajo de ensobrado?

Para nosotros el punto más cri-
tico es el propio proceso de enso-
brado. El proceso de impresión es-
tá controlado. En el ensobrado, en
el momento en el que empezamos
a agrupar, baja el rendimiento de
los equipos. Sabemos que el talón
de Aquiles de las empresas de ser-
vicios es el factor de agrupación
(volumen de documentos en un so-
bre). Todas las entidades financie-
ras están agrupando cada vez
más, incluso están reduciendo el
número de envíos de forma drásti-
ca, penalizando a los centros de
ensobrado. Los penaliza en dos
sentidos, en primer lugar porque
reduce la demanda de sobres y en
segundo lugar porque somos me-
nos eficientes.

¿Cuál es el límite de agrupa-
ción de documentos?

En nuestro caso, dentro de lo
que es el sobre extracto tenemos
un limite de agrupación de nueve o
diez documentos por sobre, más
publicidad. En momentos puntua-
les del mes estamos en el máximo
que nos permite el sobre. El factor
de agrupación se dispara los pri-
meros días del mes, que es cuan-
do se produce el mayor volumen

de documentos de las entidades fi-
nancieras: aumenta el volumen de
trabajo y se reduce la eficacia de
nuestros equipos.

¿Cómo está distribuida la pro-
ducción a lo largo del mes?

Todos nuestros clientes tienen
los mismos procesos los mismos
días del mes. Los días picos para
nosotros son siempre los mismos y
las diferencias entre el pico y el va-
lle son cada vez más grandes y an-
te eso no podemos hacer nada.
Otros compañeros nuestros pue-
den jugar con las demandas de
sus cliente, a nosotros todo nos
viene al mismo tiempo, cuando una
entidad tiene la generación de un
determinado tipo de documento, la
tienen todos. La diferencia entre dí-
as valle y días pico ha llegado a ser
de 15 veces.

Adaptarse a esto es muy com-
plicado. Si tuviéramos que dimen-
sionarnos para los picos, no sería-
mos competitivos.

¿El centro es rentable?
El centro es rentable, también

es cierto que nosotros somos una
empresa participada por Caja Ru-
ral y, por tanto, el objetivo inme-
diato no es el beneficio sino la ca-
lidad del servicio. Somos una em-
presa que, como todas, estamos
aquí para obtener beneficios, pero
nuestro principal objetivo es tener
un producto competitivo y de cali-
dad. Nuestros costes tienen que
ser siempre inferiores a los del
mercado. Intentamos que cual-
quiera de nuestras participadas
obtenga el mejor precio posible en
cualquiera de nuestras líneas de
negocio. Además de ser competi-
tivos, hay que dar un servicio de
calidad, ya que ésta es la primera
exigencia de los clientes por enci-
ma de ninguna otra. Entendiendo
calidad como ausencia de errores
y plazos de entrega razonables,
de 24 a 48 horas.

Algunas empresas han pasado a imprimir planchas en
PVC y fabricar tarjetas. Si bien, su personalización es
un proceso totalmente distinto. 
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G. DOCUMENTAL

La ACB, con nueva tecnología en la gestión documental 
La Asociación de Clubes de Baloncesto (ACB), entidad que reúne a los clubes profesionales de ba-

loncesto en España, realiza tareas tan dispares como la elaboración del calendario deportivo, tramita-
ción de las fichas de los jugadores, designación de árbitros para los partidos, venta de derechos televi-
sivos, gestión centralizada de la publicidad estática, negociación de licencias para la comercialización de
productos oficiales, organización de torneos, planes estratégicos de Comunicación y Marketing, elabo-
ración de las estadísticas oficiales o relaciones con los organismos internacionales que dirigen el balon-
cesto mundial, entre otros muchos aspectos, etc.

La entidad deportiva ha implantado Xerox DocuShare, la solución de gestión documental de Xerox,
que  permite la administración, colaboración, revisión, aprobación y publicación web de documentos, fa-
voreciendo el uso compartido de la información en todos los niveles de la organización.

Decathlon homogeniza

y reduce los costes de

su gestión documental

Decathlon ha homogenizado todos
los sistemas de impresión de cada uno
de los establecimientos en España, im-
plantando para ello sus equipos bizhub
C253, bizhub C20P y bizhub C20 de
Konica Minolta, así como el reporte au-
tomático de incidencias y contadores
desde el software Bundle del equipo.

Decathlon ne-
cesitaba un equipo
de impresión a co-
lor en cada una de
las tiendas para la
elaboración de docu-
mentos imprescindi-
bles su día a día, co-
mo carteles de pre-
cios u ofertas especia-
les. 

Tras un análisis documental se de-
terminó que la solución óptima era la
implantación de un equipo multifuncio-
nal de impresión bizhub C253 en cada
uno de los puntos de venta. 

DocPath

Las tecnologías 'green' han sido
situadas en las agendas de los di-
rectivos de las más importantes or-
ganizaciones nacionales e interna-
cionales. Y, aunque se han realiza-
do importantes avances, siguen su-
poniendo un gran desafío. Esto se
debe a dos factores: la gran enver-
gadura de los proyectos tecnológi-
cos que se han puesto en marcha y
el coste que conllevan, ya que solo
pueden ser abordados por compa-
ñías de elevado tamaño.

Hoy existen otras fórmulas mu-

cho más económicas y fáciles de
implantar con las que podemos ser
respetuosos con el medio ambiente
y, que al mismo tiempo, pueden re-
portarnos importantes ahorros de
costes. Una de las más importantes
es el buen control de las impresio-
nes.

Implantar un sistema de control
de la impresión puede ser una me-
dida muy inteligente de cara a 2010,
ya que los empleados suelen pen-
sar mucho más el tipo de documen-
tos que mandan imprimir, se elimina
la impresión de trabajos de carácter

personal y se pueden otorgar dere-
chos para imprimir en color, A3...
solo a determinadas personas.

El disponer de herramientas pa-
ra la generación de documentos
electrónicos puede también hacer-
nos la vida mucho más fácil, al mis-
mo tiempo que evitamos los costes
asociados a la impresión y el alma-
cenamiento del papel. Si utilizamos
este tipo de soluciones, ofrecere-
mos vías de interlocución telemáti-
ca a los clientes de nuestra empre-
sa, mejoraremos nuestra imagen
corporativa y podremos almacenar

toda la documentación de un modo
más sencillo y ordenado, lo que
puede facilitarnos su posible recu-
peración posterior.

Optimizar procesos a través de
equipos multifunción, que permiten
imprimir, fotocopiar, capturar como
imágenes, y enviar y recibir por co-
rreo electrónico todo tipo de docu-
mentos, es otra de las opciones que
se puede plantear una empresa que
piense en verde, al igual que consi-
derar la opción del 'pago por página
impresa', que puede reportar aho-
rros de hasta el 30%.

Kyocera ha presentado la primera solución de
digitalización certificada de facturas que incluye to-
dos los elementos necesarios para implantar este
servicio en PYMES y grandes empresas. 

La digitalización certificada genera ventajas
económicas y de optimización de recursos que re-
percuten directamente sobre los índices de produc-
tividad de una organización. Como ejemplo, una
empresa que recibe 300 facturas al mes dedica
aproximadamente 5m3 para almacenar los docu-
mentos de los últimos cinco años, espacio que tie-
ne un coste de alrededor de 1.000 € anuales. Ade-
más, para gestionar una única factura en papel es
necesario invertir unos trece minutos, mientras que
con la digitalización certificada este tiempo se redu-
ce a tres, al eliminarse acciones como el fotocopia-
do de archivos o su distribución. Esto significa que
una compañía que recibe 300 facturas al mes aho-
rrará 50 horas mensuales, lo que en total supone
75 días al año, que pueden dedicarse a otro tipo de
tareas más productivas. 

La solución certificada de Kyocera es llave en
mano que ofrece de forma integral todo lo necesa-
rio para llevar a cabo la digitalización de facturas.
Hasta ahora, para implantar una solución de este ti-
po, era necesario contratar un proveedor para cada

uno de los elementos que conforman el proceso. 
KYOfactura Proveedores, incluye el dispositivo,

el controlador, el software de digitalización y el cer-
tificado (el certificado es el instrumento electrónico
capaz de garantizar la identidad de una persona). 

El proceso de digitalización de facturas comien-
za con el escaneo del documento, momento en el
que el sistema añade la firma electrónica y el sello
de tiempo opcional. Posteriormente la factura pasa
a formar parte de la base de datos con su informa-
ción asociada, sobre la que se puede incluir ma-
nualmente la fecha de digitalización, el número de
factura, el CIF y/o nombre del emisor, la base im-
ponible, etc. 

El control de las impresiones: 

Una solución sencilla para un problema complejo

Digitalización certificada de facturas
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EXPOenvíenEXPOenvíen
Los registros en

EXPOenvíen 2010

Reserva de espacio

Para reservar espacio para EXPOenví-
en 2010, dirijase a  EXPOenvíen

Doctor Esquerdo, 105. 
28007 Madrid
Tlf.:  91 309 65 20. 
Fax: 91 309 65 21
www .expoenvien.com  
expoenvien@alborum.es

EXPOenvíen 

Registro de participación 
Si desea participar en EXPOenvíen

ahora puede hacerlo y mantenerse in-
formado de cuantos acontecimientos
de interés se produzcan en el transcur-
so de los próximos meses.

El pre-registro como visitante le per-
mitirá un acceso más fácil al salón de
exposición durante los días de celebra-
ción de EXPOenvíen y estar informado
de lo que vaya sucediendo. También
puede registrarse para asistir a las con-
ferencias que se van a impartir durante
la feria.

Registrese en www.expoenvien.com

Seminario 1 Día 20. Sala  A
Título: Transpromo y outsourcing
Horario Conferencias
10:30 h - 11:30 h Ventajas e inconvenientes del documento transpromocional
12:00 h - 13:00 h Los costes del outsourcing
13:30 h - 14:30 h Producción del documento Transpromocional
15:30 h - 16:30 h Gestión y control del outsourcing
16:30 h- 17:30 h Mesa redonda

Seminario 2 Día 20. Sala  B
Título: Impresión digital
Horario Conferencias
10:30 h - 11:30 h Impresión de dato variable. Prensas de hoja cortada
12:00 h - 13:00 h Rotativas digitales. Impresión de periódicos y revistas
13:30 h - 14:30 h Fabricación de libros bajo demanda
15:30 h - 16:30 h Gestión y control de la distribución de suscripciones
16:30 h- 17:30 h Mesa redonda

Seminario 3 Día 21. Sala  A
Título: Marketing directo
Horario Conferencias
10:30 h - 11:30 h El marketing directo enfocado al consumidor
12:00 h - 13:00 h Producción de marketing directo, desde la creatividad hasta la distribución
13:30 h - 14:30 h Acabados Especiales
15:30 h - 16:30 h Análisis del mercado del marketing directo
16:30 h- 17:30 h Mesa redonda

Seminario 4 Día 21. Sala  B
Título: Software documental
Horario Conferencias
10:30 h - 11:30 h Software del documento en las corporaciones
12:00 h - 13:00 h Software para elaboración de documentación personalizada
13:30 h - 14:30 h PDF (PDF A - PDF X)
15:30 h - 17:30 h Web- to -print, el avance tecnológico crea nuevas formas de negocio
(*) Por razones organizativas, las conferencias podrían sufrir alguna alteración en su programación.

Calendario de  Seminarios y Conferencias de EXPOenvíen

EXPOenvíen
20 al 22 de abril de 2010Feria de Madrid (IFEMA)Madrid

Cinco meses antes de que Expoenvíen abra
sus puertas, profesionales de más de un cente-
nar de empresas ya se ha registrado. La mayoría
de estas empresas han  acreditado a varias per-
sonas para que estén presentes en el Salón. 

Como es lógico, en este registro no se inclu-
ye al personal de las empresas expositoras, cu-
ya participación lleva otros procedimientos.

Los profesionales de las empresas registra-
das provienen en su mayoría de España (penín-
sula e islas), en concreto, referido a visitantes
nacionales, el registro muestra inscripciones de
diez provincias.

En cuanto a la posición que desarrollan es su
empresa, el grupo más numeroso es el de direc-
tores generales y gerentes con un 36% de los
inscritos, le sigue el de directores comerciales
con un 14% de los inscritos, el tercer grupo nu-
meroso es el de los directores de producción con
un 10%. Completan la relación un 29% de los
inscritos que incluye directores de innovación, di-

rectores de calidad, directores de marketing, di-
rectores de administración, etc.

En cuanto al registro de seminarios y confe-
rencias, ya se ha completado el 40 % del aforo
de las salas y, curiosamente, todos los semina-
rios se reparten proporcionalmente las inscrip-
ciones, lo que dice mucho a favor de los temas
elegidos, pues como se está  pudiendo consta-
tar, todos despiertan un interés homogéneo en-
tre los participantes.

Otros 29%
Dtor. General o 
Gerente  36%

Director de 
Producción 10% Director Comercial 

14%

Talleres Böwe Systec en Expoenvíen

Demostraciones en vivo de la faci-
lidad de cambio de aplicación en
la nueva serie  de Sistemas de
Ensobrado Böwe Combo 

Presentación de soluciones de inte-
gridad ADF Böwe One

Inscripciones en www.expoenvien.com
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TECNICA

Veinte años de tecnología LED

D
urante los años 80 empeza-
ba la transición de la impre-
sión matricial hacia la impre-

sión de "no impacto".  La tecnolo-
gía de la mayoría de los fabrican-
tes era láser, sin embargo, una
compañía tuvo la visión de elegir y
desarrollar una tecnología diferen-
te. La tecnología era LED y la com-
pañía, OKI. A finales de 1989 se
lanzaron los primeros modelos de
impresoras LED, la OL400 y
OL800 de 4 y 8 páginas por minuto
respectivamente.  

LASER CONVENCIONAL Y LASERLED
Tanto la tecnología láser con-

vencional como la tecnología LED
(Light Emitting Diode -Diodos Emi-
sores de Luz-) están basadas en el
mismo principio: un haz de luz inci-
de en el tambor y creando puntos
de atracción magnética que hace
que el tóner se pegue a éste, ba-
sándose en los principios de la
electricidad estática.  En la impre-
sión electrostática, una vez que el
tambor atrae las partículas del tó-
ner, las deposita sobre el papel y,
posteriormente, las funde median-
te el calor de un fusor.

El tamaño de los puntos que
puede producir la tecnología láser
es de 60 micrómetros, mientras
que la tecnología OKI Dígital LED
puede producir puntos de tan sólo
34 micrómetros, pudiendo de esta
forma ofrecer una calidad de im-
presión excepcional. En el proceso
de la impresión, los puntos se
agrupan para formar las imágenes.
Cuanto menor es el tamaño del
punto, mayor es la calidad de im-
presión resultante.

Pero la principal diferencia en-
tre el láser convencional y la tecno-
logía láser LED es que la  fuente lu-
minosa que se utiliza en el primero
se basa en espejos múltiples que
permiten que la luz incida de forma
perpendicular en el tambor y hacen

que el trayecto de recorrido sea
muy largo y sensible a vibraciones
que pueden provocar desviacio-
nes. La tecnología LED, por el con-
trario, en lugar de utilizar un único
haz de luz láser, se sirve de un nu-
mero muy elevado de haces de luz
(por encima de 5.000) integrados
dentro de una única regleta de dio-
dos LED que forman el cabezal. 

La utilización de haces de luz
LED que inciden directamente so-
bre el tambor fotoconductor elimina
la necesidad de lentes ópticas y
piezas móviles, lo que se traduce
en  una importante reducción del
tamaño del dispositivo de impre-

sión. Esta reducción cobra gran im-
portancia al aplicar la tecnología
electrofotográfica (láser o LED) a
impresoras de color. Dadas las re-
ducidas dimensiones del dispositi-
vo de impresión, se pueden alinear
cuatro dispositivos (cabezal de im-
presión LED, tambor fotoconductor
y tóner), uno por cada color, de for-
ma que la impresión se realice en
una sola pasada.

FUNCIONAMIENTO DE LA TECNOLOGIA

LED
La transmisión de imagen al

tambor se realiza mediante diodos
emisores de luz y el recorrido del

papel es totalmente plano bajo el
tambor, con lo que éste ya no tiene
que dar vueltas y se ahorran algu-
nos segundos en la impresión.
Además, se aprovecha todo el tó-
ner y el cartucho se cambia inde-
pendiente del tambor fotoconduc-
tor, garantizando así un mejor ren-
dimiento. De hecho, Oki garantiza
los cabezales durante toda la vida
del equipo.

Por otra parte, las nuevas im-
presoras color cuentan con un
nuevo y compacto sistema Single
Pass, con cuatro cabezales digita-
les LED alineados en tándem y si-
tuados encima de los tambores de
imagen que están colocados so-
bre la correa de transporte del pa-
pel. Cada hoja es transportada en
un único movimiento simultáneo
por debajo de las cuatro estacio-
nes de impresión. Las imágenes
se graban sobre los tambores a
través de los cuatro cabezales de
impresión digital LED. El tóner se
adhiere al tambor por electricidad
estática y transfiere la imagen al
papel al tiempo que la correa de
transporte lleva cada página por
delante de los cuatro tambores.
Finalmente, el papel pasa a través
de la unidad de fusión para fijar la
imagen al papel. Como resultado,
la tecnología digital LED permite
imprimir cada página en una sola
pasada.

Para imprimir una hoja a dos
caras en color usando la unidad
dúplex, una típica impresora láser
color tendría que procesar esa mis-
ma hoja de papel ocho veces: cua-
tro pasadas por cada color CMYK
para cada cara del papel. Sin em-
bargo, la tecnología Single Pass
Color solamente necesita procesar
el papel dos veces: una por cada
cara del documento.  Al situar los
cuatro cabezales Digital LED en
tándem, es posible imprimir a ma-
yor velocidad.

La revolución LED
ETanto la tecnología

láser convencional como
la tecnología LED (Light
Emitting Diode o Diodos
Emisores de Luz) están
basadas en el mismo
principio: un haz de luz
incide en el tambor y
creando puntos de
atracción magnética que
hace que el tóner se pegue
a éste, basándose en los
principios de la
electricidad estática. 
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Desarrollo de la 

e-Administración y la gestión

documental digital a color  
Toshiba espera reforzar en los próximos años su negocio en el ámbito de las administra-

ciones públicas. El objetivo es que la facturación en este mercado suponga el 20% de su fac-
turación en los próximos dos años. Algunos de los sectores estratégicos para la compañía se-
rán Educación, Justicia, Hacienda y Seguridad Social. En estos ámbitos se mueve una gran
cantidad de documentos, información y datos de los ciudadanos, en su mayoría muy sensi-
bles, que precisan de sistemas de gestión documental eficientes, seguros y ágiles.  

La compañía ofrecerá nuevas tecnologías y soluciones para ayudar a las administracio-
nes y organismos oficiales en el cambio hacía la e-Administración y la gestión documental di-
gital, frente a los actuales basados en papel. Toshiba también apuesta por el cambio en la
Administración desde el blanco y negro al color con calidad y velocidad y por el uso de avan-
zados sistemas de seguridad para proteger la información y los datos de los ciudadanos. Fi-
nalmente, la compañía quiere, gracias a sus tecnologías, reducir el impacto medioambiental
de sus productos tecnológicos, con sistemas de ahorro de energía y de consumo de papel.  

La compañía acaba de homologar el 50% de su oferta en el nuevo catálogo de Patrimo-
nio del Estado y está certificado como proveedor tecnológico en el resto de catálogos que
usan las Comunidades Autónomas para realizar sus compras y concursos. 

Avance de la factura

electrónica en formato

Facturae

La familia de soluciones de DocPath cuen-
tan con una nueva funcionalidad que hace po-
sible la facturación electrónica que permitirá a
las empresas cumplir con las normativas y las
especificaciones técnicas impuestas por la
Administración Pública para la emisión de fac-
turas con formato Facturae. 

Según se establece en la Orden
PRE/2971/2007, desde el pasado mes de
agosto, todas aquellas empresas que presen-
ten una Cuenta de Pérdidas y Ganancias
abreviada tendrán que transmitir sus facturas
a la Administración Pública en formato elec-
trónico. Una disposición que deberán cumplir
el resto de las organizaciones a partir del pró-
ximo 1 de noviembre de 2010.

Para cumplir con la normativa y conseguir
que una factura electrónica tenga la misma
validez legal que una emitida en papel, el do-
cumento digital que la representa debe conte-
ner los campos obligatorios exigibles a toda
factura, estar firmado mediante una firma
electrónica avanzada basado en certificado
reconocido y ser transmitido de un ordenador
a otro con el consentimiento de ambas partes.

Esta funcionalidad permite obtener una fir-
ma digital de los documentos en formato PDF,
y garantizar con total seguridad la integridad
de los mismos, así como la identidad del fir-
mante.

Software que optimiza las

campañas de marketing online
Enfusion, empresa de Diseño y Comunicación especiali-

zada en soluciones integrales de comunicación, ha diseñado Pombobox, una herramienta
online de emailing que permite a las empresas enviar newsletters, además de gestionar y
mantener al día sus bases de datos. Pombobox proporciona una herramienta online para re-
alizar un posterior análisis y una medición de resultados para cualquier envío. Esto permite
la implantación de soluciones efectivas para mejorar la rentabilidad del negocio, así como la
realización de un saneamiento continuo de la base de datos. Otra de las funcionalidades de
este software es la posibilidad de segmentar, de manera personalizada, todos los contactos
de sus bases de datos para que reciban la información adecuada en cada momento.

El iW360 dinamiza el flujo

de trabajo documental 

La nueva versión del software iW360 de Ca-
non dinamiza los procesos documentales y obtie-
ne flujos de trabajo documentales más producti-
vos. 

iW360 fomenta la productividad en cada etapa
del ciclo de vida del documento. El manejo del pa-
pel o del formato electrónico es más rápido si se
está escaneando, editando, recopilando, publi-
cando, guardando o archivando un documento. La
creación de flujos de trabajo automatizados a tra-
vés de cada una de estas etapas mediante iW
Function Flow hace que las tareas que previsible-
mente implicarían varias acciones separadas pue-
dan transformarse en unos pocos clics.    

La versión iW360 Cliente permite que los datos
y los documentos pueden ser almacenados en bi-
bliotecas compartidas para controlar la colabora-
ción y los procesos. Sólo una persona puede mo-
dificar un archivo en cada momento asegurándo-
se de que la última versión es siempre la seleccio-
nada. Además, el servidor de iW360 notificará a
los usuarios los cambios que se hagan sobre un
documento relevante. Si se guarda información o
cambios incorrectos, los usuarios pueden volver a
las versiones previas.

Ricoh Europa PLC ha obtenido la certifica-
ción Fogra en reconocimiento de su conformi-
dad con el estándar ISO/NWIP 12647-8 para
el sistema de impresión digital Ricoh Pro
C900. Esto certifica la capacidad del sistema
Ricoh Pro C900 de cumplir los estándares de
las normas de impresión internacionales utili-
zando el controlador de impresión EFI Fiery y
el soporte Tecco C130 semi-matte.

Basado en la norma ISO 12647, que ofre-
ce procesos mesurables bajo criterios están-
dar para diferentes procesos de impresión
(como la impresión offset de hoja y de rotati-

va, la impresión coldset, la impresión flexo-
gráfica o la impresión digital), el estándar de
Impresión de Validación FograCert (VPS) de-
fine cómo deben resultar las pruebas de vali-
dación. El sistema Ricoh Pro C900 cumple
con todos los criterios requeridos.

Ricoh Pro C900 obtiene la certificación FograCert 

Licencia Pantone para la bizhub C65hc
Los colores Pantone son reconocidos y usados de forma generalizada como estándar de es-

pecificación de color tanto en el mercado de las artes gráficas como en el de la industria de la im-
presión en todo el mundo. El grado de reproducción de cada color
en la impresión se consigue actualmente
a través de la revisión del número de co-
lores de la guía Pantone, que se convierten
en índices en base al sistema de correspon-
dencia Pantone.

Con nueva tecnología del tóner High Chro-
ma de Konica Minolta, la impresora bizhub C65hc supera los resultados de impresión exigidos por
la industria en el test de metodología para obtener el estándar delta E 2000. Esta máquina tiene
uno de los sistemas de correspondencia Pantone que cubre una mayor gama de colores.
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31 Agor www.agorsl.com
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La agenda del sector
¡No se quede fuera!

Contrate su presencia en esta sección en:
Dto. Publicidad

Dr. Esquerdo, 105. 28007 Madrid
Tlf.: 91 309 65 20. Fax: 91 309 65 21.

laprensa@alborum.es
www.alborum.es

DIRECTORIO

INDICE DE EMPRESAS
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Suscripción anual 
a la revista 

Precio de la suscripción 
cinco números al año
España: 20 euros
Extranjero: 60 euros
(Incluye gastos de envío e IVA)

Alborum, S.L. 
Dr. Esquerdo, 105 •  28007 Madrid

Tlf.: 91 309 65 20 • Fax: 91 309 65 21 
envien@alborum.es 

www.alborum.es

Para anuncios en esta sección

Dr. Esquerdo, 105 •  28007 Madrid. Tlf.: 91 309 65 20 • Fax 91 309 65 21 

envien@alborum.es     www.alborum.es
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Datos variables e impresión digital, objetivos del desarrollo del formato PDF/VT

L
a mayoría de las oportunida-
des residen en hacer fluir el
trabajo de una manera efi-
caz, con la utilización de sis-

temas de impresión digital de alta
productividad. La productividad que
los dispositivos de salida digitales
demandan flujos de trabajo más
modernos, que respondan a altos
niveles de eficacia y automatiza-
ción. La continua aparición de Va-
riable Data Publishing (VDP) impli-
ca que las oportunidades de marke-
ting individualizado y los servicios
de impresión personalizada, necesi-
tan realizarse de una manera eficaz
y efectiva.

Pero ¿pueden los actuales flujos
de trabajo solucionar alguno de es-
tos problemas y optimizar las opor-
tunidades que traen consigo estas
nuevas tecnologías emergentes? 

EL FLUJO DE TRABAJO DEL FUTURO

El flujo de trabajo del futuro debe
ser principalmente más rápido a la
hora de perfeccionar los trabajos de
impresión y ser capaz de organizar
la gran cantidad de datos que re-
quieren los dispositivos de salida di-
gitales. La rapidez en el proceso es
uno de los cambios, pero la auto-
matización es el otro. Las aplicacio-
nes de software Bespoke, muy co-
munes para VDP e imposición, por
ejemplo, añaden auténtica automa-
tización y en consecuencia, veloci-
dad. Por tanto, esta funcionalidad
debe estar incorporada al flujo de
trabajo.

Los datos variables presentan
otro problema, ya que la mayoría de
las aplicaciones Bespoke están di-
señadas para separar los archivos

de datos de las páginas de geome-
tría y están basadas en tecnología
PostScript obsoleta. La información
de la producción no está contenida
en un archivo y lugar, no se pueden
visualizar los trabajos en una vista
estándar, como en Acrobat, ni se
puede utilizar fácilmente el manejo
de color ICC, los trabajos no se con-
trolan por JDF, y fijar parámetros
predeterminados es muy difícil o ca-
si imposible. El flujo de trabajo del
futuro incorporará información de
datos variable en el PDF y todos los
parámetros de producción en un
formato JDF estándar, haciéndolo
mucho más fácil con una sencilla
solución de flujo de trabajo para
producción de impresión PDF que
realice todas las funciones.

El flujo de trabajo del futuro debe
ser también más flexible y la rela-
ción entre flexibilidad y automatiza-
ción, es lo más importante. Con
múltiples procesos de impresión,
surge la necesidad de diseñar auto-
máticamente un trabajo de impre-
sión para distintas máquinas de im-
presión. Las necesidades del traba-
jo, plazos de entrega y capacidad
del equipo a menudo influyen en el
rendimiento, de manera que la flexi-
bilidad para rediseñar un trabajo en
diferentes máquinas de impresión,
requiere un flujo de trabajo capaz
de realizar automáticamente la ges-
tión del color, la imposición y calcu-
lar el coste económico que implica
la realización de este cambio.

Los flujos de trabajo son cada
vez más ventajosos ya que ofrecen
la posibilidad de acceder a Internet,
lo que supone un valor añadido al
proceso de impresión. El término

Web2Print, se utiliza frecuentemen-
te y engloba todos los aspectos de
la utilización de Internet para optimi-
zar prestaciones, desde el simple
proceso de creación del trabajo y
aprobación, hasta el contenido de
modelos con gran variedad de da-
tos variables. Cualquier flujo de tra-
bajo del futuro debe por tanto ofre-
cer la posibilidad de utilizar el servi-
cio Web2Print  para el mayor núme-
ro de aplicaciones. 

Por último, el flujo de trabajo del
futuro debe complementarse con
una formación específica, particu-
larmente en el área de servicio de
personalización. La automatización
y velocidad mejorarán si el servicio
de personalización (CSRs) es más
accesible y experimentado en los
procesos de preimpresión e impre-
sión. Cuanto más precisa y detalla-
da sea la información en el inicio del
proceso, más fácil resultará la apli-
cación de la automatización.

PUNTOS DÉBILES

En lo que fallan los flujos de tra-
bajo actuales es en los datos varia-
bles de la impresión, al menos en lo
que se refiere a la cantidad de datos
de este tipo almacenados en los ar-
chivos PDF, pero esto está a punto
de cambiar. La segunda fase del
programa Adobe's APPE tiene co-
mo objetivo los datos variables y la
impresión digital, para lo que ha de-
sarrollado el formato PDF/VT.

Con PDF/VT, estará disponible
un formato que permitirá a todos los
trabajos de impresión, con cualquier
tipo de datos, variables o no, a dis-
frutar de las ventajas de preimpre-
sión que actualmente están disponi-

bles exclusivamente en los flujos de
trabajo PDF no variables. Con esta
posibilidad, se ofrece una ventaja
real para la producción, ya que eli-
mina la mayoría de las complicacio-
nes o limitaciones asociadas a los
formatos de datos variables actua-
les, tales como PPML, VPA y VIPP,
por nombrar algunos. Esto incluye
prestaciones como efectos de
transparencia PDF en un trabajo
VDP, la utilización de la herramien-
ta de previsualización estándar PDF
para control de calidad, y de gestión
de color ICC. Hay que destacar que
aunque Abobe juega un papel im-
portante en la puesta en marcha, se
está desarrollando como un ISO es-
tándar (ISO 16612-2), analizado por
un comité de ventas internacional.
Está basado en estándares PDF
desarrollados para impresión,
PDF/X-4 y PDF/X-5, y es el resulta-
do de muchos años de trabajo y
perfeccionamiento, que hace del
PDF el formato perfecto para la pro-
ducción de impresión.

Aunque PDF/VT aún no es una
realidad, Adobe y todos los suminis-
tradores más relevantes de la in-
dustria de aplicaciones creativas
VDP, han admitido su decisión de
generar datos variables en este for-
mato, una vez que haya sido ratifi-
cado por los estándares ISO, lo que
se espera suceda alrededor de me-
diados de 2010. De esta manera, la
inversión en un flujo de trabajo ba-
sado en APPE y que utilice
PDF/VT, con capacidad de producir
datos variables para impresión,
conllevará que los impresores ten-
gan la oportunidad de disfrutar de
esos nuevos beneficios VDP.

El futuro de la

tecnología digital

está en hacer fluir

el trabajo 

John Davies

Business Strategy Manager,
Workflow, Fujifilm Europe
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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
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Novedades KK ern

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.

Feria del Mailing, Billing, Transpromo, Manipulados, Acabados
Marketing directo, Gestión e Impresión documental

20 al 22 de abril de 2010. Madrid

expoenvien@alborum.es




