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Kompleksowe rozwiązania do druku korespondencji masowej (druk transakcyjny, trans-
promocyjny oraz Direct Marketing), tj. Xerox Trivor 2400 HD/HF/HD Mono, Baltoro HF, 
Rialto 900 MP, Nuvera EA oraz FreeFlow VI Suite – pakiet oprogramowania zaprojek-
towany zgodnie z filozofią Xerox FreeFlow, której najważniejszą cechą jest całościowe 
podejście do procesu produkcyjnego, począwszy od komunikacji z Klientami, poprzez 
oprogramowanie, kontroler druku, po obróbkę postpressową gotowych wydruków.
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Jesteśmy nowoczesnym przedsiębiorstwem wyspecjalizowanym w technologiach 
zarządzania korespondencją masową, dokumentem drukowanym oraz automatyką 
pocztową. Jako autoryzowany partner firm KERN (systemy kopertowania), HUNKELER 
(pre- i postprocessing dla cyfrowych rolowych systemów drukujących) oraz NEOPOST 
(rozwiązania pocztowe) oferujemy innowacyjne rozwiązania. Filozofia naszego działania 
to właściwa diagnoza potrzeb klienta, wybór i wdrożenie optymalnego rozwiązania oraz 
pełna opieka serwisowa. 

Innowacje to korzyści… 

Dużą rolę w coraz lepszym używaniu 
danych do skutecznego personalizowa-
nia przesyłek bezpośrednich odgrywają 
innowacje technologiczne w zakresie 
gromadzenia i wykorzystywania da-
nych i samej technologii drukowania. 
Uwagę marketerów przyciągają nowe 
możliwości dostawców druku, którzy 
dzięki inwestycjom w innowacyjne opro-
gramowanie i maszyny coraz częściej 
oferują usługi w pełni cyfrowej produk-
cji o różnych poziomach złożoności. 
Ewolucja technologii druku cyfrowego 
rozszerzyła możliwości personalizacji 
poczty bezpośredniej. Cyfrowe urzą-
dzenia drukujące eliminują konieczność 
ogromnego nakładu pracy niezbędnego 
w technice offsetowej, oferują przy tym 
bardziej zaawansowane i skuteczne 
opcje dla specjalistów od marketingu 
bezpośredniego, które obejmują nie 
tylko nazwisko i adres.

Technologie druku cyfrowego umożli-
wiają wszelkiego rodzaju personalizację 
przesyłek bezpośrednich w oparciu 
o rozbudowane bazy danych. Mowa 
o takich elementach, jak nazwiska, 
adresy, numery kont, grafiki (obrazy, 
wykresy, mapy), oferty (np. ceny, za-
pytania dotyczące pozyskiwania fun-
duszy), wezwania do działania (adresy 

stron internetowych, numery telefo-
nów). Ponieważ co najmniej jeden z tych 
krytycznych elementów jest powiązany 
z informacjami własnymi odbiorców, 
rośnie prawdopodobieństwo, że zwróci 
ich uwagę. 

Wysokowydajne drukarki atramento-
we umożliwiają tworzenie pełnokoloro-
wych przesyłek bezpośrednich, które 
z powodzeniem motywują konsumentów 
na poziomie emocjonalnym, praktycz-
nym i podświadomym. Urządzenia te 
oferują spersonalizowaną produkcję, 
szybszą (w jednym przebiegu) i tańszą 
w porównaniu do technik tradycyjnych, 
w dowolnym nakładzie, zróżnicowaną 
(zawierającą teksty i grafiki dopaso-
wane do odbiorcy pod kątem cech 
demograficznych lub preferencji zakupo-
wych). Ponadto drukarki atramentowe 
są bardziej wydajne, ponieważ umoż-
liwiają łączenie różnych zadań lub róż-
nych elementów w kampanii w ramach 
tego samego cyklu drukowania (oprócz 
listu mogą to być np. gotowy formularz 
zwrotny czy certyfikat – wszystkie te 
elementy można wydrukować w tym 
samym czasie, a następnie osobno 
wyciąć i złożyć). Innym udogodnieniem 
może być grupowanie drukowanych 
elementów według regionu geograficz-
nego – taki podział przesyłek pozwa-
la skorzystać z rabatów na przesyłki 

zbiorcze (koszty wysyłki są zazwyczaj 
najwyższym wydatkiem w kampaniach 
bezpośrednich).

…ale i wyzwania 

W ostatnich latach pojawiło się pojęcie 
opisujące świat, w którym żyjemy – „Big 
Data” (era dużych zbiorów danych). 
Oprócz korzyści taka rzeczywistość 
niesie ze sobą jednak również ryzyko 
w kontekście kampanii personalizo-
wanych wykorzystujących informacje 
o kliencie. Drukarnie i marketerzy mu-
szą być ostrożni w podejmowanych 
działaniach. Jak wynika z ankiet, aż 
40% specjalistów za największą barierę 
dla personalizacji uznało „ogranicze-
nia budżetowe”, a 30% użyło bardziej 
ogólnego określenia „koszt”. Jako inne 
przeszkody uniemożliwiające przepro-
wadzenie personalizowanej kampa-
nii pocztowej wymieniono: trudności 
w utrzymaniu baz danych, wiedzę facho-
wą pracowników, dostępność technolo-
gii i brak możliwości śledzenia wyników. 
Wskazuje to na potrzebę większych 
inwestycji zarówno w oprogramowanie, 
jak i ludzi. 

Oprac. AD 

Raport dostępny jest na stronie https://
piworld.tradepub.com/free/w_prid10/. 
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