
¿Por qué se imprimen documentos? 

¿De que hablamos de impresión o comunicación? 

¿Cómo se comunican nuestros clientes y prospectos? 

 

 

Empresas 
 
• Todos venden algo 
• Todos necesitan dar a conocer su marca 
• Comunicados dirigidos a la consecución de una venta o para que dicha venta permanezca 
• Fidelizar a los clientes  
• Vender mas de un producto 
• En un mercado muy competitivo 
• Retos de negocio 
• Oportunidades de negocio 
• Mejorar la claridad y comprensión de sus documentos 
• Que se lean sus comunicados 
• Que generen acción 
• …….”La necesidad de una comunicación mas eficaz para competir en el mercado” 
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Cuatro tipos de clientes en el Mercado 

 
Volumen de compra grande – compra de vez en cuando: 
 

Objetivo: Crecer las relaciones 
 
Estrategia: Comunicación frecuente, incentivarles con otros productos 

 
Volumen de compra grande – compra habitual: 
 

Objetivo: No perder este tipo de cliente 
 

Estrategia: Marketing de fidelidad contacto personal 
 
Volumen de compra pequeño – compra de vez en cuando: 

 
Objetivo:Identificar a estos clientes 
 
Estrategia: No invertir mucho dinero en estos clientes 

 
Volumen de compra pequeño – compra habitual: 

 
Objetivo: Compartir porfolio de productos 
 
Estrategia: Elevar el valor de servicio 

 
Qué ha cambiado en el mercado 
 
• De un producto a muchos 
• De menos a más competencia 
• De cantidad a calidad de contacto 
• De mayor producción a producción bajo demanda 
• De poco a mucho cambio 
• De crear nuevos clientes a fidelizar 
• De un Marketing genérico a un Marketing personalizado 
 



 
 
Qué ha cambiado en el mercado 
 
• La necesidad de comunicarse 
• La intención del Marketing 
 
El primer mandamiento del Marketing: Conoce a tu cliente y comunícate con el en base a lo 
que conoces 
 
La diferenciación esta en el acercamiento comercial: El vendedor escucha y entiende las 
metas de negocio de su cliente 
 
Son necesarios cambios substanciales para generar beneficios substanciales 
 
Tendencia 
 
• El crecimiento en la integración de la Web con la Impresión 
 
La llave para que un proyecto de impresión tenga éxito  
 
• Documentos mas eficaces: Utilizar la información para motivar 
• Flujos de trabajo más eficientes 
 
Factores que influencian la eficacia de un documento  
 
• El color 
• El contenido es conocido 
 



 
 
• El contenido es interesante 
• Una oferta específica para un determinado individuo 
• Producir un documento en respuesta a un requerimiento 
• Imágenes 
• Clara colocación de los elementos en dicho documento 
• Campañas eficaces: Son creadas con imágenes en color, con un contenido interesante y/o 

conocido las cuales van personalizadas a determinados individuos 
 
¿Cómo se mide la eficacia?  
 
• Respuestas más altas 
• Respuestas más rápida 
• Un tamaño de compra mayor 
 
Flujos de trabajo más eficientes 
 
• Automatizar la información dentro de un flujo de trabajo 
• Imprime el contenido que el destinatario necesita 
• Sin saturar al destinatario 
• Reduciendo costes de papel, almacenamiento y envió 
 



Aplicaciones 

 
 
1. Marketing directo 
1.1 Diseñados para ofertar y cerrar una venta de un tirón 
1.2 Generan interés pero no el pedido final, incentivan el pedir mas información 
1.3 Motivar al destinatario para que visite nuestra tienda 
1.4 Potenciar satisfacción del cliente (Fidelidad) 
 
2 Reposición (Fulfillment) y control de folletos 
2.1 Folletos personalizados (apoyan la actividad de venta) 
 
3. Transaccional 
3.1 El marketing se esta introduciendo en el diseño de los documentos bancarios 

 
 
4. Comunicados internos y externos 
 
5 Principios básicos 
 



• Principio 1: Determinar objetivos de negocio y medición de campaña 
• Principio 2: Conoce tu audiencia y que es lo que quiere 
• Principio 3: Usa maquetaciones eficaces y técnicas de diseño 

¿El diseño capta la atención del lector? 
¿Es notable el contenido crítico dentro del documento? 
¿Se utiliza el contenido variable con eficacia para atraer al lector al documento? 

 
• Principio 4: Consigue métodos de medida de resultados 

Saber lo que estas midiendo 
Saber cómo y cuándo lo medirás 
¿Puedes hacer seguimiento ha esas respuestas individuales y sacar más información? 
 

• Principio 5: Usa la tecnología de impresión digital para tu beneficio 
 

Diseña el documento en base a la información que tienes 
Varía el contenido para que el documento sea más relevante e interesante 
 

 
Usa la personalización como foco para conseguir el objetivo 
 

El proceso  
 
• “El color capta la atención del OBSERVADOR” 
• “La personalización le convierte en LECTOR” 
 



 
 
• ¿Qué le aporta la impresión digital?  

1. Poder utilizar mi patrimonio intelectual para poderme comunicar con el mercado  
2. Diseñar un comunicado diferente 
3. Una solución para retos y oportunidades de negocio.  
4. Fidelización 
5. Integrar el potencial que aporta la Web 
6. A aumentar los ratios de respuesta  
7. A reducir los costes por respuesta 
8. Flexibilidad y rapidez  (imprimir lo que se necesita cuando se necesita) 

 
 
¿Dónde encaja?  

Lisa Patel 

Rebeca Chan 
Querida Lisa te mando este 

comunicado para comunicarte 
quelas próximas 
Pedro Ramírez 

Querida Rebeca te mando este 
comunicado para comunicarte tu y tu 

familia estáis invitados a votar 
Pedro Ramírez 

 



 
• “Para solucionar problemas de negocio” 
• “Dirigirse a individuos que no responden a otros tipos de comunicación” 
 

 
• “Dirigirse a un mercado difícil y de mucha competencia” 
• Para venderle más a nuestros clientes 
• Mayor impacto…más negocio y con un ahorro de envío 
• Descuentos sobre lo que el cliente compra para fidelizar 
• Invitaciones personalizadas para eventos 
 



 
 
Comunicación Personalizada 
 
• “Personalizacion” 

Cuando se imprime el nombre del cliente (Comunicación Personalizada) 
Un documento el cual contiene el nombre y aparte información especifica la cual se sabe que tiene un 
valor o interés  para el destinatario (Comunicación customizada)© 
El  proceso por el cual se aprenden las preferencias del cliente integrando a todas las relaciones con 
dicho cliente  practicas, las cuales generan satisfacción y crean una filosofía corporativa basada en la 
fidelidad de este. (CRM) 

• ¿La personalización garantiza el éxito? 
• El foco es la relevancia no la personalización 
• ¿Cuántos más elementos variables mejor?.. 
• Empieza con algo sencillo 
 



 
 
“El éxito de tratar a las personas como individuos diferentes con necesidades 
diferentes” 



 
 
La importancia de medir la respuesta  
 

1. Cada respuesta aporta información y conocimiento 
2. 2. Puedes medir con dinero el éxito de dicha campaña  
3. 3. Cuando sabes lo que funciona puedes invertir en ello 

 
Análisis de costes  

 

  

 

 

8. Compras 

1. Utilizo lo 
que se de ti 

y te lo 
comunico 2. Capto tu 

atención 
 

5. Lees mi 
propuesta 

6. Consideras 
mi propuesta 

3. Bajas la 
barrera de 

desconfianza 
 

4. Me das el 
derecho a 

recomendarte 
 

7. La 
propuesta 

debe ser en 
base a 

necesidades 
específicas 
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% Respuesta / 5.000 ejemplares 

Te comunico que las 
próximas elecciones 

serán el próximo 
martes 


