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“'any que hem tancat ha estat un any
correcte sense més qualificatius, irregular :
en I'entrada de comandes i per tant dificil
de gestionar, pero en termes de volum de

negoci, correcte”

IBAN CID
President

2017

empre que s’inicia I'any ens envaeix un esperit emprenedor i un seguici

de bons proposits tot confiant que I'any nou vindra acompanyat de noves

oportunitats i una millora general de les perspectives economiques, con-
fiem que aixi sigui. D’entrada I'any que hem tancat ha estat una any correcte
sense més qualificatius, irregular en I'entrada de comandes i per tant dificil de
gestionar, pero en termes de volum de negoci, correcte.

Que podem esperar d’aquest 2017 que s’inicia amb un horitzé d’incerteses
macroeconomiques? D’entrada, continuara el procés de concentracid de la de-
manda, i per tant, haurem de continuar valorant la necessitat de concentrar
I'oferta i com és habitual, continuarem treballant sense termini de lliurament i
amb carteres de comandes curtes. Pel que fa als aspectes incontrolables, pero
que segur succeiran, cal veure quin sera l'impacte a la nostra economia de
fenomens com el Brexit, el canvi de President als EEUU i la politica d’ajustos
que continuara receptant la Unid Europea.

A casa nostra, la darrera activitat normativa del Govern central han estat un
atac a la linia de flotacié de la tresoreria de les petites empreses, tot elimi-
nant la possibilitat d’aplagar els pagaments trimestrals dels impostos, i a la gran
empresa amb el pagament fraccionat minim que juntament amb el subminis-
trament immediat d’informacid pel que fa a I'lVA, es complicara la gesti6 en
aspectes del dia a dia que no teniem programats pero haurem de fer-hi front.

Finalment caldra veure el comportament de la inflacid i I'impacte del previsible
augment del preu del diner sobre la recuperacié del consum que hem viscut
els darrers dos anys.

Confiem que no es materialitzin les amenaces i que en canvi es produeixi una
acceleracié del consum i la inversid, que ens permeti tenir un altre any de con-
solidacié de la recuperacié economica i de millora de resultats a les nostres
empreses.
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Josep Rey
s’incorpora com a
nou membre de la
Junta Executiva
del Gremi

Josep Rey junt amb el president del Gremi,
Iban Cid.

es del mes de desembre,

Josep Rey, diplomat en Ciencies
Economiques a la Universitat
de Barcelona i conseller delegat
d’Ediciones Graficas Rey, s’ha
incorporat com a nou membre
de la Junta Executiva del Gremi.

Sobre la seva empresa:

EDICIONES GRAFICAS REY, S.L.
Lempresa, situada a Cornella de
Llobregat, al carrer Albert Einstein,
54, es dedica a tot tipus d’impressio
comercial, en impressio offset,
impressié digital, impressio en gran
format, aixi com a publicacions
electroniques digitals.

www.graficasrey.com

I CONFERENCIA AMB
JAUME PUIG

Director General de GVC Gaesco Gestio

Ricard Sanchez, Iban Cid i Joan Nogués durant 'Assemblea General.

| 14 de desembre va tenir lloc 'Assemblea General del Gremi. L'acte va co-

mengar amb amb I'informe del president. Iban Cid va comentar els nous can-

vis que han hagut al Gremi durant aquest any en relacié a la imatge corpo-
rativa aixi com el pla d’actuacions per apropar encara més els serveis del Gremi als
nostres associats. A continuacid, Joan Nogués, vicepresident economic del Gremi,
va presentar el pressupost ordinari per a I'any 2017, el qual va ser aprovat pels
assistents.

En acabar I'Assemblea es va donar pas a la conferéncia “Enfocant el 2017. Les grans
tendéncies del mercat”, a carrec de Jaume Puig, Director General de GVC Gaesco
Gestid. Puig, va analitzar la situacié actual del mercat i les perspectives i oportuni-
tats d’inversié futures, aixi com I'eina per a emmarcar I'evolucio dels vaivens borsa-
ris a curt termini. Segons Puig, “La bombolla de renda fixa puntxara i provocara la
caiguda del deute,perd no afectara a la borsa”.

L'acte va concloure amb un coctail per a tots els assistents.

Gran assistencia a la conferéncia de Jaume Puig.
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Aspectes a tenir en compte
en relacié a les comunicacions electroniques

NOEMi ANDRES

| 2 d’octubre va entrar en vigor la Llei 39/2015, del Pro-

cediment Administratiu Comu de les Administracions

Publiques, que va establir nous obligats i noves obliga-
cions en I'Us de mitjans electronics en les relacions amb les
Administracions Publiques.

Es per aguest motiu que hem considerat necessari recordar-
los de nou qué suposa I'entrada en vigor d’aquesta Llei, apro-
fitant I'ocasié per fer esment a algun aspecte practic que pot
ser-los util en relacié al tema que ens ocupa.

La norma de referéncia ha establert dues importants modi-
ficacions:

- D’una banda, ha ampliat el camp dels subjectes obligats a
relacionar-se amb I'Administracié Publica de forma electro-
nica.

- | d’altra banda, respecte a aquells subjectes que ja estaven
obligats anteriorment (S.A. o S.L.) i respecte dels quals ara
s’inclouen com a nous, s’ha ampliat també I'ambit d’aplicacié
obligatori de I'Us de mitjans electronics.

Vegem per separat les dues qliestions.

a. SUBJECTES OBLIGATS A RELACIONAR-SE AMB
LADMINISTRACIO PUBLICA DE FORMA ELECTRONICA.

Seran els seglients:

1) Totes les entitats amb personalitat juridica (S.A., S.L., AIE, fun-
dacions, cooperatives, persones juridiques no residents, etc.)
2) Les entitats sense personalitat juridica, com per exemple,
comunitats de béns, certes societats civils, Unions Temporals
d’empreses, comunitats de propietaris en propietat horitzon-
tal, heréncies jacents, etc.
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3) Aquells que exerceixin una activitat professional per la
qual es requereixi colegiacidon obligatoria, per als tramits i
actuacions que realitzin amb les Administracions Publiques
en exercici d'aquesta activitat professional, tals com, advo-
cats, metges, Notaris, arquitectes, etc.

4) Els qui representin a un interessat que estigui obligat a
relacionar-se electronicament amb I’Administracié.

b. ABAST DE L’'US OBLIGATORI DELS MITJANS ELECTRONICS.
La nova norma amplia el seu abast a qualsevol tipus de re-
lacié amb les Administracions Publiques que haura de ser
exclusivament per mitjans electronics. Es a dir, els subjectes
abans esmentats hauran de:

1. presentar les seves declaracions i autoliquidacions tribu-
taries de forma electronica,

2. estaran subjectes al sistema de notificacions electroniques
de forma obligatoria,

3. i qualsevol presentacié de documents i sol-licituds dirigits
a I’'Agéncia Tributaria hauran de realitzar-la obligatoriament a
través del registre electronic.

El Registre electronic permetra la presentacié de documents
tots els dies de I'any durant les 24 hores, si bé la presentacié
d’escrits en un dia inhabil s’entendra realitzada la primera
hora del primer dia habil seglient.

S’exclouen d’aquesta obligacié de presentacié per via elec-
tronica les excepcions previstes en la resta de la normativa
vigent que obliguen a la presentacié en paper o suport fisic
(originals d’avals, documents notarials, judicials, etc.).



L'incompliment d’aquesta obligacié podra ser constitutiu
d’infraccid tributaria amb imposicié d’'una sancié consistent
en multa pecuniaria fixa de 250 euros.

A pesar que I'entrada en vigor de la Llei 39/2015 es va pro-
duir el passat 2 d’octubre, la inclusié en el sistema de Notifi-
cacions Electroniques Obligatories (NEO) dels nous obligats a
relacionar-se amb 'Administracié Publica a través de mitjans
electronics no sera automatica sindé que Hisenda els enviara
una ultima notificacié en paper per informar-los de la seva
inclusié obligatoria en aquest sistema.

Recordar-los que, com ja saben, les notificacions per mitjans
electronics s’entendran practicades al moment en que es
produeixi I'accés al seu contingut.

Quan la notificacié per mitjans electronics sigui de caracter
obligatori, o hagi estat expressament triada per |'interessat,
s’entendra rebutjada quan hagin transcorregut 10 dies na-
turals des de la posada a la disposicié de la notificacié sense
gue s’accedeixi al seu contingut.

Aquest aspecte és summament important perqué el no acce-
dir a la “bustia” i deixar transcérrer aquests 10 dies naturals
comporta que I'acte administratiu es doni per notificat i co-
mencin els terminis de pagament, recurs, etc.

Finalment, aprofitem també |'ocasié per recordar-los que
'accés a les notificacions electroniques de I’Agencia Tribu-
taria es podra fer a través de qualsevol dels segiients mitjans:

1. A través del punt d’accés general de 'Administracié Ge-
neral de I'Estat (notificaciones.060.es), mitjangant I'Adrega
Electronica Habilitada (DEH).

2. Des de la seu electronica de I'Agéncia Tributaria (www.agen-
ciatributaria.gob.es), a I'apartat LES MEVES NOTIFICACIONS,
clicant en “Accés a notificacions i comunicacions de la AEAT”.
3. O A través de la carpeta ciutadana (sede.administracion.
gob.es/carpeta/clave.htm).

Com saben, fins avui resultava necessari accedir periodica-
ment a alguna d’aquestes seus per saber si havia rebut una
comunicacié o notificacié electronica.

Com a novetat, des del passat 13 d’octubre, la AEAT ha enge-
gat un nou servei per a la recepcié d’avisos de notificacions
emeses per |’Agéncia Tributaria, prévia comunicacié per
"'usuari d’'un nimero de teléefon mobil o una adrega de correu
electronic. La subscripcid al servei és voluntaria. Es important
tenir en compte que I'avis no té la consideracié de notificacio,
per la qual cosa, en el cas que, per motius técnics, no sigui
possible realitzar I'avis, aix6 no impedira que la notificacié
sigui considerada plenament valida.

NOVETAT!

Maqguina aplicadora
de finestres de plastic

Q

g+
e PVC i PET

¢ Format maxim: 100 cm d’entrada
¢ |ncorpora sistema de finestra troquelada

PLASTIFICAT

ENGOMAT

TROQUELAT

TROQUEL
GRAFIC

Al servei de les arts
grafiques des de 1984

Ctra. Sabadell a Mollet, Km 1,3 (B-140) - 08210 Barbera del Vallés (Barcelona)
Tel.: 93 720 55 39 - Fax: 93 711 61 16 - info@troquelgrafic.com - www.troquelgrafic.com
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REQUISITOS DEL PLAN DE PREVENCION
DE DELITOS

RICARD ARGELICH

La responsabilidad penal de las personas juridicas fue intro-
ducida en el ordenamiento juridico espafiol porla LO 5/2010
de reforma del Cédigo Penal, y fue objeto de una profunda
modificacion con la aprobacién de la Ley Orgéanica 1/2015 de
30 de marzo, también de reforma del Cédigo Penal Esta se-
gunda reforma establecia la incorporacién de los programas
de prevencion de delitos o “compliance programs” como
medio que permite exonerar de responsabilidad penal a la
persona juridica.

El articulo 31 bis del Codigo Penal, tanto en su redaccién ori-
ginaria como en la actualmente vigente tras la reforma ope-
rada por la LO 1/2015, establece como fundamento para que
se declare a una persona juridica como penalmente respon-
sable de un delito los siguientes requisitos:

1.- La comision de uno de los delitos integrantes del catalogo

de aquellas infracciones susceptibles de generar responsabi-
lidad penal para la persona juridica en cuyo seno se comete.
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2.- Que las personas fisicas autoras de dicho delito sean in-
tegrantes de la persona juridica, en los términos del art 31
bisn? 1.

3.- Que las personas juridicas hayan incumplido su obligacion
de establecimiento y correcta aplicacién de medidas de con-
trol eficaces que prevengan e intenten evitar, en lo posible,
la comisidn de infracciones delictivas por quienes integran la
organizacion.

Con posterioridad a la reforma de 2015, la Fiscalia General
del Estado emitid una circular en la que establecia las condi-
ciones y requisitos de eficacia de los Planes de Prevencién de
delitos que elaboren las empresas, circular que es objeto de
estudio en el presente articulo.

La Circular 1/2016, detalla las condiciones y requisitos de efi-
cacia de los modelos de prevencién de riesgos penales, por
lo que se configura como una guia de los criterios uniformes
a los que los Fiscales deben recurrir para valorar la eficacia e
idoneidad de los programas de prevencion penal y, en base a
dicha valoracion, interesar la condena o exonerar de respon-
sabilidad penal a las personas juridicas.

El punto de partida es atacar la falsa apariencia de control,
es decir, aquellos modelos de prevencidn que se han elabo-
rado con la Unica finalidad de probar su existencia pero sin
una ejecucién practica sobre la actividad de la empresa.



El objetivo de todo manual de prevencidn de riesgos penales
debe tener como esencia el promover una verdadera cultu-
ra del cumplimiento normativo en el seno de la empresa,
de manera que la ejecucion del conjunto del programa (po-
liticas, normas y procedimientos de control) sea evidencia
de esa voluntad de cumplimiento, la materializaciéon de un
riesgo sea un acontecimiento accidental y la exencién de la
responsabilidad penal sea la consecuencia natural de esa cul-
tura de cumplimiento existente en la organizacién. Es decir,
el objetivo principal de la implantacién de un sistema de pre-
vencién debe ser la voluntad real y efectiva de cumplir con
las normas que afectan a la empresa, y no la busqueda de
la exoneracion de responsabilidad penal, pues ésta sera una
consecuencia derivada de la primera.

En definitiva, no es un salvoconducto automatico de la res-
ponsabilidad penal de la persona juridica.

Los puntos que se destacan de la circular son:

1.- Principio de Proporcionalidad.

La Circular indica que en la valoracidn de la eficacia e idonei-
dad de los programas de prevencién deberd tenerse en cuen-
ta el tamafio, naturaleza y circunstancias concretas de cada
una de las personas juridicas. Es decir, a mayor complejidad
de la empresa mayor debe ser el programa de prevencion en
lo respecta a las politicas, procedimientos de control y recur-
sos a destinar a la prevencién y deteccién de delitos.

2.- Rechazo de la seguridad absoluta.

“El delito no invalida necesariamente el programa de pre-
vencién, que puede haber sido disefiado e implementado
adecuadamente sin llegar a tener una eficacia absoluta”. Se
admite y se reconoce formalmente que la Seguridad Abso-
luta o Riesgo cero no existe.

De manera que el requisito de la idoneidad fijado en el C6-
digo Penal, deviene en un criterio con caracter relativo, de-
biendo ser admitido como idoneo y eficaz aquel programa
que permita reducir de forma significativa el riesgo de la
comision de un delito. Y ello se valorara en atenciéon al Mapa
de riesgos, procedimientos de control y verificacion periodi-
ca recogidos en el programa.

3.- Las certificaciones de idoneidad y eficacia.

Las certificaciones de idoneidad y eficacia del programa de
prevencion efectuadas por agentes externos, son una prueba
mas pero no acreditan de manera indubitada su eficacia.

4.- Procedimientos de deteccion y denuncia del delito.

El establecimiento de procedimientos de prevencién y con-
trol destinados a la deteccion y denuncia de los delitos que
se conozcan, son una muestra de la cultura de cumplimiento
de la empresa.

5.- Régimen disciplinario.

El tener un sistema disciplinario que sancione el incumpli-
miento normativo constituye también un elemento a tener
en cuenta para valorar la idoneidad y eficacia del sistema.

6.- Actualizacion y revision periddica del programa.

El programa de prevencion no debe ser estatico, sino dinami-
co. Debe ser objeto de actualizacion y revisién periddica para
adaptarlo a los cambios legislativos, organizativos y de activi-
dad de la empresa y cambios jurisprudenciales que influyan
en el anadlisis de los riesgos, debiendo ser revisado inme-
diatamente en el caso de que se detecten incumplimientos.

7.- Antecedentes de la persona juridica y reaccién ante un
incumplimiento.

Se valorard el comportamiento de la organizacién en supues-
tos anteriores de incumplimiento. Es decir, se analizara la re-
accion del programa de prevencién en casos anteriores, si se
sanciong, si se denuncié ante los Tribunales y se colaboré, y
si se implantaron medidas de mejora en el programa para
evitar o reducir la posibilidad de que el incumplimiento se
repita. De la misma forma ante un incumplimiento actual,
se valorara la actuacion de la empresa en el mismo sentido.
Valorandose negativamente, el retraso en la denuncia y la no
colaboracién con la justicia.

8.- Necesidad de documentar por escrito.
Registro documental de todas las actuaciones derivadas de
la ejecucién del Programa de Prevencién de Riesgos Penales.

9.- Responsabilidad penal de los directivos.

En la circular la responsabilidad penal (dolosa, por omision o
imprudencia grave) se extiende a los directivos, que tengan
obligaciones de control y vigilancia sobre sus subordinados
y que no ejerzan sus facultades de control o no actten para
evitar el delito cuando tengan conocimiento del mismo. Por
este motivo es conveniente que las funciones de los directi-
vos estén recogidas de manera bien definida en los progra-
mas de prevencion.

10.- Responsabilidad del Compliance Officer (Gestor de
Cumplimiento)
La Fiscalia establece que la exposicion al riesgo penal del
Gestor de Cumplimiento es igual a la de los demds directivos
de la empresa.

Revista GREMI - 4 trimestre 2016 (11



Por un lado, el Gestor de cumplimiento puede transferir la
responsabilidad penal a la empresa, al estar incluido entre
las personas que ostentan facultades de control dentro de la
organizacion. Y por otro lado, puede ser una de las personas
que al omitir gravemente el control sobre el subordinado,
puede transferir responsabilidad juridica a la empresa. Y en
este caso, la omision puede llevarle a ser penalmente res-
ponsable del delito cometido (comisién por omisién) por el
subordinado.

Y finalmente, si el Gestor de cumplimiento omite sus funcio-
nes de control, la persona juridica en ningun caso quedara
exenta de responsabilidad penal, pues la responsabilidad
Ultima de la funcién de cumplimiento reside, en el Organo
de Administracién que tiene como facultad indelegable la
de supervisidn y control del funcionamiento del programa,
incluyendo la supervision y el control del correcto funciona-
miento de las obligaciones delegadas.
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CONCLUSIONES

1. El catdlogo de delitos en los que esta prevista la
responsabilidad de la persona juridica es ampli-
simo, y el Codigo Penal prevé penas que pueden
llegar a determinar su disolucidn, la suspensidn
de actividades o la prohibicion de realizarlas en un
futuro, asi como la imposicion de multas por un
elevado importe.

2. Los programas de compliance penal se con-
vierten en una necesidad para las empresas y su
cumplimiento, ademas de ofrecer tranquilidad

al érgano de administracion, acredita que la
empresa se rige por las normas de buen gobier-
no corporativo, las buenas practicas y la ética,
ajustandose a las expectativas que la sociedad
demanda. La implantacion del Plan de Prevencion
de Delitos, por tanto, se convierte también en un
valor afiadido de cara a clientes y proveedores.

3. En cualquier caso los programas de prevencion
deben dindamicos y deben revisarse periddica-
mente para adaptarlo a los cambios legislativos,
organizativos y de actividad de la empresa y cam-
bios jurisprudenciales que influyan en el analisis
de los riesgos. «*



contingudes en el Reial decret-Lei 3/2016
SMI i COTITZACIONS

MATEO ARGERICH

| passat 2 de desembre de 2016, el Consell de Minis-

tres va aprovar el Reial decret Llei 3/2016, de 2 de des-

embre, pel qual s'adopten una série de mesures tribu-
taries dirigides a la consolidacid de les finances publiques, i
mesures urgents en materia social, de les quals es destaquen
les dos segiients:

En el Capitol Il del Reial decret-Llei, d’'una banda, s’estableix
I'actualitzacio del limit maxim i de les bases maximes de
cotitzacio en el sistema de la Seguretat Social (art. 9), intro-
duint-se, per una altra, una previsié legal dirigida als futurs
increments del limit maxim i de les bases maximes de co-
titzacid i del limit maxim de les pensions del sistema de la
Seguretat Social (art. 10):

«Les quanties del limit maxim de la base de cotitzacié a la
Seguretat Social en aquells regims que ho tinguin establert
i de les bases maximes de cotitzacié aplicables en cadascun
d’ells s’incrementaran, a partir de I’1 de gener de 2017, en un
3 per cent respecte a les vigents I'any 2016» (art. 9)

3.642 €/mes x 3% = 3.751 €/mes en 2017

«Els increments del limit maxim de la base de cotitzacié i
de les bases maximes de cotitzacié en el sistema de la Se-
guretat Social, aixi com del limit maxim per a les pensions
causades en aquest sistema, que es realitzin amb posterio-
ritat a I'establert en aquest reial decret-llei s’ajustaran a les
recomanacions efectuades en tal sentit per la Comissié Par-
lamentaria Permanent d’Avaluacid i Seguiment dels Acords
del Pacte de Toledo i els acords en el marc del dialeg social»
(art. 10).

La Disposicié Addicional Unica del Reial decret-Llei estableix
que el Govern fixara, d’acord amb l'establert en l'article 27.1
del ET, el SMI para 2017 amb un increment del 8 per cent
respecte de I'establert per 2016 pel Reial decret 1171/2015,
de 29 de desembre.

655,20 €/mes x 8% = 707,6 €/mes en 2017

Aixi mateix, el Govern determinara l'afectacié d’aquest in-
crement a les referencies al SMI contingudes en els convenis
col-lectius vigents a la data d’entrada en vigor del reial de-
cret que aprovi el salari minim interprofessional per 2017,
aixi com en normes no estatals i en contractes i pactes de
naturalesa privada.

Revista GREMI - 4 frimestre 2016 (13



ACTUALITAT DEL GREMI

graphispag
2017

Stands agrupats per a les
empreses agremiades
a graphispag 2017

"

| Gremi de la IndUstria i la Comunicacié Grafica de Ca-

talunya i Fira de Barcelona han arribat a un acord de
col-laboracié per graphispag 2017, que es celebrara del 21
al 24 de marg de 2017, per tal d’obtenir unes condicions de
contractacié d’espais avantatjoses. Es tracta de la possibilitat
de ser presents a la Fira mitjangant uns stands compartits.

STAND DE 6 m2

Inclou:

¢ Asseguranca obligatoria

¢ 100 invitacions electroniques

¢ 1 plaga de parking

e Quadre electronic d’il-luminacié
e Pared blanca

* Rotul de I'empresa

e Mostrador, taula i tres cadires

* Preu: 1.469 euros (IVA no inclos)
* Preu per m2 addicional: 180 euros (IVA no inclos)

Si esteu interessats us podeu posar en contacte amb el Gremi
al teleéfon 93 481 31 61 o bé visitar la web www.gremi.net.

Pelical

PLASTIFICATS | ENVERNISSATS UVI

del paper i cartré per el producte editorial i packaging

Poligono Industrial Moli d’en Xec - Moli d’en Xec, 47 - 08291 Ripollet
Tel. 9358491 00 - Fax 93 580 81 87 - comercial@pelical.com - www.pelical.com

El plastificat en Polipropilé mat de la portada de la revista Gremi es gentilesa de Pelical




Calendari

de festes laborals
a Catalunya

per a Pany 2017

Article 1
a) Son festes laborals a Catalunya durant
I'any 2017 les seglients:

- 6 de gener (Reis).

- 14 d’abril (Divendres Sant).

- 17 d’abril (Dilluns de Pasqua Florida).

- 1 de maig (Festa del Treball).

- 24 de juny (Sant Joan).

- 15 d’agost (I’Assumpcid).

- 11 de setembre (Diada Nacional de
Catalunya).

- 12 d’octubre (Festa Nacional
d’Espanya).

- 1 de novembre (Tots Sants).

- 6 de desembre (Dia de la Constitucio).

- 8 de desembre (la Immaculada).

- 25 de desembre (Nadal)

- 26 de desembre (Sant Esteve).

b) De les tretze festes esmentades a
I'apartat a) n’hi ha una, a triar entre el
6 de gener (Reis), el 17 d’abril (Dilluns
de Pasqua Florida), el 24 de juny (Sant
Joan) i el 26 de desembre (Sant Este-
ve), que té el caracter de recuperable.
Les altres dotze sén de caracter retri-
buit i no recuperable.

c) Al territori d’Aran, d’acord amb el
que estableixen el Decret 152/1997,
de 25 de juny, i el Decret 146/1998,
de 23 de juny, pels quals es modifica el
Decret 177/1980, de 3 d’octubre, sobre
el calendari de festes fixes i suplents en
aquest territori, la festa del dia 26 de
desembre (Sant Esteve) queda substi-
tuida per la del dia 17 de juny (Festa
d’Aran).

Calendari

de festes locals
a Catalunya

per a ’any 2017

El 23 de desembre es va publicar en el
Diari Oficial de la Generalitat de Cata-
lunya el calendari de festes locals a la
Comunitat Autonoma de Catalunya per a
I'any 2017. Podeu descarregar I'arxiu a la
web del Gremi www.gremi.net (Inf. nim.
35/2016).

Ajudes d’innovacio per a la Pime

| Gremi va organitzar pel passat 24 de novembre la Jornada presentacié
d’Eurecat (Centre Tecnologic de Catalunya) i de la iniciativa +PIME.
+PIME ofereix metodologia per a garantir I'exit de la innovacié, acompan-
yament a I'empresa durant tot el procés, solucions integrals amb garantia
d’industrialitzacié i formacio per fer de la innovacié un procés permanent, aixi
com consultoria tecnologica per accelerar els processos d’innovacié i serveis
d’R+D+i d’alta especialitzacié en entorns digitals i industrials.
+PIME, el Centre d’excel-lencia per a la innovacié a la PIME, és una iniciativa
d’Eurecat, AMEC, PIMEC i 'AEIC, amb el suport de la Generalitat de Catalunya.

Jornada de marqueting i exportacio
T, | T

Les eines de comunicacio digital que funcionen al nostre ambit cultural so-
vint no sén valides o cal variar-les per a altres mercats. El 15 de desembre es
va celebrar la jornada sobre marqueting i exportacid a carrec de Marc Pericas
- The Pericas, on es van presentar eines, recursos i serveis orientats a preparar
I'empresa per a 'exportacié a través del marqueting digital, aixi com els serveis
d’auditoria de la web, I'estratégia de comunicacio a les xarxes socials, i la crea-
cié d’'una imatge d’empresa coherent que respongui als estandards dels paisos
als quals ens dirigim. Eines imprescindibles per a tenir exit en altres mercats.
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COM TENIR UNA WEB PREPARADA
PER ALS MERCATS EXTERIORS

MARC PERICAS | LINARES

ctualment, totes les empreses tenen una web. Es im-

portant i és economic. El que ja no és tan comu és

que la web de I'empresa respongui a objectius clars i
estigui integrada en I'estratégia de comunicacié corporativa.
En el cas de I'exportacio, el marqueting digital ens nodreix de
nombroses eines que, ben utilitzades, ens permeten entrar
en mercats exteriors de forma més eficient i economica que
fa pocs anys. Una web preparada per a exportar no és només
una web en anglés o en 4 idiomes. Les eines de comunicacio
digital que funcionen al nostre ambit sovint no sén valides o
cal variar-les per a altres mercats. Lidioma, les diferencies
culturals i les realitats diverses de cada mercat demana una
comunicacio d’empresa adaptable.

Actualment el terme web pot ser reduccionista o simplista.
No podem parlar d’una web com fa uns anys siné d’una pla-
taforma online. Avui en dia una web té una série d’elements
sense els quals la seva funcionalitat queda molt reduida. Em
refereixo a les xarxes socials, als blog, a les landingpages, als
newsletter, etc. Aquest conjunt és el que englobara les eines
de marqueting digital que utilitzarem per a comunicar-nos
als nostres mercats.

Hem de tenir en compte una série d’aspectes que ens aju-
daran a tenir una plataforma que sigui una eina real i efec-
tiva d’exportacié. Lexperiencia en marqueting digital amb
empreses de sectors i dimensions diversos m’ha portat a
resumir-ho en 10 punts que ens poden donar les claus d’una
plataforma digital que ens ajudi a exportar.

1. La marca i 'empremta digital

La nostra empresa és una marca amb una missié, una visio
i uns valors que comunica de forma global a tots els mer-
cats. Hi ha molts elements que composen aquesta marca,
del logotip als productes o serveis que oferim, i tots estan
a l'univers online composant el qué anomenem empremta
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digital. Es necessari gestionar aquesta informacié per tal que
esdevingui una eina util i aporti coherencia a la nostra comu-
nicacié empresarial.

2. El procés de compra

Els elements de 'empremta digital de la marca ens perme-
ten treballar-la com si es tractés d’un procés de compra. Un
procés de seduccid amb l'objectiu d’establir amb el futur
client una relacié de confianga que donara fruits a mig ter-
mini. Aquest procés és sempre present en la comunicacié de
marques, pero quan hi ha distancia fisica entre emissor i re-
ceptor, com en el cas de I'exportacid, aquest aspecte és més
rellevant. La confianga ajudara a suplir la preséncia fisica i
trencar barreres propies del comerg online o de les relacions
comercials a distancia. Podem esquematitzar aquest procés
en 6 passos: 1) Cridem l'atencio; 2) Generem interés; 3) Som
atractius; 4) Convencem; 5) Venem; 6) Som recomanats pel
nostre client. Per passar del punt 1 al 6 ens ajudara tenir
sempre present que aquest procés es basa en la seduccié,
en la transparencia i en la confianga. Per tant, cal dir sempre
la veritat, ser honestos i fer-nos atractius. No hi ha res més
atractiu que una empresa transparent, que ofereix alguna
cosa que m’agrada i amb la que m’entenc. Per tant, 'empatia
és fonamental, i caldra parlar el mateix idioma i el mateix
llenguatge, amb tots els matisos.

3. El nou mercat

Que el mdn sigui global no vol dir que sigui igual. Ben al con-
trari, en un mon globalitzat les peculiaritats locals cobren més
importancia que mai. Per coneixer en profunditat el mercat
al que volem exportar caldra esmergar tots els recursos ne-
cessaris, ja que és la clau de I'exit dels passos posteriors. En
aquesta fase hem de respondre preguntes importants. Hi ha
diferencies idiomatiques o dialectals? Soc realment competi-
tiu en aquest mercat? Séc prou diferencial? Vendré el mateix
que venc a altra mercats? Comunico el mateix a tot arreu?



Una web amb idiomes o una web per cada mercat? El que i
el com de la comunicacié de la nostra empresa sorgira de les
respostes a aquestes preguntes.

4. El responsable

La plataforma online ha de tenir un responsable. Tradicional-
ment aquesta responsabilitat s'assigna a marqueting o al de-
partament comercial, depenent de I'estructura i la dimensié
de I'empresa. Siguin quins siguin els departaments implicats
en el projecte, cal prendre decisions de forma unificada que
poden plantejar una reestructuracio de 'empresa. Per exem-
ple, per realitzar la web és recomanable adregar-se a una
empresa especialitzada pero qui 'omplira de contingut des-
prés? Com alimentarem les xarxes socials? Com alimentarem
aquesta plataforma de contingut interessant i especialitzat?
Potser cal recérrer a recursos interns de 'empresa que conei-
xen el producte o el servei i coordinar-ho amb una empresa
externa o externalitzant-t’ho tot. Hem de ser conscients de
les nostres possibilitats i de les nostres limitacions en aquests
ambits i complementar-los amb talent que transformi el nos-
tre coneixement en contingut digital.

5. La construccid de la plataforma online

La realitzacio d’una plataforma online requereix una metodo-
logia de treball i la coordinacié de recursos interns i externs
a I'empresa. Abans de donar forma a la plataforma cal tenir
clar, com hem vist, els mercats als que ens volem adregar i
marcar uns objectius i unes estrategies comercials i comuni-
catives. En aquesta fase decidirem l'arquitectura de la web, el
look&feel, la tecnologia emprada i els terminis i crearem els
processos de treball coordinats pel responsable del projecte.
Aquesta coordinacid és especialment important amb els ele-
ments que tenen el coneixement profund del mercat als que
volem introduir-nos. Sovint aquest aspecte queda amagat o
desdibuixat, pero els nostres agents comercials o els delegats
han de poder participar d’aquesta fase i aportar I'exit dels
petits matisos.

6. L'estrategia

La comunicacié de la marca a través de la plataforma que
hem creat ha de formar part d’una estrategia que s’articulara
de forma coherent a través de les diferents eines digitals:
Blog, landingpage, email marqueting, catalegs digitals, con-
tingut audio-visual, xarxes socials, publicitat online...

7. El posicionament
Una de les eines més importants per a qualsevol plataforma
online és el search marqueting. Treballant el SEO (posicio-

e 0 G

A través del Programa de Cupons a la Internacionalitzacié d’Accid, el Gremi ha ajudat a les

nament organic del site) millorem la reputacié online i ens
posicionem millor als cercadors. Cal analitzar, pero, quin és
el cercador majoritari al mercat on volem aterrar. Tendim a
pensar que Google és el cercador universal, i no és exacta-
ment aixi. A Espanya i Estats Units, efectivament, és Google
pero a Russia és Yandex i a la Xina, BaiDu. Aquest aspecte
modificara les criteris de SEO per a cada mercat i haurem de
fer treballs de posicionament diferents.

8. Les xarxes socials

Cada xarxa social té una funcié comunicativa especifica. Per
exemple, Facebook és efectiu en comunicacions BtoC, Linke-
din en les BtoB, Instagram per comunicacions visuals... Pero,
com en el cas dels cercadors, la globalitzacié aqui també és
diversa. A Franga, per exemple, Viadeo és el que per nosal-
tres Linkedin. Cal analitzar les xarxes per funcionalitat i tam-
bé per localitat i treballar-les seguint I'estratégia global de
comunicacié. Hem de transmetre els mateixos valors pero a
Twiter farem un tipus de comunicacions i a Linkedin unes al-
tres. Es la coheréncia en la diversitat.

9. La gestio del contingut

El punt diferencial de la plataforma digital tal i com I'entenem
avui en dia és el contingut i la seva qualitat, que afecta els
texts, les imatges, els videos, el disseny... Per a gestionar
aquest material és Gtil agrupar les eines de content marque-
ting per funcionalitat. Les xarxes socials, el blog i les notes
de premsa, per exemple, ens permeten generar atraccio. Els
newsletter, les infografies i els videos generen interes i els
catalegs digitals i webinars, desig. La complementarietat de
canals i continguts converteix aquest tipus de comunicacio
en l'aliat perfecte de I'exportacié.

10. El seguiment

El seguiment de les accions que fem té un doble objectiu.
Per una banda serveix per comprovar si estem dirigint bé els
recursos i quin retorn tenim. Per altra banda, ens permet mi-
llorar les futures accions per aconseguir els nostres objectius.
Si mesurem les accions que fem podrem canviar un missatge,
variar un contingut o potenciar el que més interés genera.
Alhora ens permet coneixer millor el mercat, com reacciona,
que li agrada, a que és permeable i a qué no.

Aquest és un bon moment per a exportar. La industria grafica
de Catalunya té experiéncia, és reconeguda i esta sobradament
preparada. Amb les eines que ens brinda el marqueting digital
podrem millorar la penetracio en altres mercats i potenciarem
la imatge d’empresa. Aprofitem aquesta oportunitat.

Y.':'.

_—

empreses a crear o millorar la seva pagina web per adaptar-la als mercats internacionals.

Més informacié: Josep M. Campanera - jm.campanera@gremi.net
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ESCOLA ANTONI ALGUERO

JOAQUIM BOIXAREU
VISITA LPESCOLA AMB EL PROGRAMA

“Escola i Empresa”

wWw M.

ijjous 10 de novembre va visitar I'Escola el Sr. Joaquim

Boixareu, Conseller Delegat d’Irestal Group, dins del

programa Escola-Empresa. Aquest programa, elabo-
rat conjuntament amb el Departament d’Ensenyament de
la Generalitat de Catalunya, compta amb la col-laboracié de
I’'Obra Social “la Caixa”, I'Ajuntament de Barcelona (a través
de Barcelona Activa, la Fundacié BCN Formacié Professional
i el Consorci d’Educacié de Barcelona), Barcelona Global,
I’'Agéncia de Desenvolupament del Bergueda, Global Lleida,
Fundacié Escola Emprenedors i Fundacié Roca i Galés.

Queé és el Programa Escola i Empresa?

El programa se centra en la trobada entre I'alumnat i una per-
sona que dirigeix la propia empresa que els explicara la seva
vivencia. La conversa amb aquesta persona i la reflexié sobre
la seva motivacié i dia a dia ajudara els i les estudiants a vi-
sualitzar aspectes de la vida a I'empresa i del seu paper en la
societat des d’una perspectiva diferent a la que és habitual.
Que aporta una empresa a la societat? En que consisteix el dia
a dia dels empresaris i les empresaries? Per que els agrada la
seva feina? Quines habilitats requereix?. <*

SESSIONS INFORMATIVES
CURSOS DE FORMACIO OCUPACIONAL 2016-2017
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urant el mes de desembre es van realitzar a

I'escola Antoni Alguerd diverses sessions infor-

matives dels nous cursos de formacié ocupacio-
nal atorgats. El 14 de desembre es va presentar la pro-
gramacié dels certificats de professionalitat concedits
de Confeccié i publicacions de pagines web, Desenvo-
lupament d’aplicacions amb tecnologia web i Sistemes
d’informacid. Els dies 21 i 22 de desembre van tindre
lloc les sessions informatives dels cursos subvencionats
d’Adobe Indesign i Confeccid i publicacié de pagines web,
respectivament. Cal destacar la gran afluéncia d’alumnes
interessats en aquestes arees.
L'Escola Antoni Algueré des de fa temps, esta apostant
per les noves tecnologies, aixi com a la incorporacié de
noves maquines d’dltima generacid. «*



ESCOLA ANTONI ALGUERO

COL-LABORACIO DS IBERICA
AMB L’ESCOLA ANTONI ALGUERO

i Ds

DS Iberica 1955, sl

o o O
bW PEL
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S lbérica, distribuidor exclusiu del fabricador Alemany

de producte quimic DS, celebra amb I’Escola Antoni Al-
guero 8 anys d’intensa col-laboracié entre ambdues entitats.

En aquests anys, I'Escola ha anat descobrint i provant els pro-
ductes d’ultima generacié amb els quals s’ha aconseguit una
millora continua en el procés d’impressid.

Entre els productes amb els quals s’esta treballant actualment
destaquem el ACEDIN PLA 4105, additiu per a solucié de mu-
llat d’alta estabilitat tant per a tintes convencionals com a Ul-
traviolada, especialment formulat per a tintes metal-liques i
en possessié del Certificat FABES de baixa migracié requerit
quan es treballa amb envasos alimentaris. Un altre dels pro-
ductes amb els quals s’han retallat molt els temps de neteja
de cautxus i bateries en sistemes automatics és el ROTOWASH
60 1060, amb gran poder de neteja gracies a la seva estabili-

tat d’emulsié amb l'aigua. Aquest producte esta especialment
formulat per a sistemes de neteja per raspall.

Una altra de les raons per les quals els productes DS han
tingut tan bon acolliment en la Escola és pel seu compromis
amb el medi ambient i la salut de l'operari, amb la reduccié i
I'eliminacié de Compostos Organics Volatils (COV) en els seus
dissolvents, abséncia de silicona en la pols antimaculants i no
inclouen Cobalt com a assecant en les seves formulacions.

Per a més informacio sobre els productes DS, poden consul-
tar la web www.ds-iberica.com o al telefon 932072404. «*

JUAN A. VELASCO, S.L.

LASTIFICADOS
i
ENGOMADOS

La calidad
como objetivo prioritario

Ponemos a su disposicion nuestra
tecnologia, experiencia y profesionalidad
en: plastificado, troquelado,

engomado y manipulado

PLASTIFICADORA

maximo 120x160 cm
minimo 30x21 cm

C/. Ifni, 20-22 - 08930 Sant Adria de Besos (Barcelona)
Tel. 934 620 388 - Fax 934 621 853 - www.javelasco.com

ENGOMADORA

sty

Tamano:
maximo 115 cm

minimo 10 cm

incorpora sistema MARKEM-IMAJE
(impresién de cddigo variable alfanumérico)

TROQUELADORA

maximo 86x114 cm
minimo 20x20 cm
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ESCOLA ANTONI ALGUERO

AB GRAPHIC INTERNATIONAL
CEDEIX A LESCOLA L’'OMEGA DIGICON S

Lempresa AB Graphic International ha signat un conveni amb I'Escola Antoni Algueré
per cedir la maquina Omega Digicon per a 'acabat d’etiquetes.

guerd la signatura del conveni de col-laboracié entre
I'empresa AB Graphic International, fabricant de ma-
quinaria d’alta qualitat per a I'acabat d’etiquetes, i I'Escola.

E | passat 9 de gener va tindre lloc a I'Escola Antoni Al-

L'acte va estar presidit per Iban Cid, President del Gremi de
la Industria i la Comunicacié Grafica de Catalunya, per Albert
Trias, Director General de AB Graphic per Iberia i Llatinoa-
meérica, i per Tony Gardner, CEO de AB Graphic International.
Tots es van mostrar molt satisfets amb el conveni i esperant
que la col-laboracié sigui llarga i fructifera. Amb aquesta
nova instal-lacié, I'Escola podra formar nous especialistes en
el sector de I'etiqueta, donant aixi, una bona sortida profes-
sional a un mén de l'etiqueta en constant creixement. Amb
la nova la maquina Omega Digicon S, el centre de formacié
amplia el seu extens parc de maquinaria destinat a la forma-
ci6 de joves professionals del sector grafic. <*

- e
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digicon

o

L'Omega Digicon S instal-lada a I'Escola.

Albert Trias, Director General de AB Graphic per Iberia i Llatinoamerica,
Iban Cid, President del Gremi de la Industrfia i la Comunicacié Grafica de
Catalunya i Tony Gardner, CEO de AB Graphic International.

Signatura del Conveni.

Troquelado Digital

Scrrnns especialistas en servicios de troquelado digital

&.ﬁ

digital-graphic
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ESCOLA ANTONI ALGUERO

THRIVE!
LAS HABILIDADES EMPRESARIALES
COMO BASE SOLIDA PARA EL FUTURO
EN LA INDUSTRIA CREATIVA

El proyecto Thrive! arranco con una primera conferencia de lanzamiento
a principios de diciembre de 2016 en Amstelveen, Holanda.

| proyecto tiene como objetivo central apoyar a los

emprendedores, los empresarios y a sus empleados

en el sector creativo a pasar por el proceso de trans-
formacioén e innovacién que es necesario para sobrevivir los
tiempos actuales y convertirse en una empresa con un plan
de negocio sostenible.

Los resultados del proyecto seran la descripcion de los perfi-
les relevantes para las empresas en esta trayectoria de creci-
miento hasta el afio 2026.

El nlcleo del trabajo con las empresas serd la descripcion de
las competencias basicas y las habilidades que tienen que
estar presentes en la empresa a nivel de gestiéon y los conoci-
mientos empresariales a nivel de los empleados.

CONTEXTO

El sector de la impresidn siempre ha sido parte de la industria
de la comunicacion y la informacidn. En los ultimos 30 afios
la industria ha pasado por una gran cantidad de cambios tec-
nolégicos y revoluciones. Desde una industria manufacturera
dominada por la produccion (empresas de un solo canal), a
los servicios de informacidn y comunicacion (empresas mul-
ticanal).

La tecnologia siempre ha sido el motor principal para iniciar
el cambio en las empresas. En muchos casos no hay analisis
reales basados en la investigacién para apoyar la implemen-

tacion de las herramientas de produccion a nivel financiero.
La investigacidon de mercado no es un punto fuerte de los em-
presarios.

PARTNERS

La asociacién implica a socios de la educacién de Formacién
Profesional en el nivel medio y superior; organizaciones de
consultoria que representan a la industria y los proveedores de
servicios de formacidn relacionados con la industria creativa.

SOCIOS EN EL PROYECTO

1. Stivako, Paises Bajos, proveedor de servicios de forma-
cion en la industria de gestion media, estrategia y marketing:
coordinador de resultados de desarrollo y actividades de pro-
yectos, desarrollo de contenidos de e-tool, desarrollo de ma-
teriales de aprendizaje y la aplicacion en la industria; Stivako
es también coordinador de este proyecto.

2. NYTA Ltd, Paises Bajos, gerencia y consultoria en proyectos
relacionados con la educacién y el trabajo: desarrollo y prue-
ba / validacién de materiales, desarrollo de perfiles profesio-
nales, difusion internacional;

3. Hill Top Consulting (Yorkshire) Ltd Reino Unido, consultores
de organizaciones comerciales, empresas y organizaciones en
el Reino Unido y Europa: desarrollo de perfiles, investigacion y
analisis de materiales, produccion de materiales de aprendizaje;

4. Bergische Universitdt Wuppertal, Institut fir Systemfors-
chung der Informations-, Kommunikations- und Mediente-
chnologie, Alemania: investigacion y desarrollo de perfiles,
analizando la situacion actual en la Industria Creativa;

5. Artevelde Hogeschool, Bélgica, Nivel de educacion supe-
rior en FP; Desarrollo de materiales de aprendizaje, desarro-
llo de perfiles, validacion y evaluacidn;

6. Fundacid Privada Industries Grafiques - Escola Antoni Al-
guero: escuela de referencia de artes graficas y multimedia en
Sant Just Desvern (Barcelona), perteneciente al Gremi de la In-
dustria i la Comunicacid Grafica de Catalunya: desarrollo de la
E-tool, validacion de los materiales desarrollados y evaluacién.

Visite la web del proyecto: www.thriveproject.eu
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ientras en la Escuela Antoni

Alguerd los alumnos siguen

progresando en la finura de
las tramas gracias a las nuevas tintas
al agua para papel suministradas por
Marser BCN, en el exterior siguen pa-
sando eventos en los que la serigrafia
demuestra que sigue pisando fuerte.

Nuestra reportera Gemma Berenguer
(Monostereo) vuelve a tomar la pa-
labra, o mejor dicho, el teclado de su
ordenador y su camara para dejarnos
la siguiente crdnica acerca de un even-
to que va camino de convertirse en un
clasico de la Navidad, junto al anuncio
de las burbujas navidefias y el turrén.

“El pasado 3 y 4 de diciembre se ce-
lebré en Printworkers Barcelona (Gra-
cia) la tercera edicién del “Give Print a
Chance” una feria de obra grafica con
la serigrafia como principal protagonis-
ta que afo tras afo se va afianzando,
destacandose como referente dentro
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A CHANCE!

JOSE M2 HERNANDO

Jjmhernando@art-plus.es

de la variedad de mercados, ferias y ex-
posiciones a nivel “privado” que cada
vez con mas fuerza van irrumpiendo en
nuestra ciudad.

Los asistentes rebuscaron entre multi-
tud de risografias, impresiones digita-
les, obras originales... pero sobretodo
muchas ediciones limitadas impresas
en serigrafia en multitud de formatos
y soportes diferentes, postales, art-
prints, carteles, fanzines, recortables...
y también mucha variedad de articulos
textiles de produccion artesanal, a uno
o varios colores, demostrando la versa-
tilidad de la serigrafia.

Cabe destacar la presencia cada afio
de mas artistas, tanto a nivel nacional
como internacional, como este afo el
estudio Antighost Siebdruck de Man-
nhem (Alemania), pero también de
Francia, Italia e incluso Colombia, con
gran éxito ya que cada vez hay un ma-
yor numero de publico que opta por

comprar productos de edicion limita-
da, artesanales o mas exclusivos, pu-
diendo ver un ambiente animado du-
rante los dos dias.”

Puede que jornadas o mercadillos
como éste den toques de atencidn a
las grandes Ferias, mas pendientes de
la venta de maquinas y tintas que del
producto impreso en si, para que en-
cuentren sitio a éstas serigrafias mas
artesanales y abran sus puertas no sélo
a profesionales del sector, si no a todos
los amantes del arte.

A mi sélo me queda desearos un feliz
2017 y repetiros que éste es vuestro
medio de comunicacion para dar a co-
nocer vuestra profesion. Gemma repite
como cronista, pero cualquiera de voso-
tros puede escribir alguna noticia acerca
de la serigrafia y mandarla junto a algu-
nas fotos a ésta nuestra/vuestra revista.

GIVE PRINT A CHANCE! <
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CON PNL-PROGRAMACION
NEUROLINGUISTICA

(2a parte)

27 - Reflexiones en torno a la venta -

Xavier Esteban

El arte de vender

Especialista en acompafiamiento de vendedores y formacion sobre el terreno en el sector grafico

info@xavieresteban.com

l MUNDO
i EXTERIOR

i recuerdas el articulo anterior,

hice una aproximacion y presen-

tacion de los principios funda-
mentales de la Programacion Neuro-
linglistica (PNL) y su utilidad aplicada
a las ventas como una herramienta
potente que permite, a través de sus
técnicas lograr sintonizar y empatizar
con los clientes para poder liderar una
conversacion de ventas a fin de con-
vencer y vender.

PROGRAMACION se refiere a la manera
en que cada persona organiza sus ideas y
acciones con el fin de producir resultados.
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“Si lo que estas haciendo no funciona,
haz otra cosa”

NEURO hace referencia a los circuitos
mentales de nuestros cinco sentidos
por medio de los cuales vemos, oimos,
olemos, gustamos y palpamos. Me-
diante ellos tomamos contacto con el
mundo exterior.

LINGUISTICA hace referencia nuestra
habilidad para utilizar el lenguaje, asi
como el modo en que palabras y frases
especificas reflejan nuestros modelos
mentales.

En este articulo me centraré concreta-
mente en las 3 claves fundamentales
de la PNL aplicada a las ventas y su in-
fluencia en la relacién con el cliente: LA
SINTONIA, LA EMPATIA, y EL CONVEN-
CIMIENTO.

El primer paso para tener una buena
relaciéon con tus clientes es sintonizar
con ellos, con sus preocupaciones, con
sus necesidades.

Si no existe este “feeling”, esta sinto-
nia, es muy probable que dejen de ser
tus clientes o que incluso se conviertan
en detractores, lo cual es uno de los
peores escenarios para ti.

El tema es sencillo: la gente es mas
receptiva ante opiniones de personas
gue nos caen bien. Es algo que estd en
nuestro cerebro, y que ha asegurado
la supervivencia de nuestra especie.
Estando en sintonia con otra persona



es mas facil que esa persona confie en
lo que le estds diciendo, porque ya te
ha aceptado. Es mas facil que deje de
verte como alguien que pretende co-
locarle algo y te empiece a ver como
lo que realmente eres, un profesional
gue puede y quiere ayudarle a que su
negocio funcione mejor. Ni mas ni me-
nos.

Estar en sintonia es el principio de la
recomendacion, del boca-oreja.

Me anticipo a una pregunta que te
puedes hacer: No tengo tiempo ni si-
quiera para sentarme casi con mis
clientes, écomo quieres que construya
ese “buen rollo”?

A ver...lo puedes conseguir en 30 se-
gundos, por supuesto, pero lo normal
es que te lleve unos 30 minutos conse-
guir un nivel pleno de sintonia.

éY cdmo puedes sintonizar con tus
clientes en 4 pasos?

Paso 1: Expresion Corporal Espejo
Vigila la postura de tu cliente, espera
unos 10 segundos y replica esa postura
de forma natural utilizando gestos si-
milares a los que tu cliente realice. Si
asiente, asiente tu también, etc.

0JO: no estamos jugando a hacernos
burla, como los nifios pequeios. Tu co-
pia debe ser sutil.

Inconscientemente el cerebro del
cliente estard interpretando acepta-
cidn por tu parte y la aceptacion es el
pilar fundamental de la sintonia.

Paso 2: Lenguaje

¢A que no hablas igual con tus padres
gue con tus hijos?. ¢A que no hablas
igual con tus amigos que con tus amigas?

Pues entonces épor qué hablas con to-
dos tus clientes igual?

Utiliza las palabras que tu cliente utili-
ce, copia su tono, y su velocidad y so-
bre todo no le atosigues, déjale hablar
y escucha sus palabras de verdad: NO
PENSANDO EN OTRA COSA.

Paso 3: Reformular

Se trata de realizar cada cierto tiempo
un pequefio resumen de lo que ha di-
cho tu cliente. Esto le indica a tu cliente
que realmente le has escuchado, que
le has prestado atencidén y que estas
aprobando su punto de vista.

Te pongo un ejemplo: “Entonces lo que
quieres decir es que ...., por esto, por
esto y por esto. Ya veo por donde vas y
coincido contigo”

Paso 4: Haz una prueba de que la sin-
tonizacion funciona

Cuando creas que ya estas en sintonia,
copia momentaneamente su postura y
entonces cambia tu postura y perma-
nece atento a ver si tu cliente modifi-
ca su postura para inconscientemente
adaptarse a la tuya.

No tiene porqué copiarla al 100%, se
trata Unicamente de probar a ver si ha
habido alguna respuesta por su parte
complementaria a tu cambio.

Si lo hace, estdis sintonizados. Es tu mo-
mento y tienes a tu cliente a tu favor.

La empatia es la capacidad cognitiva de
percibir lo que el cliente puede sentir.
Dentro del concepto de Inteligencia
Emocional, la empatia es fundamen-

tal si quieres generar confianza en tus
clientes. La empatia supone tener la
capacidad de entender la naturaleza
emocional de las demas personas, in-
cluso cuando sus puntos de vista sean
radicalmente opuestos a los nuestros.

Una persona que es “empatica” tiene
una cierta habilidad para tratar a las
personas segun sus reacciones emo-
cionales.

Cuando tu, como vendedor, muestras
empatia, tu cliente lo percibe. Esta
percepcion se lleva a cabo tanto a ni-
vel consciente (lo que dices y cédmo
actuas), como a nivel subconscientes
(tono de voz, lenguaje no verbal, etc...).

Cuando alguien muestra empatia, no-
sotros tenemos la tendencia a abrirnos
mas a esa persona.

Te voy a poner un ejemplo. Imaginate
tu empresa de suministros, que pue-
de ser de telefonia, de electricidad, de
agua, de gas.... poco importa porque
todas tienen un servicio de atencidn
al cliente bastante mejorable. En el
momento de reportar un problema,
si la persona que te atiende se ha en-
frentado a ti, o bien se ha puesto a la
defensiva, esto hard que en ti surja un
sentimiento beligerante.

Seguro que en algun momento ade-
mas, habras podido perder la pacien-
cia, (es facil...). Sin embargo, éte ha
ocurrido alguna vez dar con una perso-
na que te ha ESCUCHADO atentamente
y te ha dicho algo del estilo “le com-
prendo”? Cuando esto ocurre, tu ten-
sién por regla general baja. Tu cerebro
ya no percibe una amenaza. Acabamos
de toparnos con la empatia. Una per-
sona te entiende y vuelves por la sen-
da de la paz.. Ojo, tener Empatia no es
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VENTAS

“dar la razén”. La empatia tiene que
ver con ponerse en el lugar de la otra
persona y con una actitud de querer
ayudar a resolver su problema.

A modo de puntos clave:

¢ El término empatia aunque parezca
un sinénimo de simpatia no tienen nin-
guna similitud.

¢ Una persona puede ser simpatica y
no comprender a los demas y “pasar”
de los sentimientos de los demds.
Tampoco ser empatico significa “estar
bien” con todo el mundo. Eso seria una
autentica pesadilla y haria la vida de
uno imposible.

¢ La empatia en “ponerse en el lugar de
la otra persona” es decir entenderle,
comprender los sentimientos de la otra
persona y sintonizar afectivamente.

¢ La base de la empatia es la compren-
sién y el respeto hacia los demds. Com-
prender los sentimientos, la “situa-
cién” de la otra persona, es el primer
paso para progresar en la empatia.

26) Revista GREMI - 4 Trimestre 2016

3. CONVENCER AL CLIENTE

Para convencer al cliente, tienes que
haber sintonizado, empatizado antes
con él, escuchando y entendiendo sus
necesidades, expectativas y deseos. Y
luego...argumentar con eficacia.

Algunos vendedores entienden por ar-
gumentar el exponer los argumentos
de su producto, como si de un discurso
magistral se tratase, siendo el cliente
quien al final del mismo decide com-
prar o un simple “lo tendré en cuenta
o ya te llamaré si me interesa...”. De-
bes enriquecer tu argumentacién con
las caracteristicas, los beneficios y las
ventajas. Las caracteristicas de un pro-
ducto o de un servicio son las cualida-

des que posee este producto. Las ca-
racteristicas nos describen como es el
producto o servicio. En las caracteristi-
cas también se incluyen todos aquellos
aspectos como datos, cifras, nimeros,
el precio, la cantidad, etc. Es importan-
te resaltar que las caracteristicas, “per
se” no venden ya que no le indican al
cliente lo que va a “ganar” al comprar o
al utiliza el producto o servicio.

Lo que “gana” tu cliente son los bene-
ficios y las ventajas que ofrece tu pro-
ducto y servicio.

Los beneficios por un lado le indican a
tu cliente cliente lo que va a ganar al
comprar el producto o servicio, y por
otro lo que van a ganar sus clientes.

Veamos una serie de beneficios de
nuestros productos o servicio: Calidad,
plazo de entrega, buena relacién cali-
dad/precio, comodidad, impacto, etc.

Durante tu argumentaciéon comercial
es importante diferenciarse de la com-
petencia. Cualquier aspecto diferencial
positivo de tu producto respecto de la
competencia lo llamaremos ventaja.
Es importante conocer la competencia
(puntos débiles y puntos fuertes), para
saber de esta forma en que aspectos
nos diferenciamos.

La mayoria de las veces el vendedor
confunde las ventajas con los benefi-
cios y hay una gran diferencia. Deno-
minamos ventajas a “cualquier aspecto
diferencial del producto o servicio con
respecto a la competencia u a otro pro-
ducto o servicio”.

En si es una comparacion. Para enmar-
car una ventaja, se empieza la argumen-
tacién con términos que diferencien:
mas que, mejor que, Unico, exclusivo. «*

Como vendedor, debes ser un vendedor de

CARACTERISTICAS, BENEFICIOS Y VENTAJAS.

Al final, lo importante es
SATISFACER LAS NECESIDADES
DEL CLIENTE.
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La Mejora Continua aplicada a la Industria Gréafica (45)

Marius Gil

Ingeniero Industrial. MBA. Consultor Lean Management
Consultor Asociado de Crealor. Action Consulting Group

ara entender los motivos por los

que aparece esta nueva revo-

lucién popularmente conocida
como “lean 4.0” o “industry 4.0” es nece-
sario considerar los factores que han de-
terminado la evolucidn de los principales
modelos de trabajo empezando con los
sistemas artesanales mas tradicionales
hasta llegar a las ultimas tendencias en
sistemas de gestion. Histéricamente, los
principales impulsores para el cambio
han sido la necesidad de un

mgil@actio-consulting.com

desarrollado por Joseph Pine en su libro
“Mass Customization”. A grandes rasgos,
consiste en desarrollar los procesos de
modo que el producto sea personalizable
de acuerdo a las necesidades del cliente
sin por ello aumentar los costes del pro-
ducto.

Lean 4.0 (2011-...). Bajo el paraguas de
este futuro ‘Lean 4.0’ se acogen muchos
y muy variados conceptos cuyo plan-

terminado, una estructura humana que
permita implantar y desarrollar a nivel
practico las premisas de funcionamiento
del modelo en cuestion.

En este sentido, el esquema organizati-
vo propio del periodo caracterizado por
la produccién artesanal nos dibuja un
modelo centrado en el propio artesano.
Toda la gestion del proceso productivo
se concentra en aquella persona que

atesora el conocimiento necesa-

mayor volumen de produccién
combinado con la creciente va-
riedad de producto. De acuerdo
a estos dos parametros pode-
mos establecer las siguientes
etapas del desarrollo industrial:

Baja
ompetitvidad

Produccion artesanal (1800-
1900). Es un proceso manual
en la que el artesano asume el
control y desarrollo de todo el
proceso, de inicio a fin. Por su
propia definicion, tiene limita-
ciones claras tanto en la capa-
cidad de produccién como en

Evolucién de los modelos de manufactura

1955

Produccion
enmasa

volumen

=" Customizaciin
enmasa

1915 2000

Produccion
artesanal

Tiempo

1850

Lean 4.0

rio para transformar de inicio a
fin unas materias primas en un
producto terminado. La capaci-
dad productiva de este modelo
es directamente proporcional al
numero de artesanos y a su des-
treza individual.

La revolucién industrial supuso
un cambio tecnoldgico que mo-
dificé totalmente los modelos

variedad

homegine

heteragine

> productivos de la época. En este
proceso evolutivo que transfor-
mé un modelo centrado Unica-
mente en la figura del artesano

la repetibilidad de los productos
fabricados.

Produccion en masa (1900-1985). Fue
principalmente Henry Ford quien demos-
tré al mundo con su cadena de montaje
los beneficios de la division del trabajo
y la especializacién del personal en el
desarrollo de alguna de estas tareas ele-
mentales. La aplicacion del sistema se ex-
tendid a todos los sectores consiguiendo
fabricar grandes volumenes de produc-
tos y servicios a un coste reducido.

Customizaciéon en masa (1985-2010). La
customizacién en masa es un concep-
to introducido por primera vez por Stan
Davis en 1987 que posteriormente fue
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teamiento en el mundo real aboca a si-
tuaciones posibles que, por otro lado,
probablemente no aportan ningin va-
lor al cliente (conectar los equipos a la
red, mantenimiento de activos...). Des-
de nuestra Optica, “lean 4.0” propone
un modelo de gestidon que pretende dar
unos pasos mas alla en la personalizacion
del producto, seleccionando el punto ép-
timo de la cadena de valor para su cus-
tomizacién y produccidn, asegurando de
este modo una fiabilidad y unos plazos de
entrega todavia mas ajustados a las nece-
sidades del cliente sin aumentar costes ni
despilfarros. Para la correcta aplicacion
de cada modelo de trabajo es necesario
instaurar un esquema organizativo de-

a otro dirigido a la produccidn
en masa se hizo evidente la necesidad
de disefiar una estructura humana que
explicara de manera inequivoca los roles
y las funciones que debian desempefiar
cada una de las personas que integraban
la empresa. En cierto modo, era necesa-
rio agrupar a las personas en secciones
o departamentos especializados en algu-
nas operaciones (comercial, ingenieria...)
siguiendo el mismo esquema aplicado
en la zona de produccién (mecanizados,
acabados...).

Uno de los primeros ejemplos de organi-
zacion humana y funcional los desarrollé
y aplicé tanto en el ejército como en or-
ganizaciones civiles el ingeniero escocés



Daniel McCallum. Su esquema organiza-
tivo en forma de arbol se consolidé afios
después con las teorias de Peter Drucker
aplicadas diligentemente en General Mo-
tors. Los buenos resultados que cosechd
el gigante del automdvil entre los afios
1920y 1960 le convirtieron en referente
del modelo de produccién en masa has-
ta el punto que fue la empresa a imitar
tanto en lo econdmico como en los sis-
temas de gestion. Por este motivo, en la
gran mayoria de empresas occidentales,
los organigramas son muy similares en-
tre ellos y comparten un esquema muy
parecido al que desarrollé General Mo-
tors en su época dorada. El organigrama
funcional es el formato organizativo mas
eficiente para un modelo orientado a la
produccién en masa, pues favorece la es-
pecializacidn de las personas en un redu-
cido nimero de operaciones y las integra
en departamentos o secciones. Para la
correcta gestion de cada departamento,
se determinan unos objetivos departa-
mentales que, si se definen correcta-
mente, ayudan a optimizar cada una de
las etapas que integra el proceso interno.
Por desgracia, es muy habitual que estos
objetivos no estén en sintonia con las ne-
cesidades del cliente, hasta el punto que
existen procesos con una elevada eficien-
cia que, sin embargo, son incapaces de
satisfacer las necesidades del cliente.

El modelo centrado en la eficiencia inter-
na es valido siempre que nos encontre-
mos en un mercado de vendedores, un
entorno en el que la oferta tiene en sus
manos las palancas de control de los flu-
jos de materiales en lo que se refiere a
volimenes, lotes y variantes del produc-
to. Sin embargo, este modelo que se apli-
c6 de manera sistematica durante todo el
siglo XX empieza a mostrar sus debilida-
des cuando el control de los flujos estd
en manos del cliente: cuando el producto
evoluciona en muy poco tiempo o cuan-
do la demanda es inestable. En este en-
torno, el modelo muestra sus debilidades
en forma de excesos de inventarios y un
elevado volumen de producto obsoleto.

Los costes derivados de un exceso de
produccién empezaron a ser habituales
en muchos sectores a partir de los afios
80 del siglo pasado, en gran medida pro-

vocados por la rdpida evolucion de algu-
nos sectores, por ejemplo, la electrénica
de consumo que afo a afio lanzaba nue-
vas versiones al mercado convirtiendo en
obsoleto todo el producto disponible. La
customizacién en masa representa una
evolucién del modelo anterior que pre-
tende mantener los bajos costes produc-
tivos y su elevada eficiencia combinados
con la flexibilidad necesaria para proveer
los productos y los servicios que el clien-
te precisa.

El nuevo modelo se aplicé con éxito en al-
gunos sectores, demostrando en muchos
casos el incremento de los beneficios
que podia ofrecer. Pero, para su correcta
implantacidn se requiere de una nueva
organizaciéon humana capaz de dar res-
puesta a las necesidades del cliente de
manera rapida y efectiva. No sélo se trata
de un cambio en el entorno productivo,
sino que afecta por igual a toda la orga-
nizacion: del mismo modo que el orga-
nigrama jerarquicamente organizado se
ajusta de manera eficiente a un modelo
de produccién en masa, la customiza-
cién en masa precisa de una estructura
orientada a procesos, que delegue auto-
nomia y capacidad de decisién a aquellas
funciones que desarrollan un proceso de
inicio a fin.

La gestidn por procesos es el modelo or-
ganizativo creado para dar respuesta a
las necesidades organizativas de la custo-
mizacién en masa. Un modelo de gestiéon
que traslada todas las funciones del or-
ganigrama jerarquico a pié del proceso,
modificando las estructuras de decision
para llevarlas al nivel operativo, al nivel
del mismo proceso.

Igualmente, un enfoque “lean 4.0” pre-
cisa de esta organizacién totalmente
orientada al proceso que, yendo un paso
mas lejos, sea capaz de poner en marcha
cada una de las operaciones que integran
el proceso en el momento éptimo para
atender a las necesidades del cliente
(cuando se dispone de la informacion,
se conocen las necesidades, etc.). Como
conclusion a esta comparacion histdrica
entre los modelos de produccién y su co-
rrelacion con los modelos organizativos
podemos afirmar que aquellas organi-

zaciones que deseen obtener resultados
con la implantacién de uno u otro mode-
lo, deben realizar un esfuerzo previo de
adaptacion de sus estructuras organiza-
tivas. De lo contrario, el modelo no sera
funcional.

En este momento, son muchas las em-
presas que aun manteniendo sus ope-
raciones estructuradas alrededor de
un organigrama jerarquico pretenden
implantar un modelo dirigido a la custo-
mizacidn, a la gestidon “lean” o incluso a
un enfoque “lean 4.0”. Muchas organi-
zaciones afrontan un cambio de modelo
productivo sin asumir las modificaciones
necesarias a nivel organizativo, lo cual es
un claro indicador de fracaso en la im-
plantacion del modelo.

Aunque a dia de hoy no hay datos sufi-
cientes respecto a los niveles de fracaso
de la implantacion de un modelo “lean
4.0” podemos remitirnos al modelo de
gestion “lean”, que ya tiene mas de se-
senta afos de historia: Son muchas las
empresas de todo el mundo que durante
las ultimas décadas han trabajado en la
implantacion de programas de mejora sin
obtener resultados tangibles. Sobre este
particular, un articulo de la revista ‘The
Economist’ publicado el afio 2000, reve-
16 que sélo el 20% de las empresas que
habia iniciado algin programa de mejora
habia conseguido los beneficios espera-
dos. Diez afios después de este primer
articulo, un estudio de “Accenture” rea-
lizado sobre una muestra integrada por
ejecutivos de un centenar de grandes
empresas americanas reflejaba que la
situacién seguia siendo la misma: la mi-
tad de estas organizaciones encuestadas
tenian implantados en el 2010 distintos
programas de mejora continua y afirma-
ban que las mejoras obtenidas tenian un
impacto minimo en los resultados de la
compaiiia.

Por lo tanto, copiar o adoptar un modelo
determinado sin modificar las estructuras
de liderazgo de manera apropiada es el
camino mas directo hacia el fracaso de su
implantacion. Sélo se obtienen benefi-
cios de un modelo determinado si toda
la organizacion se transforma adoptan-
do las estructuras adecuadas.
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El despertador grafico

Sres. de la Industria Grafica

&

Eugénia Alvarez Riedweg
Creadora de Podium

Especialista en la industria grafica
www.podium.graphics

n mensaje directo y agresivo,

pido disculpas. Los que me co-

nocéis, sabéis que no suelo ser
tan directa. En realidad queria poner
algo tipo: ¢sabemos como hacer llegar
nuestro mensaje al cliente? Pero qui-
za caia en el defecto en el que pienso
hemos estado y estamos estancados
como colectivo grafico: no hablamos
claramente, ni mostramos, ni explica-
mos lo que realmente hacemos.

Somos impresores e imprimimos éhace
falta hablar mas claro? Pues S, hoy en
dia para la gran mayoria pensar en im-
presién es pensar en ayer, con tanta
tecnologia digital éhemos de imprimir?
Y la ésostenibilidad?

Ya no somos impresores, ha llegado el
momento de explicar qué somos capa-
ces de hacer.

En la actualidad no sabemos llegar al
exterior, al prescriptor, al que pueda
necesitar lo que nosotros hacemos,
sea lo que sea; no sabemos llegar a las
masas, a aquellos que pedirian nues-
tros productos, pero como no los cono-
cen... por ahora lo solucionan de otra
forma o simplemente no lo hacen.

Es sabido que la comunicacidn no es
un asunto sencillo, pero de nosotros
depende que tengamos que empezar
de cero cada vez que contactamos con
un cliente.
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¢A qué me refiero con todo esto? Os
explicaré una experiencia real que he-
mos vivido como colectivo grafico du-
rante el mes de octubre.

La feria grafica de referencia nacio-
nal: Graphispag 2017, representado
por Fira Barcelona, por importantes
proveedores de soluciones graficas,
impresores, Gremios como el que nos
ocupa y una servidora, hicieron acto de
presencia en las ferias de Liber2016 y
Hostelco.

Dos ferias que no tienen una relacion
directa con la industria grafica propia-
mente. Si: imprimimos libros y decora-
mos hoteles, pero équé sentido puede
tener estar presentes fisicamente en
estas ferias donde el visitante no com-
pra impresién?

El visitante no es realmente nuestro
potencial comprador o comprador di-
recto, pero si, en la mayoria de veces
es nuestro prescriptor y si el prescrip-
tor no conoce lo que se puede hacer no
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lo prescribe y hace lo de siempre. Y lo
de siempre hoy en dia ya no vende, ni
para ellos ni mucho menos para noso-
tros. O somos proactivos, personaliza-
dos, cuidadosos con lo que hacemos o
el cliente se cansa y se va a otra parte.

En Liber nos encontramos a muchas
pequeias editoriales, editores y auto-
res que se sorprendian al conocer que
pueden hacer pequeias ediciones, a
demanda, con acabados Ilamativos,
personalizados, que capten la atencion
del lector cuando esta tomando la de-
cisiéon de compra entre un montdn de
libros diferentes. Libros que pueden
crearse con formatos llamativos, cu-
biertas especiales, acabados, impresos
con tintas simplemente diferentes...

Un gran ndmero de opciones que to-
dos los que me leéis conocéis y pen-
saréis, se ha dejado esta, y esta otra y
esta... y éde verdad no lo conocen?

Pues no, lo que realmente cuenta es
que el cliente final NO TIENE CONOCI-
MIENTO DE ESTAS POSIBILIDADES, lo



que se traduce en que nuestro traba-
jo para conseguir un cliente nuevo es
muy, muy, muy elevado puesto que he-
mos de explicar una tras otra las mara-
villas que pueden salir de nuestro taller
y sabéis que hasta que tienen tiempo
para escucharnos hemos tenido que
llamar, insistir e insistir.

En Hostelco el visitante es muy di-
verso: gerentes de hotel, equipos de
mantenimiento, pequefios empresa-
rios con bares o restaurantes, agentes
de compras, sefiores/as de marketing,
arquitectos, agencias de disefio de in-
teriores...

¢Qué haciamos alli? jiSorprender!!

Sorprender a todos estos colectivos con
las posibilidades de personalizacion
que ofrece la impresién al sector.
Personalizaciéon con cualquier mate-
rial, sobre cualquier elemento, rapida,
limpia, cumpliendo reglamentos... Sor-
prender con materiales que parecen
pero no son, con cambios de ambien-
tes para dar personalidad a los locales,
a los hoteles, a las casas de huéspedes,
de alquiler... éPintar o vinilar? ¢Se pue-
de limpiar? ¢Cudnto dura? éLo puede
aplicar nuestro equipo de manteni-
miento? ¢Cumple normativa? ¢éQué
puedo poner, hacer...?

Preguntas y mas preguntas de las que
seguro sabéis la respuesta pero el
mundo exterior no sabe ni tan sélo que
se puede una pequefia parte de todo
esto. éPrecios? Claro que pregunta-
ban, pero al final, cuando la atencidn
la tenian ganada por todo aquello que
podian imaginarse en su local, en su re-
cepcidn, sus habitaciones, o incluso en
su propia casa u oficina.

En la realidad si que llegamos a NUES-
TROS clientes, estos conocen lo que se
puede hacer, todo el potencial, esta
claro, solo faltaria, aunque quiza de-
beriamos matizar. Aln existen muchas
empresas del sector completamente
reactivas, “el cliente me llama, me pide
y yo hago”. Proponerle algo diferente,
orientarle hacia algo impactante, se-
guramente implica presupuestos mas

caros y el cliente no esta dispuesto a
pagar y tenéis razon, con esta forma de
pensar, esta claro que no lo consegui-
remos.

Hemos de cambiar nuestra relacion
con el cliente, y es asi como encontra-
mos muchas empresas que estan en el
otro lado, el proactivo, el de recibir a
un cliente con una idea y analizarla y
sacarle partido a la misma, y ofrecer
distincion, servicio, mas de lo que pide
para obtener los resultados que quiere
de forma rapida y eficaz. Estos clientes
saben lo que hacemos, todo lo que
hacemos y que cada dia podemos ha-
cer cosas nuevas, pero para captarlos
hemos de trabajar duro: darnos a co-
nocer, explicar lo que se puede llegar a
hacer, y cuesta... no lo ven, y tratamos
de convencer... hasta que si podemos
mostrar nuestro potencial. Es agota-
dor, éverdad?

Y iqué podemos hacer?

Es verdad que la necesidad no se crea,
pero se puede incitar y se puede pro-
mover la demanda del producto que
nosotros fabricamos. Estoy segura que
todos los hoteles quieren dar una ex-
periencia especial a sus clientes: ¢por-
qué no lo hacemos con impresién?
é¢Proponemos cambios de temporada?
¢Creamos disefios distintos para espa-
cios especiales? éLes adaptamos el es-
pacio temporalmente a las peticiones
del cliente?

Muchos negocios se mueven en hote-
les, éporqué no les personalizamos la
estancia segun la empresa que esta?

Hace falta dar a conocer esto al colecti-
vo general para que la demanda venga
a nosotros y no sea tan costoso empe-
zar de cero con cada uno de ellos.

No acabdis un articulo mio sin
haber hecho una reflexion
acompafiada por una seccién
de deberes, ya lo sabéis y
esta vez le toca el turno
al Marketing de Conte-
nidos. Estoy convencida
que no todos tenemos

una buena base de da-

tos con todos los clientes: seguro que
a los actuales los tenemos bien identi-
ficados y cdmo tenemos listados a los
pasivos, a los que nos compran muy
de vez en cuando, a los antiguos, hace
tanto que no nos compran, no sabe-
mos ni si existen..., ¢y los potenciales?
Aquellos que hemos ido conociendo en
diferentes ocasiones y nunca han sido
clientes, sélo conocidos.

Serad tema de otro articulo, pero tener
una buena base de datos con todos los
clientes, contactos, actuales, pasados y
futuros, siempre actualizados, es funda-
mental para poder crear una vision de
futuro de empresa. Con esta lista vamos
a empezar a construir Marketing de
Contenidos, Marketing educacional, lla-
mémosle como creamos conveniente:
comunicaciones periddicas mostrando-
les lo que somos capaces de hacer por
ellos: Muestrarios, aplicaciones, etc.,

Es muy importante que empecemos a
darnos a conocer no por lo que somos,
sino por lo que hacemos. Mostremos
aplicaciones, ejemplos, para qué sir-
ven, cémo favorecen el negocio, cdmo
se mantienen, como se modifican, se
cambian, se limpian...

Empecemos a comunicar a todos los
sectores, a todos los potenciales clien-
tes, toda la informacién de producto
final y aplicacién, y en qué afectan al
retorno de lainversidn y a laimagen de
la empresa.

Sr. Cliente: ¢éEn qué puede ayudarle a
crecer?




PER A LA INDUSTRIA D’ARTS GRAFIQUES,
EMBALATGE | EDITORIALS

ada vegada més, fabricants i

distribuidors de paper i emba-

latge, arts grafiques i editorials,
ofereixen als seus clients productes
paperers procedents de mateéries pri-
meres d’origen sostenible i/o reciclat.
A través de la certificacié de Cadena
de custodia PEFC, aquestes empre-
ses doten de les adequades garanties
de sostenibilitat als seus productes,
atraient aixi a compradors conscien-
ciats amb el medi ambient.

Un nombre creixent d’Administracions
Publiques, empreses i corporacions es-
tan optant per utilitzar el logotip PEFC
en els seus productes paperers i em-
balatges per demostrar l'origen soste-
nible dels mateixos. La marca PEFC és
visible en nombroses publicacions cer-
tificades d’ambit mundial, i editorials i
companyies de tots els sectors estan
utilitzant el logotip PEFC en les seves
comunicacions, informes i materials
publicitaris com a sindonim de compro-
mis responsable.

¢PER QUE ESCOLLIR PEFC?

Com ja han fet moltes entitats en el
marc de les seves politiques de medi
ambient i RSE, una empresa del sector
grafic, pots assegurar que les fibres uti-
litzades en els productes paperers que
produeixen i adquireixen provenen de
fonts legals i sostenibles. La manera
més senzilla de demostrar l'origen sos-
tenible d’aquests productes, és que
procedeixin de boscos que estiguin
certificats de forma independent. La
certificacié PEFC assegura la tracabi-
litat d’aquests productes a través de
tota la cadena de subministrament,
des del bosc o plantacié certificada fins
arribar al consumidor final.

PEFC és el primer sistema global a in-
cloure requisits socials en la certifica-
cié de la Cadena de Custodia (CdC),
per aixd, en apostar per productes
certificats PEFC, ajudes a protegir els
drets basics de milions de treballadors
al llarg de tota la cadena de produccié.

QUE ES PEFC?

PEFC (Programa de Reconeixement
de Sistemes de Certificacié Forestal)
és una organitzacié internacional sen-
se anim de lucre, lider mundial en la
Certificacié de la Gestié Forestal Sos-
tenible instal-lada amb un sistema ho-
mologable en més de 36 paisos d’arrel
del moén, i en 62 paisos en Certificacio
de Cadena de Custodia. Cada sistema
nacional és sotmes a una exhaustiva
avaluacio duta a terme per una “terce-
ra part independent” (empresa audito-
ria), sota criteris comuns de sostenibi-
litat.

Aquests criteris de sostenibilitat estan
basats en amplis consensos socials, i es
deriven de les directrius de gestid fo-
restal sostenible reconegudes en pro-
cessos intergovernamentals d’ambit
internacional. Aquests criteris son revi-
sats regularment a través de processos
de consulta amb les parts interessades,
per valorar els nous coneixements cien-
tifics i les necessitats socials, aixi com
per incorporar les millors practiques
forestals i els nous enfocaments de les
politiques de compra responsable.

PEFC representa més de 230 milions
d’hectarees de boscos certificats, fent
de PEFC el major sistema de certifica-
cio forestal del moén, i el sistema esco-
llit pels petits propietaris/aries fores-
tals. Els materials certificats PEFC estan
inclosos en nombrosos processos de
compra publica i privada a tot el mon.
Administracions de tots els ambits han
reconegut a PEFC com a garantia de le-
galitat i sostenibilitat en els productes
paperers, i grans corporacions i distri




Quins sén els BENEFICIS DE LA CERTIFICACIO PEFC?

e La certificacido PEFC ofereix garanties sobre l'aprovisionament de matéries
primeres, i ofereix una cadena de subministrament totalment auditada i veri-
ficada des del bosc fins al producte final.

e La certificacié PEFC millora I'accés de I'empresa a nous mercats, ja que un
nombre creixent de clients exigeixen Unicament productes forestals de fonts
certificades.

e La certificacié PEFC atrau clients i consumidors conscienciats social i me-
diambientalment, oferint-los la garantia de que els productes forestals prove-
nen de fonts legals i sostenibles.

e La certificacié PEFC mostra la responsabilitat i compromis de 'empresa amb
el medi ambient i el desenvolupament sostenible, potenciant i donant visibili-
tat a les politiques de Responsabilitat Social Corporativa (RSC).

e La certificacié PEFC permet utilitzar el logotip sobre els productes certifi-
cats i en les comunicacions (informes, factures, materials publicitaris, pagines
webs, etc.), mostrant com a empresa responsable.

e La certificacié PEFC pot ajudar a millorar I'eficacia interna de I'empresa: les
auditories sobre el procediment de control del flux de matéries primeres per-
meten optimitzar I'eficiencia interna i possibilita la integracié amb altres siste-
mes de gestié mediambiental i/o de qualitat.

CREIXENT DEMANDA
DE PRODUCTES SOSTENIBLES

La demanda de productes paperers obtin-
guts i fabricats de manera sostenible en els
mercats mundials esta creixent vertiginosa-
ment. Els consumidors estan cada vegada
més ben informats i més conscienciats so-
bre la necessitat que els productes que ad-
quireixen siguin d’origen sostenible.

Les grans superficies, fabricants i distribui-
dors de paper i embalatge, impremtes i
editorials estan disposats a mostrar el com-
promis de les seves organitzacions amb el
medi ambient, a través de la incorporacio
de criteris de sostenibilitat en la contracta-
cid i compra de productes d’origen paperer.

Fins i tot les institucions financeres també
valoren els informes de responsabilitat so-
cial de les empreses a I’hora d’avaluar els
seus riscos financers.

També les administracions publiques, se-
guint les directrius de la Unié Europea re-
ferents al ecoetiquetatge, estan prioritzant
I'adquisicié de productes certificats PEFC o
equivalents, davant d’altres que no comp-
ten amb garanties de sostenibilitat.

CERTIFICACIO DE CADENA DE CUSTODIA

La Certificacié de Cadena de Custodia verifica que la fusta, el paper o altres productes forestals procedeixen
de boscos gestionats d’acord amb criteris de sostenibilitat.

Perque els productes procedents de fonts certificades puguin portar el logotip PEFC, la materia primera certi-
ficada ha de ser tracada des del bosc i al llarg de tota la cadena de subministrament.

Només quan aquest procés ha estat verificat de forma independent i el producte conté un percentatge minim
del 70% de material certificat PEFC, el producte pot portar el logotip PEFC.

La declaracio de paper certificat PEFC proporciona als clients, garanties de que els productes paperers pro-
cedeixen de boscos gestionats de manera sostenible o d’un reciclatge controlat, evitant les fonts conflictives.

PAPERERA

DISTRIBUIDORA

IMPREMTA CONSUMIDOR




Distingeix-te com a empresa responsable.
Certifica els teus productes amb PEFC!!!

Una empresa
o un grup d’empreses

SOL-LICITEN LA CERTIFICACIO

Correcci6 d’irregularitats,
segona visita:
AUDITORIA EXTRAORDINARIA

Informe no favorable

* Informe favorable

Responsabilital

o)
PEFE: a0 X
> 4
El logotip PEFC informa al consumidor
de que la fusta utilitzada en la fabricacio
del producte prové de boscos gestionats
d’acord a uns criteris de sostenibilitat, i

que ha seguit uns processos establerts
en el seu pas per la cadena industrial.

Associacit 5 - o PEFC Catalunya

psngpehdebsiio erames informacio visita: Ctra. Sabadell a Santa Perpétua, Km. 4,5
Fosesta 08130 - Santa Perpétua de Mogoda
ket WWW. pefC-Cat Tel. 935747039 - Fax 935743853

info@pefc.cat - www.pefc.cat

LUX

DISTRIBUCIONS GRAFIQUES

DISTRIBUIDOR
EN BARCELONA DE:

SAKATA INX--

Visual Communication Technology

La mas amplia gama de tintas alternativas con garantia

TRIANGLE"

+ Compatibles

* Testadas

+ Alta durabilidad

+ Extra grande y gran
formato

- Pedidos especiales

CONTACTO: Tel. 93 387 17 47 - info@dglux.es « www.dglux.es
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Impresion comercial digital:
la nueva dinamica mundial

Ricoh Business Driver Programme ™

RICOH PUBLICA UN NUEVO
INFORME DE PIRA REPORTS

RICOH (¢

imagine. change.

SMITHEHS

I R A

Un nuevo informe de Pira Reports para el Ricoh Business Driver Programme describe y anticipa
la penetracidn creciente de las tecnologias digitales en el ambito de la impresion comercial.

En este articulo publicamos un resumen del White Paper publicado por Ricoh.

a impresién comercial es una de

las areas en las que la transicion

del offset a la impresion digital
se estd notando con mas fuerza. La
incesante progresion en calidad y en
competitividad de las diferentes tecno-
logias de impresion digital la han con-
vertido en una alternativa viable.

Ademas, el valor afiadido de muchas
aplicaciones presentes y futuras pasa
por esas tecnologias, y por eso se ha
convertido en una opcién estratégica
vital para los impresores comerciales
que busquen posicionarse para el fu-

Esta transicion del offset a la impre-
sién digital, que empieza a notarse ya
en la impresiéon comercial, se va a ver
impulsada por avances tecnoldgicos
continuos, especialmente en la inyec-
cién de tinta, que disfruta de grandes
inversiones en I+D para cabezales, tin-
tas y sistemas.

Teniendo en cuenta la rapidez del cam-
bio, las prensas digitales pronto se con-
vertirdn en una necesidad urgente.

Ambito para la creacién

Los usuarios de impresidn digital in-
novan en sus aplicaciones y exploran
alternativas para ofrecer nuevas fun-
ciones y caracteristicas para los com-
pradores de impresion, que suponen
un mayor valor y se venden como un
servicio premium.

Este entorno de creatividad es espe-
cialmente evidente en el nimero cada
vez mayor de sistemas que, ademas de

Efectos como el blanco, el brillo, los metalizados

turo.
o los tonos nedn extienden las capacidades
Del offset a la impresion digital de la impresién digital.
En 2015, la impresion digital supuso el
13,9% de todas las impresiones y em-
balajes impresos en términos de valor,
pero sélo el 2,5% del volumen total.
Por lo tanto, la impresion digital es una
fuente de trabajos considerablemente
mas rentables para los impresores.

En 2020, la impresién digital supondra
el 17,4% del valor y el 3,4% del volu-
men total.
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Mercado mundial de la impresion digital

)N CON EL MERCADO
POR VALOR (2015)

Publicidad

CMYK, ofrecen la funcién de la quinta
unidad, como un téner transparente o
blanco, y efectos especiales; ademas
de compatibilidad con un ndmero de
sustratos cada vez mayor.

Para el aiflo 2020, es probable que las
quintas unidades estén disponibles de
forma generalizada.

Definitivamente, la utilizacion de la im-
presién digital para imitar la impresion
offset o flexo no es el mejor uso de esta
tecnologia. Los lideres en este campo
buscan productos innovadores de muy
alta calidad con el contenido variable
que los compradores valoran.

Inkjet con calidad grafica

Afos atrds, una gran parte de la in-
dustria de la impresion percibia que la
impresion digital no ofrecia la calidad
necesaria para legitimar una transicion
de la impresidn offset en el segmen-
to grafico. Esta percepcion no refleja

la realidad de la nueva generacién de
prensas, tanto de electrofotografia
como de inyecciéon de tinta disponi-
bles en 2016. Hay muchas empresas
de impresidn que si estan entendiendo
la situacién y el momento, y estan am-
pliando con éxito sus servicios y bases
de clientes para crear negocios sosteni-
bles y encarar el futuro.

Flujos conectados

Actualmente, todos los aspectos de la
preparacion de los trabajos de impre-
sién, incluyendo el disefio del concep-
to, la creacion artistica, las aprobacio-
nes, la preparacién de las prensas, la
impresidn, el acabado y la encuaderna-
cién, el almacenaje y la entrega, estan
informatizados y conectados.

En la empresa de impresidn, se ges-
tionan la recepcion de los archivos, las
comprobaciones previas, la gestiéon de
color, la optimizacién de archivos, la
imposicion, el procesamiento de ima-

Nota: Si esta interesado en el documento integro, puede solicitarlo
a través del buzén: production.printing@ricoh.es

genes, la rasterizacién, la impresion y
el acabado. La automatizacién integral
de las tareas estandariza los proceso,
reduce los errores y libera recursos,
lo que supone un ahorro de tiempo y
dinero. Los avances en los sistemas de
flujos de trabajo también permiten una
mayor conectividad, automatizacion
y flexibilidad dentro de una planta, en
una gestiéon multiplanta, en la relacion
con partners y en la interaccién con
clientes.

Conclusion

La transicion del offset a la im-
presion digital se estd aceleran-
do, y aquellas empresas que
no planifiquen esta transicion
corren el riesgo de quedarse
atras.

En el segmento de la impresion
comercial, la versatilidad de la
impresion digital permite que
un numero cada vez mayor de
trabajos se pueda gestionar en
los nuevos sistemas y esto se
alinea con la tendencia crecien-
te a las tiradas mas reducidas.
Estos motivos se ven comple-
mentados por unas mejores
opciones de embellecimiento,
incluyendo el uso de tdneres
transparentes, blancos o fluo-
rescentes, la creacion de ele-
mentos tactiles con barnices,
efectos metadlicos, etcétera.
Esto permite afadir valor a los
trabajos y mantener una ven-
taja competitiva. Se prevé que

esta tendencia de mejora se
mantenga en todas las plata-
formas digitales, destacando la
posicidon fundamental que ten-
dra en el futuro de la impresién
comercial.




Grandes oportunidades
ligadas a la transformacion

digital

Por Antonio Ramirez

Marketing Manager de Konica Minolta Business Solutions Spain

Konica Minolta destaca algunas de las novedades que llegaran a las etiquetas con la transformacion digital
de los negocios. En los préximos afios no sera raro disponer en ellas de mayor seguridad y cantidad de informacion,
asi como una mejora de la experiencia de usuario que cada vez mas demandan los consumidores.

El mercado de las etiquetas crece

En la transformacion digital de los
negocios y de los habitos de compra
y venta, mucho tiene que decir la eti-
gueta. Un mercado que movié mas de
35.700 millones de ddlares en 2015 y
que baraja una estimacién de creci-
miento anual del 6% hasta el afio 2019.
Se imprimen mas de 960 mil millones
de etiquetas cada afio en todo el mun-
do y las previsiones cuentan con llegar
a los 1’5 billones anuales en solo tres
afios.

La etiqueta es la mejor puerta de en-
trada a la realidad aumentada. Permite
ensefiar mas informacién al consumi-
dor. Unos datos que no estan directa-
mente impresos, que pueden actua-
lizarse en tiempo real y que ayudan a
fidelizar, interactuar o decidir la com-
pra. La etiqueta ya puede acompafiar-
se de videos, musica, chat, videoconfe-
rencias, mensajes, descuentos y todo
lo que la imaginacién permita.

La etiqueta también ha cambiado el
habito de compra de los consumido-
res. Con la aplicacién movil adecuada
puede hacerse showrooming por tien-
das fisicas, escanear etiquetas y, con
un solo click, comprar el producto al
precio mas bajo posible en cualquier
parte del mundo y recibirlo en casa en
menos de 24 horas.
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Legislacién y falsificaciones

La legislacién y trazabilidad del produc-
to son cada vez mds importantes tanto
para los consumidores, como para los
gobiernos y los propios fabricantes.
Una etiqueta no se puede cambiar una
vez impresa pero, si le unes la tecnolo-
gia digital de un cddigo QR, un chip, un
escaneo inteligente o un sensor, la eti-
gueta puede ofrecer en un dispositivo
movil la informacién mas actualizada
posible sobre la legalidad, trazabilidad,
conservacién del ciclo de custodia o
incluso la geolocalizacion del producto
desde que salié de la fabrica.

Por otro lado, las falsificaciones estan
a la orden del dia y, desde el punto de
vista del fabricante, protegerse de ellas
es importante. El consumidor, por su
parte, quiere estar seguro de que paga
por un producto original y esto puede
hacerse a través de la etiqueta, que

puede tener todo tipo de cédigos, for-
mas, halografias o chips de seguridad
que solo puedan detectarse con la app
del fabricante

Los grandes datos en las etiquetas
Desde el punto de vista del marketing,
una etiqueta con sensores o chips per-
mite potenciar el branding del fabri-
cante y la expreriencia de usuario del
comprador. Por ejemplo, es posible en-
viar mensajes automaticos a las redes
sociales bajo las directrices de la apli-
cacién movil adecuada.

Por otro lado, la tecnologia aliada con
el big data en las etiquetas permitira al
fabricante conocer al instante muchos
datos, como qué producto se comprd,
las unidades, el precio, la tienda, la lo-
calizacién y mucho mas. Un paso mas
hacia la fabricacion bajo demanda y el
Business Inteligence.



Toshiba lanza la primera
impresora de etiquetas
portatil que se carga
sin cables

Toshiba TEC Spain Imaging Sys-
tems acaba de lanzar al merca-
do la primera serie de impresoras
de etiquetas portatiles de pequefio
formato capaz de cargar la bateria
de forma inaldambrica. Denominada
B-FP3D, esta nueva serie incluye
cargadores inaldmbricos Ql que
permiten cargar la bateria por
induccidn, simplemente colocando
los equipos encima de éstos, sin
necesidad de cables u otros adap-
tadores y, por tanto, en cualquier
momento y lugar.

Esko presenta una
version nueva de su
software Studio

Esko ha renovado por comple-
to su programa de disefio de
envases en 3D con Esko Studio 16,
incluido en Esko Software Platform
16. Studio comprende un conjunto
de herramientas Unicas de disefio
de envases en 3D para todo tipo de
profesionales graficos del sector del
packaging. Con esta nueva version,
el usuario puede aprovechar los
elementos graficos de los envases
para presentaciones, campafias de
marketing o comercio electrénico;
no es necesario crearlos en otro
software.

crecera un 4,87% anual
hasta 2020

| mercado de etiquetas linerless (sin papel soporte) crecera de los 1.820 M$

de 2015 hasta los 2.320 M en 2020, a un ritmo del 4,87% anual, segun el

informe sobre el sector publicado por Markets and Markets. Este impulso
viene marcado por el fuerte crecimiento de los productos de alimentaciéon y bebi-
das envasados, asi como la creciente demanda de bienes de consumo duraderos,
las necesidades del sector logistico y la industria farmacéutica.

Los sectores de alimentacidn y bebidas son los que presentan una incidencia mas
importante en la buena evolucién del mercado de etiquetas, por el aumento del
consumo de productos envasados y de marca y la sensibilizacion de los consumido-
res hacia el etiquetado para garantizar la autenticidad del producto.

En cuanto a tecnologia, la impresion digital es la que esta experimentando un
impulso mas acusado, gracias a la alta calidad, a que supone una solucién rentable
para volumenes pequefios, las amplias posibilidades de disefio y las opciones de
reciclaje. En un analisis por mercados, Asia y Pacifico son los que proyectan me-
jores perspectivas en el mercado de etiquetas, gracias a economias emergentes
como China, India e incluso Brasil. China alcanzara la cuota de mercado mas impor-
tante y dominara el mercado de etiquetas linerless antes de 2020.

Como principales operadores en este segmento de negocio, se situan las estadou-
nidenses 3M y Coveris Holding, la canadiense CCL industries y la austriaca Constan-
tia Flexible, que a través de operaciones de fusiones y adquisiciones hacen frente a
la creciende demanda de etiquetas en los mercados emergentes.

Fuente: Alimarket

New Print

ste mes de diciembre, la empresa

New Print, dedicada a la impresion
digital y situada en pleno Eixample de
Barcelona, ha incorporado la nueva Xerox
Versant 80 la cual imprime a una resolu-
cién de 2.400 x 2.400 con calidad Ultra
HD. Con esta nueva apuesta por la inova-
cion, la empresa ofrecerd una mayor cali-
dad, servicio y rapideza a sus clientes.
www.new-print.com

ﬁ MEW PRINT TE O Pateerne

Calidad de imagen Ultra HD
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RAY CHEYDLEUR
Director de Portfolio de Productos de Impresion e Imagen en X-Rite Pantone
Presidente del Comité de Estandares Técnicos para Artes Graficas de EE.UU

ESTADO DE LA CUESTION
Y PERSPECTIVAS DE FUTURO

El veterano del sector y experto en color Ray Cheydleur ha dedicado tiempo de su apretada agenda para hablarnos
de una gran variedad de temas que deberian ser de interés para cualquier impresor comercial que quiera mantener-
se informado sobre tendencias de la industria, que desee mejorar la calidad y uniformidad del color y conocer las

@ Qué significa Industria 4.0 en el
mundo de la impresion y cudl
cree que ha sido su efecto sobre

la feria drupa 2016?

El término Industria 4.0 puede tener
significados distintos segun a quién
le preguntemos, pero por lo general
hace referencia a la cuarta revolucién
industrial, que incorpora tendencias
en materia de automatizacién, inter-
cambio de datos, sistemas inteligentes
y el Internet de las cosas. Pudimos ver
signos de ello en la drupa 2016, y me
complace afirmar que X-Rite tuvo un
lugar destacado en este sentido con
sus soluciones PantonelIVE, ColorCert,
CxF e Intellitrax 2 con control de bucle
cerrado.

A la vista de la gran transicion que esta
realizando el sector hacia los procesos
de impresién digitales, hay muchas
oportunidades para las pequefias ma-
quinas de impresién con frontales inte-
ligentes capaces de recuperar trabajos
y las especificaciones pertinentes de
la nube, incorporar datos variables y
ajustar las especificaciones basandose
en criterios de trabajo como soportes y
tecnologia de impresién, calibrar y ges-
tionar el color con sistemas de medi-
cién integrados y nearline, y posterior-
mente validar el resultado conforme a
la intencidn del propietario de la marca
o el especificador de impresidn.

Mas concretamente, écOmo cree que
se aplica el concepto Industria 4.0 a la
automatizacion de los flujos de traba-
joyde la gestion del color?
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novedades del mundo del color.

Industria 4.0 es la combinacién de mul-
tiples tecnologias interconectadas, y
en la impresion comercial se engloban
en cuatro categorias. Tenemos solu-
ciones disponibles para cada una de
las categorias, de la mano de distintos
proveedores capaces de dar respuesta
a esta necesidad. Usaré ejemplos de la
oferta de X-Rite Pantone para que sus
lectores tengan unaidea masclaradea
qué me refiero en cada categoria.

1. Herramientas para propietarios de
marcas/disefiadores.  Proporcionan
acceso a descripciones de colores es-
pectrales digitalizadas para distintos
materiales y tecnologias de impre-
sién, y la capacidad de transmitirlas a
la nube con el fin de compartirlas con
los demas implicados en la cadena de
suministro. Es el caso de herramientas
como PantoneLlIVE y normas como CxF
(volveremos sobre ello mas tarde) que
permiten comunicar el color deseado.
Los colorimetros como CAPSURE de
Pantone y los espectrofotémetros son
importantes para capturar valores es-
pectrales de productos que sirvan de
inspiracion.

2. La nube en si misma. Actia como
mecanismo de comunicacion y entre-
ga, ademas de como almacén de da-
tos que se pueden usar para validar la
produccién y para informar a todos los
implicados en el ciclo de produccion,
actuando como nexo de unidn entre
los participantes. En este aspecto des-
taca la Suite ColorCert de herramientas
para el control de procesos estadis-

ticos, asi como PantonelLlVE. Ambos
ofrecen validacidn de datos de entrada
y salida para su insercion en el proceso
cuando sea necesario.

3. Personalizacién de contenidos. Cada
vez mas, los contenidos se personalizan
usando datos variables que transforman
el impreso estatico en contenidos rele-
vantes para el publico objetivo, incluso
a escala individual. Desde el punto de
vista del color, la personalizacion tam-
bién puede referirse a la capacidad de
introducir colores del mundo real, que
se validan conforme a valores Pantone
u otros valores estandar. También pue-
de hacer referencia a la necesidad de
personalizar las férmulas de tintas para
determinados soportes o tecnologias
de impresidon. Aunque X-Rite no tiene
una gran oferta de soluciones de da-
tos variables, InkFormulation Software
destacada por su capacidad de garanti-
zar colores de tinta personalizados que
permitiran obtener el disefio deseado
basdndose en el material y la tecnologia
de impresion empleados. Pantone Stu-
dio también constituye una herramienta
para introducir colores personalizados
del mundo real y validarlos conforme a
valores Pantone u otros valores. Los per-
files ICC pueden actuar personalizando
y transformando el contenido para un
dispositivo de salida concreto.

4. Impresion hibrida. La impresion no
es algo aislado, sino que convive con
otras formas de comunicacidn entre las
gue se incluyen las redes sociales y otros
medios que permiten comunicar y cola-



borar. En la actualidad, ya estamos vien-
do la creacién de contenidos a través
de smartphones y tabletas, empleando
herramientas capaces de enviar los tra-
bajos directamente a una mdquina de
impresidn o integrar los contenidos en
la produccién de sobremesa.

Cada vez es mas importante que el color
sea coherente en todos los dispositivos
y formatos de salida posibles, ya sean di-
gitales o fisicos, con el fin de garantizar
su uniformidad a lo largo de todo el flujo
de trabajo. Para mi, este aspecto es el
mas interesante. Aqui es donde Panto-
neLIVE desempefia un papel fundamen-
tal, pero también donde veremos una
expansion de los perfiles ICC, tanto en
las versiones actuales como en las futu-
ras iccMAC (de las que hablaremos mas
adelante) de modo que no solo estén
alineados los monitores en preprensa,
los equipos de impresion de pruebas y
las maquinas de impresién, sino tam-
bién los dispositivos méviles, logrando
una uniformidad en la identidad de mar-
ca a través de todas las plataformas. En
este sentido adquieren gran relevancia
aplicaciones como ColorTRUE y la gama
de productos il Publish.

éCudles son los pasos esenciales en
cualquier flujo de trabajo que integre
gestion del color?

Los elementos concretos variaran en
funcién de la empresa y del trabajo
concreto. Pero todo empieza con la es-

pecificacién, la eleccion de colores ca-
talogados o la medicidn de colores del
mundo real y su integracion en el dise-
fo. A continuacién, se genera un archi-
vo listo para imprimir con definiciones
de colores espectrales. Antes de crear
pruebas de impresidn, es necesario
calibrar y perfilar los equipos de prue-
bas. Y antes de la produccion, es nece-
sario medir los materiales, incluyendo
la tinta y los soportes, para garantizar
la obtencién de los resultados espera-
dos. Finalmente, las maquinas de im-
presion se deben calibrar y alinear con
las especificaciones industriales o bien
perfilar; y el material impreso debe
ser medido y monitorizado, realizando
una evaluacion visual bajo condiciones
de iluminacién controlada. Si se siguen
todos estos pasos, la evaluacién del co-
lor se libra del aspecto emocional y se
logra garantizar un producto final repe-
tible que satisface al propietario de la
marca y enorgullece al impresor.

éCon qué frecuencia deben actuali-
zarse los perfiles ICC? ¢Cuales son las
condiciones que obligarian a usar dis-
tintos perfiles ICC y por qué es impor-
tante?

Siempre que se produzca un cambio en
los materiales o procesos, es necesario
volver a crear los archivos o corregir la
situacion que haya originado el cambio.
En el caso de las maquinas de impre-
sion digital, puede ser suficiente con
calibrar el dispositivo para mantener

la validez del perfil. Pero, en ocasiones,
los materiales o la configuracion de la
maquina cambian lo suficiente como
para tener que crear un perfil nuevo.
En el mundo analdgico, las nuevas tin-
tas o soportes, o el cambio a una nueva
condicion de impresién como la con-
formidad con la norma G7 o FOGRA,
pueden exigir la creacion de un nuevo
perfil, aunque si se calibra correcta-
mente, el perfil ICC deberia seguir sien-
do valido. El principal problema surge
cuando se dispone de las herramientas
adecuadas pero éstas nos e gestionan
correctamente. Esto puede provocar
que se intente corregir “archivos inco-
rrectos o separaciones incorrectas” en
lugar de abordar el verdadero origen
del problema de color. Es importante
asegurarse de intentar alcanzar los ob-
jetivos fijados; todos ellos, no solo una
parte. Especialmente en un taller de
impresidn analdgico, es muy habitual
que se analicen la densidad de la tin-
ta y los valores tonales, pero también
se necesita colorimetria y valores de
tolerancia para abarcarlo todo. De lo
contrario, los resultados podrian des-
viarse fuera de control sin que seamos
conscientes de ello.

En lo que respecta a los estandares,
écuales son los avances recientes que
pueden ayudar a las empresas a es-
pecificar, comunicar, medir, gestionar
y controlar el color a lo largo del flujo
de trabajo de produccion?
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Para comunicar colores, CxF es decisi-
vo; creado originalmente por X-Rite y
actualmente integrada como estandar
internacional dentro de la norma I1SO
17922, Partes 1 a 4, CxF proporciona
una forma mucho mas sencilla de va-
lidar la precisién del color. Esta norma
ha sido adoptada rapidamente en el
conjunto del sector. También se esta
haciendo un gran trabajo en el aspecto
normativo del formato PDF, sobre todo
en lo relativo a la especificacion de
postprocesado, como los trabajos aso-
ciados posteriores a la impresion. La
metodologia G7 (no estandar) es pre-
valente en Norteamérica y Asia, y tam-
bién en algunas partes de Europa. Pero
todavia mas importante es el método
de calibracién casi neutra que utiliza
G7. Esta disponible para el publico en
CGATS TR0O15 y se ha integrado en ISO/
PAS 15339 Partes 1 y 2. En este caso,
lo interesante es que los conjuntos de
datos casi neutros se pueden aplicar a
una amplia gama de tecnologias de im-
presién para lograr una apariencia co-
mun en entornos de produccion hibri-
da, donde se reunen multiples piezas
procedentes de distintas tecnologias
de impresién en un mismo trabajo o
proyecto.

También estamos viendo la adopcién a
gran escala del modo de medicién M1,
incorporado en FOGRA51, FOGRA52 y
PSO como consecuencia de la norma
ISO 12647-2, un estandar offset comun
gue se ha actualizado desde la version
anterior de 2007.

Por ultimo, también vemos nuevos
estandares de impresién como ISO
TS15311, Partes 1y 2, que agregan mé-
tricas mas alla de la medicidn de densi-
dad y del punto, e incluyen métricas de
apariencia, como resolucién, moteado,
registro y mas. Todo ello se debe a la
necesidad de disponer de métricas
verificables y comprobables que se
puedan aplicar a cualquier tipo de im-
presién. La parte 1 de la norma es una
definicion de las métricas, a las que se
agregaran otras a lo largo de los proxi-
mos dos afios. Por ese motivo, parte de
este trabajo se encuentra en informes
técnicos y se espera que los estandares
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estén listos en aproximadamente tres
afos, cuando todo esté mas estabiliza-
do. La parte 2 de la norma recopila las
métricas de la parte 1 adecuadas para
la impresidn comercial. A medida que
se crean, validan e implementan nue-
vas pruebas, éstas se incorporan a la
parte 1y se actualiza la parte 2.

Hemos hablado mucho sobre estan-
dares. ¢Y los programas de certifica-
cion? ¢Qué importancia tiene para
los impresores lograr una certificacion
industrial?

Las certificaciones son un canal para
que las empresas implementen nor-
mas ISO y estandares especificos de
cada pais, codificados de modo que
resulte muy claro cudles son las expec-
tativas para un determinado segmento
industrial. Si una empresa logra la cer-
tificacion FOGRA, PSO o G7, demues-
tra que la empresa sabe cémo llevar a
cabo determinadas actividades, como
la calibracidn, y es capaz de ofrecer un
proceso repetible. Otro valor es el ni-
vel de confianza implicita que la certi-
ficacidn conlleva para los clientes. Los
clientes pueden confiar en que la em-
presa podra ofrecer resultados cohe-
rentes conforme a los estandares del
sector. Pero también implica la obliga-
ciéon de mantener dichas practicas a lo
largo del tiempo. La mayoria de certifi-
caciones hacen referencia a la produc-
cién. Lo que distingue el Programa de
Impresores Certificados de PANTONE
es que se fija en la estructura general
de la empresa y su capacidad para pro-
ducir trabajos de alta calidad. También
requiere la elaboraciéon e implemen-
tacion de procedimientos operativos
estandar documentos, e incorpora re-
visiones de calidad trimestrales para
garantizar la conformidad a lo largo del
tiempo.

Hemos tratado muchos temas. ¢éQué
nos depara el futuro para los flujos de
trabajo con gestion del color?

Vivimos tiempos muy convulsos en los
que estan ocurriendo muchas cosas.
Las mas interesantes son PQX, iccMAX,
el control movil y los nuevos materia-
les. Hablaré de cada una de ellas bre-
vemente.

La primera novedad es Print Quality
eXchange, abreviado como PQX. Fue
desarrollado por IDEAlliance en un
esfuerzo global y actualmente se estd
trasladando a la norma ISO. Es la pri-
mera de dos partes de la cadena de
comunicacion de la produccién. PQX,
gue estarad terminada en breve, es una
forma estandarizada de proporcionar
datos relativos al taller de impresion
a los sistemas de control de calidad.
¢Por qué es importante? Imaginemos
un impresor que esté haciendo tra-
bajos para multiples marcas, y cada
propietario de marca tiene su propio
formato para los datos de calidad. Los
propietarios de marcas no quieren
tener que pelearse con datos de 20
proveedores distintos en 20 formatos
distintos. Quieren un uUnico panel de
control conciso para gestionar todos
sus proveedores. Con PQX, el impre-
sor puede utilizar cualquier sistema de
control de procesos — como X-Rite Co-
lorCert o GMI o cualquier otro, y la in-
formacién se transferira al propietario
de la marca en el formato que necesita
recibir su sistema. Actualmente esto se
puede lograr con ColorCert ScoreCard
Server, y PQX posibilita que los impre-
sores empleen su propia seleccion de
sistemas de control e informes de ca-
lidad para todos sus clientes, propor-
cionando a cada cliente los datos en un
formato estandarizado. PRX (Print Re-
guirements eXchange) estandarizara la
comunicacion en la otra direccidn. Sera
una forma estandarizada para que las
marcas envien datos de especificacio-
nes al impresor. Juntos, ambos meca-
nismos seran sumamente importantes
para el sector y también dentro del
concepto Industria 4.0.

La segunda novedad es iccMAX. Es el
equivalente a ICC 5.0 y contiene varias
cosas que afectaran al negocio de la
impresion, incluyendo formas de ges-
tionar iluminaciones no tradicionales.
El estandar de iluminacién ISO para la
impresion comercial es D50 luz dia, y
actualmente todas las especificacio-
nes ICC se basan en D50. Pero estamos
yendo hacia un mundo en el que ve-
remos cada vez mas iluminacién LED
para aplicaciones industriales, D65 luz



dia. iccMAX es capaz de comprender
los valores espectrales para todos los
tipos de iluminacidn. Asi, por ejemplo,
podriamos tener un valor espectral
medido para iluminacién LED para una
gran cadena de tiendas y poder garan-
tizar que los embalajes y otros mate-
riales se muestran correctamente bajo
su iluminacién, mientras que quizas
otro cliente esté empleando ilumina-
cidn fluorescente o solo le preocupe la
fidelidad del color en condiciones de
luz dia. De este modo, serd posible rea-
lizar las conversiones adecuadas para
satisfacer todas estasnecesidades. Lo
que esta claro es que, a medida que
pasamos de condiciones de ilumina-
cién incandescente o fluorescente
convencionales a la iluminacién LED,
los colores de los productos cambiaran
en la tienda. iccMAX es una forma de
abordar esta nueva realidad. También
incluye nuevas formas de analizar los
efectos de apariencia como los barni-
ces o metalicos, que van mas alla de
cualquiera de los estandares actuales.
Para conocer mas detalles acerca de
iccMAX, es muy recomendable visitar
color.org/iccMax .

En cuanto al control mévil, me refiero
a la necesidad de lograr que los colo-
res se muestren de manera coherente
en todos los dispositivos y sistemas de
salida. Los dispositivos méviles, con-
cretamente, constituyen un reto. Po-
demos calibrarlos con ColorTRUE, pero
es especifico para cada aplicacién. Lo
gue necesitamos para que la adopcion
sea generalizada es tener mas control
a nivel del sistema operativo, como el
gue tenemos con los perfiles ICC para
un sistema Mac o Windows. El objetivo
es poder capturar y comunicarse con un
dispositivo movil y poder confiar en la
fidelidad de color a lo largo de toda la
cadena de suministro. También se cons-
tata una demanda cada vez mayor para
monitorizar el taller de impresién desde
dispositivos mdviles, y en ese caso la fi-
delidad de color también es importante.

Para terminar, las cosas ya no se limitan
a tintas o téneres. Estamos viendo una
demanda creciente de una amplia gama
de nuevos materiales y acabados como
laimpresidn en relieve o los efectos me-
talicos que pueden obtenerse con solu-
ciones de Scodix, HP Indigo y Kodak.

También se estdn produciendo muchos
avances en la impresién 3D en color.
Con el tiempo, la gestién del color de las
impresoras 3D tendrd mayor prioridad.

Acerca de Ray Cheydleur

Ray Cheydleur es un veterano de
la industria grafica con mas de
20 afios de experiencia. Ademas
de su puesto como Director de
Portfolio de Productos de Impre-
sion e Imagen en X-Rite Pantone,
también es Presidente del Comité
de Estandares Técnicos para Artes
Graficas de EE.UU. (CGATS), Pre-
sidente del Grupo Asesor Técnico
de EE.UU. para ISO TC130 para Es-
tandares de Artes Gréficas, y Vice
Presidente del Consorcio de Color
Internacional para la Gestién del
Color (ICC). Uno de los vinculos
evidentes entre todas estas areas
es la necesidad de comunicacion
clara con el flujo de trabajo, y los
problemas de color son una parte
importante de la cuestién.
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INVIERTE 2,4 MILLONES PARA CRECER EN OFFSET

LA EMPRESA DE ARTES GRAFICAS CRECERA UN 7% EN 2016

sede en Sant Andreu de la Barca,

ha realizado una inversién de 2,4
millones de euros en una nueva maqui-
naria que incorpora una avanzada tec-
nologia para la impresién de catalogos,
revistas, libros y packaging.

Segun Sergio Bellido, director general,
esta inversién “es lo suficientemente
significativa después de la crisis econé-
mica y a pesar del proceso de reconver-
sidn del sector de las artes graficas con
el cierre de empresas y el proceso de
cambio de modelo del uso del papel.
Cuando el sector esta apostando por el
sistema digital, nosotros invertimos en
offset por un tema de mayor calidad,
incremento de la capacidad de produc-
cién y un mayor numero de formatos”.

La nueva maquinaria aumentara la
capacidad de produccion de Novoprint
en un 25% respecto a sus niveles ac-
tuales. Ademads de esta inversion, la

| a empresa familiar Novoprint, con

©GEMMAMIRALDA

Sergio Bellido, director general de Novoprint.

empresa especializada en artes gra-
ficas esta implantando un sistema de
gestion de la produccién para agilizar
procesos y ser mas eficientes; y estd
trabajando en la puesta en marcha
de un portal propio donde los clientes
puedan hacer ellos mismos los pedidos
que podria estar operativo a finales
del 2017. La empresa familiar, creada
hace 30 afios, exporta actualmente la
mitad de su produccion a varios pai-
ses europeos, entre los que destaca el

mercado francés. “Durante la crisis la
cifra de exportacidn era superior a las
ventas al mercado nacional, pero hace
dos afiosque el mercado interior se
esta comportando muy bien y estd cre-
ciendo mas que el exterior”, asegura
el director general. El grupo Novoprint
emplea a 175 personas en sus plantas
de Sant Andreu de la Barca y de Eslo-
vaquia, donde compré una imprenta
local en la poblacion de Zlaté Moravcu-
nae en el afio 2008. La compaifiia tiene
previsto alcanzar una facturacion de 18
millones de euros durante el 2016, lo
que representa un crecimiento del 7%
respecto el anterior ejercicio.

Sergio Bellido, miembro de la segun-
da generacidn de la familia propietaria,
indica que la empresa ha podido supe-
rar los afios de crisis gracias a su soli-
dez financiera y a una diversificacion
de productos.

Fuente: La Vanguardia / 5 nov. 2016

Pelical

PLASTIFICATS | ENVERNISSATS UVI

del paper i cartré per el producte editorial i packaging

Poligono Industrial Moli d’en Xec - Moli d’en Xec, 47 - 08291 Ripollet
Tel. 9358491 00 - Fax 93 580 81 87 - comercial@pelical.com - www.pelical.com

El plastificat en Polipropilé mat de la portada de la revista Gremi es gentilesa de Pelical
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FAN %}'JES. S.L

PLASTIFICADOS, TROQUELADOS Y ENGOMADOS GRAFICOS

CELEBRA SU 50 ANIVERSARIO

Antonio Bernes y Manuel Ventura junto a la Termo SW-1050.

amibernes, S.L., empresa de artes graficas dedicada al
Ftroquelado y manipulado, celebra su 50 aniversario con
la incorporacion de dos nuevas maquinas, la engomadora
Verso 800, con alineador para carpetas, cajas, lineales, fondo
automatico y cuatro puntos, y la plastificadora Termo SW-
1050, con un tamano maximo de 105mm x120mm y mini-
mo de 32mm x 45mm, de polipropileno brillo y polipropi-
leno mate. La empresa situada en Barcelona, actualmente
dispone de tres troqueladoras automaticas, la Bobst SP 102
Plus, la Ibérica DG-60 y la Ibérica LM-55; tres troqueladoras

Engomadora Verso 800 recientemente adquirida por la empresa.

manuales, la Ibérica 32x45, la Hércules Barcino 64x88 y la
TMZ 72-102; y dos engomadoras, la Bobst Media 100 y la
Anter 520.

Famibernes sigue con su linea de seguir progresando y dar
una mayor rapidez y mejor servicio a sus clientes. «*

FAMIBERNES, S.L.

Pje. Torrent Estadella, nave N
08030 Barcelona

Telf: 93 314 03 17
famibernes@famibernes.com

Trabajadores de la empesa Famibernes.
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Como conseguir
una comunicacion optima

Por Pedro Ballesteros, Country Manager de Polycom Espaia & Portugal

UL RYY

w 2

a comunicacion no son sdlo las palabras que decimos sino también coémo las

decimos. Hay estudios que afirman que el 7% de la comunicacién son nues-
tras palabras, el 38% nuestro tono y el 55% es no verbal. Esto estd muy bien pero
écomo afecta en un lugar de trabajo real en el que es habitual trabajar con equipos
a distancia?

Imaginemos que no hemos podido asistir a una reunion, pero alguien ha hecho una
transcripcién con cada palabra que se dijo. Con una simple transcripcion habra que
interpretarlo todo, en principio, de manera literal. El contexto de la conversacion
nos puede dar pistas pero no podremos captar la ironia o los dobles sentidos. Una
afirmacién tan simple como “Si claro, esa es una gran idea”, dependiendo del tono,
la inflexion de la voz y el lenguaje corporal, puede cambiar de sentido radicalmen-
te. Incluso el gesto no verbal mas leve puede marcar una gran diferencia en el
significado del mensaje.

Podemos pensar que tener una videoconferencia resuelve este problema ya que
se puede ver al resto de participantes. Por supuesto puede ayudar mucho, es un
primer paso, pero no resuelve todo el problema. Es habitual al hacer una videocon-
ferencia que haya mds de una persona en una sala, y si estan algo alejadas de la ca-
mara, las personas con las que se mantiene la conversacién veran una bonita mesa
y algunas personas al fondo, sin mucho detalle. No podran apreciar claramente las
expresiones faciles o el lenguaje corporal, es decir, se pueden estar perdiendo mas
del 50% de la informacién. Y en estas situaciones, lo que queremos es asegurarnos
de que todos los participantes reciban el 100% de mensaje que se transmite.

Sin embargo, esto puede evitarse simplemente enfocando la cdmara correctamen-
te y se puede hacer de manera automatica, sin ajustes manuales y ni siquiera em-
plear un mando a distancia. Es decir, sin tener que perder el tiempo ni interrumpir
la videoconferencia. La cdmara EagleEye Producer de Polycom enfoca y se acerca
automadaticamente a los participantes, sin importar en qué area de la sala se en-
cuentren. Esta tecnologia ha formado parte del portfolio de Polycom desde hace
un tiempo, pero ahora va un paso mas allad detectando a la persona que habla en
cada momento.
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Industria Grafica
Cayfosa recibe el premio
“The lkea Tulip Award
2016”

| pasado 11 de octubre de

2016, en la convencion mundial
anual de IKEA para los proveedores
de papel e impresion, celebrada en
Almhult (Suecia) Industria Gréfica
Cayfosa gano el prestigioso premio
IKEA TULIP como “The Best Print
Quiality, Cover printer” por el Cata-
logo IKEA 2017.

La relevancia de este premio es
muy importante principalmente
por dos razones: El Catdlogo IKEA
es la publicacién de mayor tirada
en el mundo y el gigante sueco
IKEA una compaiiia reconocida
por su busqueda permanente

de la excelencia en la calidad, el
servicio y el compromiso con la
sostenibilidad ambiental.

Por tanto, Cayfosa como parte del
Grupo CirclePrinters, esta muy
orgullosa de que IKEA la haya
elegido el mejor impresor de
cubiertas 2016 por su “rendimiento
y coordinacidn en las 8 versiones
impresas”.

Fuente: www.alborum.com

Dest Print Quaity,
Cower printer




se reafirma como |la mejor
plataforma para la exportacion
¥ . de libros en espanol

Fe. oM
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Liber cerrd su 34 edicion en el recinto Gran Via de Fira de Barcelona con sensaciones muy positivas, demostrando que la
recuperacion ha llegado al sector del libro y que la exportacion sigue siendo una de las principales bazas para la primera
industria cultural del pais. Los expositores han destacado el dinamismo y la atmdsfera optimista en la que se ha desa-
rrollado la feria, asi como la calidad de los contactos realizados especialmente con los compradores internacionales, que
suponen el 25% del total de visitantes.

iber es la gran plataforma comer-

cial para el libro en espafiol que

genera, en tres dias, pedidos y
contactos que suponen un tercio de las
ventas en el mercado exterior del sec-
tor editorial. Desde la Federacidon de
Gremios de Editores de Espafia (FGEE)
se calcula que en el ultimo trimestre
del aflo las negociaciones abiertas en
Liber daran como resultado exportacio-
nes por valor de 120 millones de euros.

El presidente de la FGEE y del comité
organizador de Liber, Daniel Fernan-
dez, se ha mostrado satisfecho con el
desarrollo del salén: “Hemos pasado
de la cierta recuperacion del afo pa-
sado a una recuperacion cierta y esto
se ha constatado en la actividad de los
stands y en la presencia de mas com-
pradores internacionales, sobre todo
de Latinoamérica y EE.UU. mercados
para los que Liber sigue siendo refe-
rente”.

Esta edicion de Liber, organizada por
Fira de Barcelona, ha cumplido las pre-
visiones y ha atraido cerca de 10.000
profesionales, un 25% internacional,
de hasta 60 paises, principalmente de
América. Entre ellos destacan los 500
compradores y prescriptores clave en
la compra y distribucion de libros en
mercados exteriores invitados directa-
mente por la organizacidn y entidades
promotoras, interesados en conocer la
oferta de los 346 expositores partici-
pantes.

Jornadas profesionales

A lo largo de los ultimos tres dias, los
participantes en Liber abordaron en 85
mesas de debate, los retos a los que
se enfrenta el sector, confirmando el

evento como el principal foro de re-
flexién sobre las principales inquietu-
des del mundo del libro. Asi, se trataron
asuntos como la comercializacidon en
los mercados exteriores, con especial
atencion a EE.UU., o la libre circulacidn
del libro entre los paises iberoamerica-
nos, que ha dado lugar a la “Declara-
cién de Barcelona” firmada por el Gru-
po Iberoamericano de Editores.

También se debatieron los modelos
de negocio de contenidos digitales,
las nuevas formulas de distribucion o
cuestiones importantes como el Mer-
cado Unico Digital que como, dejaron
claro los ponentes, es un asunto que
no parece estar fundamentado en nin-
gun estudio, sino que se trata de una
decisién arbitraria que no supone nin-
guna garantia para los consumidores.
Asimismo, durante las jornadas se ana-
lizaron cdmo puede afectar el Tratado
Transatlantico de Libre Comercio al
sector del libro, tema no exento de po-
Iémica por el ocultismo que ha exigido
el equipo negociador norteamericano.
Liber ha servido, ademds, para dar un
impulso al Sello de Calidad de las Li-

brerias y para presentar una distincion
similar para las publicaciones cienti-
fico-técnicas con el fin de dinamizar
un sector que supone 50 millones en
exportacion. Otras jornadas abordaron
cuestiones relacionadas con el libro in-
fantil y juvenil, el cdmic, asi como con
bibliotecas, traduccidn, correcciéon de
textos y bibliodiversidad.

Paralelamente, tuvo lugar un acto de
apoyo sectorial a la puesta en marcha
de un Plan integral de fomento del li-
bro y la lectura en Espafia que contri-
buya a mejorar los indices de lectura
en el pais, proteja la creacion y garanti-
ce la existencia de un tejido librero en
todo el estado. Esta reivindicacidn, que
ha marcado la celebracion de Liber, se
traslado también a los representantes
de las diferentes Administraciones pu-
blicas que participaron en el acto inau-
gural del saldn, presidido por el presi-
dente de la Generalitat de Catalunya,
Carles Puigdemont.

La préxima edicion de Liber tendra lu-

gar del 4 al 6 de octubre de 2017 en
Madrid.
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EL NEGOCIO LOCAL
EN LA ERA DIGITAL

CESAR BLA e ELISAVA Escola Universitaria de Disseny i Enginyeria de Barcelona - University of Southampton | Bachelor of Arts in Design
Profesor docente de Branding y programacion Web en Escola Antoni Algueré - www.SMILEcomunicacion.com

n el actual mundo digital, global

e hiperconectado las empresas

de nueva creaciéon implementan
los avances tecnoldgicos y, principal-
mente, se basan en las plataformas
digitales y sociales. Buscan férmulas
gue no estén orientadas a un mercado
local cuando, por el mismo esfuerzo,
pueden lucrarse de una estrategia glo-
bal orientada a millones de usuarios.

El futuro de la empresa requiere, ade-
mas, de una profunda Transformacion
Digital que consiste en una nueva vi-
siéon compartida por todos los depar-
tamentos, un replanteamiento de pro-
ductos, la reorientacion de procesos y
ciertos ajustes organizativos.

Los productos digitales

Unos pocos productos digitales han
cambiado nuestras vidas a mejor
como el uso de los smartphones, las
aplicaciones gratuitas de mensajeria
instantanea (WhatsApp) y videolla-
madas (IMO). También nos podemos
aprovechar de plataformas orienta-
das al consumo colaborativo como
AirB&B, BlaBlaCar, etc. que han sabido
poner en contacto a personas con ne-
cesidades comunes en las que todas
las partes encuentran beneficio.

Lamentablemente, la mayoria de los
productos digitales no funcionan
como se espera. Realizar ciertos tra-
mites, reclamaciones online o solicitar
cita previa puede convertirse en una
misién desesperante. Ademas, nos po-
demos encontrar con aplicaciones que
no funcionan, registros obligatorios
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para continuar leyendo, requerimien-
tos de datos privados, aceptacion de
cookies, menus de navegacién comple-
jos, webs que no se adaptan a disposi-
tivos moviles, contenido desactualiza-
do, errores de sistema incomprensibles
y formularios que no envian que, cla-
ramente, no ofrecen una experiencia
satisfactoria al usuario final.

La adopcion de la tecnologia

La tecnologia evoluciona a velocidad
de vértigo y son tantos los frentes
abiertos que resulta practicamente
imposible estar actualizado continua-
mente.

Las personas no implementamos es-

tos avances a la misma velocidad.
Surgen una serie de dificultades y li-

PERSONAS

VISIONARIOS

INTERES
POR LA
NOVEDAD

INNOVADORES

2'5% 13'5%

OBTENER
BENEFICIO
INMEDIATO

ADOPCION
TEMPRANA

mitaciones que acaba provocando un
distanciamiento entre las empresas
mas evolucionadas y nuestro compor-
tamiento como usuario. Ademas, esta
distancia se puede incrementar por
factores derivados de la complejidad
del mundo laboral y de nuestra situa-
cién individual:

¢ Continua aparicion de nuevas versio-
nes de muchas aplicaciones que impli-
can un aprendizaje constante.

¢ Edad avanzada de un sector de la po-
blacién que complica la comprension
de nuevas interfaces.

¢ Bajo poder adquisitivo que puede
limitar la adquisicion de dispositivos,
gadgets y productos especificos.

¢ Conexion lenta a Internet en regio-
nes rurales.

e Escaso tiempo libre disponible de
quienes sufren interminables jornadas
laborales.

PUBLICO
PRINCIPAL

MAYORIA MAYORIA
TEMPRANA TARDIA
34% 34%

CICLO DE ADOPCION DE LA TECNOLOGiI/




Fidelizar al cliente

A no ser que tu empresa sea lider, los
e-commerce te permiten ganar ventas
a la misma velocidad que perder clien-
tes. La rapida comparacion de precios
y la accesibilidad 24 horas son facto-
res fundamentales para la venta de
productos online. Por el contrario, el
valor diferencial de los negocios lo-
cales se encuentra en el desarrollo de
productos a medida y la atencién al
cliente en persona.

Una parte de los habitos de consumo
se mantiene para la poblacién, inde-
pendientemente de la penetracién de
la tecnologia en nuestras vidas. Pode-
mos leer un libro electrénico en el me-
tro de camino al trabajo, leer el diario
en la cafeteria, aprender recetas de
cocina en Youtube y llevarnos un libro
para el fin de semana.

El cliente de hoy se parece al de hace
3,50 10 afios. A pesar de que la tecno-
logia avanza muy rapido, mantenemos
unas costumbres y pautas de com-
portamiento repetitivas, paseamos
por las mismas calles, la misma acera,
frecuentamos los mismos estableci-
mientos y tratamos de tomar el café
en la misma mesa vy silla del bar. Cam-
biar nuestras costumbres es dificil de
conseguir, por esta razon, las marcas
tienen como objetivo ser la primera o
segunda opcion de compra para obte-
ner resultados duraderos.

CUANDO
SE SIENTEN
OBLIGADOS

TIEMPO

REZAGADOS
16%

www.SMILEcomunicacion.com

La sencillez, intuicion y automa-
tizacion en los procesos de con-
sumo son un gran aliado para las
ventas. El negocio local aporta un
valor muy apreciado por el consu-
midor menos experimentado que
se explica mejor en persona que
por email, no tiene claro lo que ne-
cesita ni conoce las opciones.

Localizacion

El negocio fisico accesible nos da
la sensacion de inmediatez, ofrez-
camos la opcidon de desplazarse
para obtener respuesta a una in-
formacion especifica o realizar una
reclamacion.

Trato directo

Una conversacion con explicacio-
nes, preguntas y respuestas es un
buen método para empatizar asi
como una buena inversién de tiem-
po. Puede acabar convirtiéndose
en una venta distinta de lo que el
cliente tenia en mente, mejorando
su satisfaccion. Una sonrisa o apre-
tén de manos ayuda a generar ma-
yor confianza.

Un catdlogo de ejemplos en Internet

Como consumidores, a veces no
conocemos las palabras técnicas
de lo que necesitamos. Como pro-
fesionales, nos resulta facil mostrar
ejemplos en Internet que ayuden a
visualizar distintas opciones y agili-
zar la toma de decision.

Sitio web

Incluye el nimero de teléfono en
la parte superior de tu web y faci-
litard que los usuarios de disposi-
tivos moviles marquen tu numero
de manera intuitiva. Un numero
de teléfono fijo indicara que tienes
una oficina o espacio de atencién
al cliente. Google Analytics recoge

Combinar Marketing tradicional con herramientas digitales

una parte de estas visitas rapidas
en su estadistica de rebote.

La antigiiedad de un dominio y el
tiempo contratado influye en el
posicionamiento organico. Es una
muestra de que el propietario con-
fia en el proyecto y el sitio web sera
duradero. Puedes contratar varios
dominios que correspondan a las
palabras clave principales de los
servicios que ofreces y estén vincu-
lados entre si.

Si el titulo y descripcidon que mues-
tra el resultado de tu web estan
desactualizados, puedes enviar la
nueva informacién a tu programa-
dor para actualizar los metadatos
“Title” y “Description” en solo
unos minutos.

Atraer visitas desde Internet

En las busquedas locales, Google
destaca los principales sitios web
junto con su ubicacion en Google
Maps. Para ganar visibilidad pode-
mos dar de alta nuestra empresa
en Google My Business y persona-
lizar la informacidn.

Promociona tu negocio con Google
Adwords con una oferta que re-
quiera recoger en tu local. Algunas
empresas de promociones online
como Letsbonus o Groupalia ponen
a tu servicio sus plataformas y base
de datos para ofrecer tus productos
a precio promocional.

Aprovecha tu base de datos

Puedes enviar un Newsletter a los
contactos de tu base de datos para
recuperar ventas de quienes nos
habian olvidado. Responde a tus
emails adjuntando un PDF interac-
tivo con tu catadlogo de servicios.
También puedes destacar en las
facturas tus productos con un hi-
pervinculo hacia tu web.

“Combinar las técnicas de venta tradicionales con herramientas

digitales que el cliente ya utiliza, puede ayudar al proceso
de migracion digital con un esfuerzo menor”
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REDES SOCIALES

VIDEO EN DIRECTO
EN REDES SOCIALES

C]

ENRIQUE SAN JUAN

_ Director de Community Internet The Social Media Company

ﬁ @esj en twitter - www.community.es

arwin tendria que ver lo que

esta pasando en las redes so-

ciales para reescribir su teoria
de la evolucién, especificamente en lo
que se refiere a formatos de comunica-
cién y concretamente al video en direc-
to en redes sociales.

Nos encontramos en un momento fe-
bril de cambios constantes en las redes
sociales que provocan que nos quede-
mos desactualizados de manera cons-
tante por la gran cantidad de noveda-
des que presentan casi dia tras dia. La
Ultima serie de cambios es la relaciona-
da con el video en directo.

Desde que el 26 de marzo de 2015
Twitter presentara Periscope —la red
social basada en la emision en directo
desde moviles—, la carrera por contar
lo que estd pasando en vivo se ha des-
atado. Tras Periscope vino Facebook
con su servicio de video en directo y
ahora también Instagram, la Ultima en
sumarse al carro.
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Cuando hablamos de video en directo
en redes sociales nos referimos a emi-
siones literalmente en vivo y en direc-
to y no a la simple capacidad de subir
videos grabados y editados a un canal.
Cada plataforma maneja su version del
video en directo de manera singular,
con funciones especificas. Veamos las
caracteristicas principales de cada una:

Periscope, la pionera

pertenece. Periscope es una aplicacion
auténoma que se instala en mdéviles
10S (Apple) y Android y permite a los
usuarios realizar emisiones en abierto
y en directo.

La principal caracteristica de Periscope
es que cualquier persona que tenga la
aplicacidén instalada en su movil pue-
de convertirse potencialmente emisor
y también en espectador de lo que se
emite, ya que dispone de la funcion de
ver y descubrir qué se estd emitiendo
en cualquier parte del mundo en cada
momento.

Ademas del acceso universal a las emi-
siones de otros usuarios, Periscope fue
la primera en permitir la interaccion de
los espectadores dando corazones en
muestra de agrado y de poner comen-
tarios a través del chat. Corazones y
chats son vistos por todos los especta-
dores de las emisiones, generando asi
una interaccion global.

Facebook, también

En realidad las pionera fue Meerkat,
que rdpidamente sucumbié ante el
imparable avance de Periscope impul-
sada por la fuerza de Twitter, a la que

Ante el imparable éxito de Periscope,
Facebook anuncié su Video en Direc-
to para toda su red. Con esta funcién,
los usuarios de Facebook pueden emi-



tir ahora video en directo ademds de
hacer los cldsicos posts. Los videos se
pueden emitir en perfiles, en grupos y
en las paginas de empresas. A diferen-
cia de los videos de Periscope, sélo los
amigos, los miembros del grupo o los
me gusta de las paginas pueden seguir
las emisiones, que no pueden ser en-
contradas (de momento) mas alla del
entorno de Facebook.

Esta limitacién aparente de alcance a
los usuarios de Facebook no lo es tan-
to si consideramos que las cuentas de
Facebook tienen, por regla general,
muchisimos mas seguidores que las
cuentas de Twitter y Periscope. Asi, si
una marca o empresa ya dispone de un
buen ndmero de seguidores en su pa-
gina de Facebook, la buena noticia es
gue todos esos me gusta son ahora po-
tenciales receptores de sus emisiones
en directo.

Instagram, ahora en vivo

La red de las fotografias con filtro que
tantos buenos ratos nos ha dado, se
encuentra en una carrera desboca-
da por constituirse en una de las mas
grandes. Con mas de 600.000 usuarios,
ya ha pasado de largo a Twitter y se
posiciona con fuerza en las principales

-0 A

Hews Feed

preferencias de las marcas en lo que se
refiere a presencia en la red.

En nuestro sector es una de las redes
preferidas por su capacidad de hablar
con la fuerza de las imagenes. Pues
bien, la Ultima novedad de Instagram
tras las “historias” es el video en direc-
to, con la mecanica de interaccién muy
similar a Periscope y el video en directo
de Facebook en cuanto a comentarios
y corazones flotando por la pantalla.

3y accion

La eclosién de la funcién del video en
directo en estas tres redes deberia ser
una poderosa llamada a la accién para
todos los que nos ocupamos de la co-
municacion digital a través de redes
sociales para nuestra marca, empresa,
institucidon o proyecto. Especialmente
en 2017. Concretamente, se trata de
probar, primero, y dominar, después, la

emisién en directo con objetivo de ne-
gocio. En la medida en que seamos ca-
paces de dominar la técnica, podremos
llegar con mas fuerza a nuestra masa
de seguidores, establecer relaciones
mas proximas, ensanchar nuestra linea
de comunicacién y generar mds nego-
cio. Asique... i3y accion! <

© Enrique San Juan

El 16 de febrero de 2017
realizaremos en el Gremi
un TALLER DE 3 HORAS SOBRE

VIDEO EN DIRECTO PARA
REDES SOCIALES:

éTe interesa?
Inscribete en
WWW.GREMI.NET
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LIBRERIA

LA ‘
FLEXOGRAFIA
ACTUAL

20 euros IVA incluido.
Empresas agremiadas.

LA FLEXOGRAFIA ACTUAL
Editado por Gremi de la Industria i la Comunicacio Grafica de Catalunya

Autor: Jesus Anguita Carpio

En el proceso de impresion flexografica, la unica constante que hay es la gran cantidad de
variables que existen, por lo tanto es l6gico afirmar que, la calidad final de impresiéon dependera
del conocimiento y control que tengamos sobre todas esas variables.

Con el libro “La flexografia actual” los impresores flexo disponen de una herramienta que les
permite conocer y controlar todas esas variables que mas les afecta en la calidad de impresion,
asi como el conocimiento de las nuevas tecnologias aparecidas en los Ultimos afios en todas
las areas del proceso flexografico, siendo su lectura el camino mas rapido y sencillo para llegar
a optimizar y estandarizar una alta calidad de impresion.

30 euros IVA incluido. 40 euros IVA incluido. Solicite su pedido llamando al teléfono
Escuelas y Instituciones. Empresas no agremiadas. 93 481 31 61

20 euros IVA incluido.
Empresas agremiadas.

Editado por Gremi de la Industria i la Comunicacié Grafica de Catalunya

Autor: Joan Mases Ricart

En el desarrollo de la actividad profesional en el sector grafico, en organizacioén de la produccién,
consultoria y formacion, observamos que la mayoria de empresas del sector, en su mayoria
micros y pymes, deben superar una serie de retos, que consideramos de maxima prioridad para
posicionarse en el dificil y competitivo mercado actual.

Este libro expone las bases para implementar un sistema integrado de gestién y a continuacion
desarrolla un caso practico completo, basado en una empresa del sector grafico. Quiere ser util
al directivo que debe decidir, al responsable del SIG que debe consultar, al profesional que inicia
su andadura en la implementacion de los sistemas de gestion o quiere formarse en este campo.

30 euros IVA incluido. 40 euros IVA incluido. Solicite su pedido llamando al teléfono
Escuelas y Instituciones. Empresas no agremiadas. 93 481 31 61

A incluido.

s agremiadas.

Cinco siglos de historia grafica

Pasado, presente y futuro del sector gréfico se encuentra en esta cuidada obra editada con motivo
del quinto centenario del Gremio de la Industria y la Comunicacion Gréfica de Catalunya.
Un libro indispensable para conocer la historia de las artes graficas de Catalunya.

Editado por Gremi de la Industria i la Comunicacio Grafica de Catalunya

60 euros IVA incluido. 80 euros IVA incluido. Solicite su pedido llamando al teléfono
Escuelas y Instituciones. Empresas no agremiadas. 93 481 31 61
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IMPRESSIO OFSET

El libro Impressié Ofset esta dirigido a aquellos colectivos que deseen aumentar
su formacion tecnoldgica, como los integrantes de la Formacion Profesional
Reglada, Formacion Ocupacional y, en general, a los impresores que quieran
actualizar sus propios conocimientos. Incluye también un apartado de ejercicios
y cuestiones que se proponen a los estudiantes, con el objetivo de que ellos
mismos puedan verificar el nivel y la seguridad de los conocimientos que vayan
adquiriendo.

25 euros IVA incluido

Haga su pedido a ESCOLA ANTONI ALGUERO

TELEFONO 93 473 89 84
info@escolaalguero.net

ESCOLA ANTONI ALGUERO

— Papers ofset | estucats.
— Cartr6 de fibres reciclades.
— Cartro Folding, revers fusta i revers blanc.

I't — Cartro Folding amb polietilé, una i dues cares.
coma . — Cartolina pasta quimica estucada una o dues cares.
PAPER I CARTRO — Cartolina amb revestiment de polietile una i dues cares.

C/ Montmelo, 2 — Cartrd revers kraft estucat.
Pol. Ind. El Raiguer

08170 Montornés del Vallés
Tel. 93 474 11 60
Fax 93474 09 70

comart@comartsa.com
www.comartsa.com
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SOM COMUNICACIO,

SOM GRAFICS.

o [ ]
t'assessorem o t’'informem o t'ajudem

ASSESSORIA LABORAL ASSESSORIA EN COMERGC EXTERIOR
Mateo Argerich Antoni Volta

De dilluns a dijous, de 16,30 a 18 h De dilluns a divendres, horaris d’oficina

Telefon 93 481 31 61 Teléfon 93 209 03 99

ASSESSORIA FISCAL ASSESSORIA | GESTIO D’ASSEGURANCES
Noemi Andrés Ricardo Sanmartin

Dimarts, d’11,30a 13,30 h Dimecres, de 16 a 18 h

(hores convingudes) (visites concertades)

Telefon 93 481 31 61 Teléfon 93 481 31 61

De dilluns a divendres, consultes telefoniques
Telefon 93 217 36 00

ASSESSORIA INDUSTRIAL

Miquel Marce
ASSESSORIA EN MEDI AMBIENT, De dilluns a divendres, horaris d’oficina

QUALITAT | SEGURETAT SALUT Telefon 93 481 31 61

Marta Vecino

De dilluns a divendres, horaris d’oficina

Telefon 93 481 31 61 ;
ASSESSORIA EN PROTECCIO DE DADES
Climent Aulet

De dilluns a dijous, de 9a 19 h
ASSESSORIA MERCANTIL Divendres de 8,30a 15 h

Ricard Argelich i Luis Gallo Telefon 93 38719 16

De dilluns a divendres
Horaris d’oficina
Telefon 93 218 01 92

GREMI DE LA INDUSTRIA | LA COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA
Gran Via de les Corts Catalanes, 645, 6e - 08010 BARCELONA

Tel. 93 481 31 61 - Fax 93 481 31 73 - gremi@gremi.net - www.gremi.net




INDUSTRIA | COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

ASSESSORIA ENERGETICA

Xavier Massana
De dilluns a divendres, de 16 a 19 h

Teléfon 93 481 31 61

GESTIO LABORAL

Salvador Alcolea
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61

GESTIO COMPTABLE | FISCAL

Toni Pérez
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61

GESTIO DE CREDIT

Juan Livio Chavez
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61

SERVEI DE PROMOCIO INTERNACIONAL

Josep M. Campanera

Dijous, de 10 a 13,30 h (hores convingudes)

Telefon 93 481 31 61

TRUCA’NS | TAJUDAREM

934813161

EXPERT EN OPTIMITZACIO INDUSTRIAL

Marc Tarral
Dimecres, de 16 a 19 h (hores convingudes)
Telefon 93 481 31 61

GESTIO DE LA COMPETITIVITAT

Carlos Sanmiguel i Domingo Vilar
Dimarts, de 16 a 18 h
Teléfon 93 481 31 61

BORSA DE TREBALL

Marta Sans
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61

GESTIO DE SELECCIO DE PERSONAL
Staff, comandaments intermedis i perfils directius

Domeénec Gilabert
De dilluns a divendres, horaris d’oficina

Teléfon 93 390 06 10

REVISTA GREMI / DEP. DE COMUNICACIO

Quim Macia
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61




DIRECTORI

D’EMPRESES COL:LABORADORES DE

INDUSTRIA | COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

CAIXES FOLRADES CONTRAENCOLATS
A D 0 s fi
Huteg
Jlit_kr.'ﬂj' amb cartra 8.1, Se§-§|¢tct;|nragplp;t}a; %_}-\

www fTastflule.com

Avda. del Vallés, 30 - Pol. Ind. Sud

Publicitat

Pere IV, 78-84, 6& 7* - 08005 Barcelona 08440 Cardedeu (Barcelona)
. Tel. 93 309 62 97 - Fax 93 309 55 97 Tel. 93 790 62 43 - Fax 93 796 44 96
r empr: remi .
per empreses agre ades ados@adosbcen cat - www.adosben.cat E-mail: info@fastflute.com
CARPETERIA
c MerinGrat
meking your ideas  reality .com Acabats Grafics
Carpetas - Maletines y portadocumentos -PLASTIFICATS (BRILLO, MATE)
queﬁnes . Disp|qys y tableros - quqs de libro -CONTRAENCOLATS (CARTONET,M|CRO,|MAN PLAST|C...)
Muestrarios y aplicaciones - Cajas y estuches -TROQUELATS (AUTOMATIC,MANUAL 100X140 MAX)
Fundas en PVC -ENGOMAT (F, AUTOMATIC, LINEAL...)
INDUSTRIA | COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA 'MAN'PULATS (DlSPLAYS, EXPOSITORS)
Cira. Argentona a Granollers A
@J Vecindario Pins, 3 08310 Argentona (BCN) ANSELM CLAVE - POL.IND. MATACAS NAU 15
Teléfono 937 971 561 / Fax 937 972 461 08980 SANT FELIU DE LLOBREGAT (BCN)
soldaplastic@soldaplastic.com TEL: 93 261 26 85/ 23 34 FAX: 93 685 50 84
P I www.soldaplastic.com E-MAIL: meringraf@meringraf.com WWW: meringraf.com
1 6 5 CONTRAENCOLATS EMBALATGE FLEXIBLE | MARKETING DIRECTE
+ IV A CONTRAENCOLADOS
TROQUELADOS
ENGOMADOS
MANIPULADOS Soluciones de impresion en offset y acabados
DISPLAYS , ETC. de. markgtlng directo, embalaje erX|bIe y
etiquetaje (Sleeves, In Mold, etiquetas).
Tibidabo, 36-42 TGB, s.a.
Tel. 93 462 29 26 - Fax 93 462 26 00 San Ramoén, 22 - 08786 Capellades
08930 - Sant Adria del Besos T. 938011711 .
(Final ¢/ Guiptizcoa ) Barcelona wvt/v\./.tgb.es B E-m_a||. info@tgb.es
. Oficinas Comerciales:
jp@agmontmar.com - www.agmontmar.com C/. Europa, 13, 3.2 C - 08028 Barcelona
C/. Maestro Arbds, 9 - 28045 Madrid
Per incloure publicitat ENQUADERNACIO
en aquest Directori
o = PLEGADOS
contactar amb: C N RTE ——s e REVISTAS
— s N - ENCUADERNACION
Quim Macia ’ RUSTICA COSIDA Y
Tel.: 93 481 31 61 4 CONTRAENCOLADORA 160 X 140 CM . CON COLA PUR
S . 4 TROQUELADOS FORMATO MAX. 220 X 150 CM enquadernacions ESPIRAL
jmacia@gremi.net 4 MANIPULADOS P.L.V. rueda 99,S.L.  yire

4 FABRICACION CAJAS CARTON ONDULADO

Pol. Ind. n° 10 (Cami Vell de Can Marimon, 161)
Les Franqueses del Valles - (Barcelona)
Tel. 93849 30 44 - 93 849 36 15 - Fax. 93 840 25 74
e-mail: montse@enquadernacionsrueda.com




ENQUADERNACIO

FABRICANTS DE BOSSES DE PAPER

GRAVADORS

=

EMNCUADERMNACIONES SAMNCHEE, S.C.P.

Encuadernacion artesanal

Ed. pequeiias, grabados, stamping
Rustica fresada

Pujades, 77-79 3° 8" - 08005 Barcelona
Tel. 93 507 54 47 - Fax 93 507 54 48
info@encuadernacionessanchez.com
www.encuadernacionessanchez.com

Industrial Bolsera

Carretera de Caldes, Km 3,400
08130 - Santa Perpetua de Mogoda
(Barcelona)

Tel. 93 574 83 00 - Fax 93 560 16 99

com@industrialbolsera.com

FABRICANTS DE BOSSES DE PLASTIC

A e TE. n!:

hdn.l.
Engraving Grosg - = =

* Huecograbado electronico

* Huecograbado autotipico

* Flexografia

* Tramas mecanicas (anilox)

» Cilindros gufradures
c.rEar:el:mm nave 4 -musmmnqdekum

Basuelona » Spain » Tel. 34 036 562 B11 » Fax, 34 936 768 575
E-mail. rdinsa@rodinsa.com = wwwirodinsa.oom

GRAVATS | ESTAMPACIO

ARTESANIA - ALBUMS
EDS. LMTDES - PROJECTES
RESTAURACIO DE LLIBRES
CARPETES OBRA GRAFICA
CAPSES - NOMINATS
DAURATS “Stamping”
DISPLAYS en pell o simil

CaAal METES

ENQUADERNADOR
des de 1963

Plaga de la Vila de Gracia, 16
08012 Barcelona

Tel. 932 377 654 - Fax 934 161 952
ﬁ galmes@enquadernador.com
www.enquadernador.com

Visiti’ns a

Teds: 93T T04 TOO [ 648 130 376
Abwgrn - BASCELORA

www.rigaplast.com
Fundes especials "
de polistilk per & protece Fundes palicts
de productes grafics. v pera

S
rmmx, cariranei: EW;

atiquetes, follets, etc.)

BOSSES DE TOT TIFUS {indusirisle. pebliciariss. sic.) Babines

US ALIMENTARI HOMOLOGAT RSIPAC. J9.05054/CAT

D

L omh A TR
T.: B37 B43 004
F.: 937 841 444
Twv.: @magnegral

Mifio, 122 Maves H-
DE223 Terrhssn :F.I(‘N}

AL e r 3
www.m a..-r' 5_"' e .i‘:‘f—'l

ESTAMPACIO PEL-LICULES PER CALOR

FABRICANTS DE CARTRO ONDULAT

RELIEVES Y DORADOS

LLOBET,-.

Anselmo Clavé. Poligono Matacas, Nave 26
Tel. 936 853 800 - Fax 936 853 845
08980 Sant Feliu de Llobregat (Barcelona)

rydllobet@rydllobet.es
www.rydllobet.es

ETIQUETES

FABRICA de ETIQUETAS
ETIQUETAJE en GENERAL

www.satergraf.es GRS S L
Impresion de etiquetas de alta calidad
® Entradas de espectaculos con seguridad

eImpresion de etiquetas en bobina

TN Hojas laser y etiquetas ordenador
@ 0

NEWS ® Hologramas, estamping, relieves
o ~

’e ® Impresion digital en bobina

C/ Galicia, 46 * Pol. Ind. Siglo XX + 08223 Terrassa (Barcelona)

Tel.: 93 731 58 56 + Fax: 93 785 45 60 - sater@satergraf.es

FABRICAMOS
A SU MEDIDA

; i]?
ONDU

BOBINA EN CARTON ONDULADO: Micro y Canal 3
FORMATO EN CANAL ABIERTO: Micro y Canal 3
PLANCHA: Micro, D3, D5, DD, M3

PLANCHA EN CANAL ABIERTO: M3, DD

C/ Marconi, 5 - Poligon Sesrovires
08635 Sant Esteve Sesrovires - Barcelona

Tel. 93 777 78 34 - Fax 93 777 74 72
onduforma@onduforma.com

FABRICANTS DE SOBRES

IMPREMTA

Pre-impresién

Impresion

Post-impresion

I.lull 105-107 - 1* planta

93 485 32 5
comgrafic.com
omgrafic.com

SerUels o

gm CcSs

IMPRESSIO DIGITAL

B,

E. DOMENECH
MIRABET, S.A.

Avda. Carrilet 187 - Nave 4
Tel. 933 384 312 - Fax 933 372 546
08907 - L’Hospitalet de Llobregat (Barcelona)
domenechmirabet@domenechmirabet.com
www.domenechmirabet.com

BRAMONA
\@ Impressi6 Digital

- Impressié sota comanda
- Cartellisme B/N i Color
- Scanner color gran format

Aribau, 177 « 08036 Barcelona
Tel. 9343965 61 « Fax 93 322 16 23
bramona@bramona.com ¢ www.bramona.com

GRAVAT AL BUIT

\/
Label %* Intro s.l.

C/ Raiguers, nave 9 - Pol. Ind. Raiguers
08170 Montornes del Valles BARCELONA
Tel. 93 568 42 04 - Fax 93 568 47 02
E-mail: labelintro@labelintro.com
www.labelintro.com

Industrial Bolsera

Carretera de Caldes, Km 3,400
08130 - Santa Perpétua de Mogoda
(Barcelona)

Tel. 93 574 83 00 - Fax 93 560 16 99

com@industrialbolsera.com

LABORATORIO DIGITAL

QUALITYIMAGE




IMPRESSIO OFSET

MANIPULATS DEL PAPER

PAPER | CARTRO

Az

AGPOGRAF

Pujades, 124
08005 Barcelona - Poble Nou
Tel. 93 320 84 60 - Fax 93 485 42 21

b industrias botella

desde Haciendo un buen papel

Tickets control de accesos
Rollos de papel
Tarjetas con y sin contacto
www.ifb.es - badalona@ifb.es

FABRICA DE MANIPULATS DE PAPER

ESPIRALS - LLIBRETES - RECANVIS
Tacs Publicitaris Memo Tac

Sonikacio

LTI o A—T Y

Policolor Offset, s.a.

Gorchs Lladd, 146 - P.l. Can Salvatella
08210 BARBERA DEL VALLES
Tel. 933 352 448 - Fax 933 357 361
policolor@lgr-packaging.com

www.policoloroffset.com

Comercial Escudo de Oro, S.A.
EDICION DE LIBROS Y POSTALES
SOUVENIR TURISTICO

DISTRIBUCION TURISTICA
EXCLUSIVAS PROPIAS

'
GEOCOLOR

Piquer, 2-4 08004 BARCELONA
Tel.: 93 23086 20 Fax: 93 230 86 21
www.cedosa.net cedosa@cedosa.net

SPIRAX S.L.

CREACIONES

LOPEZ - LLAUDER, 5.A.
La calidad de la ex

Espiral, Wire-0, Varilla, Displays, Plegar, etc.

Alimentacié, s/n, nau 7
Pol. Ind. La Ferreria - 08110 Montcada i Reixac
Tel. 935 650 158 - Fax 935 725 065
lopez-1llauder@lopez-llauder.com

agpo@agpograf.cat ;
gp! @ gpog Manuel F. Marquez, 78 - 08918 Badalona (Barcelona) vin Trajana, 13 - 08330 SANT ADRIA DE BESOS
www.agpograf.cat Tel. +34 933 873 600 - Fax +34 933 831706 Tal. 93 314 50 51 - Fax 93 314 97 04
E-mail: infod@bonifacio.as
Q Compre a su medida en
Vegio,S.L. e
CARTONCILLO Y MICROCANAL o que necesite
a partir de 25 Kilos
EMBALLAGES
— — Cartén

Cartoncitio
Folding

Cartutina

Bigris y colores
Contraenco/ados
Pluma - Pankaster

Ondulado
Microcanal
Minimicro
Nanomicro
Micro Colores
Micro + Canal 3
Canal 3-5y D/D

Tubos y cantoneras
Expositores - Displays - Separadores
Alimentacion - Pintores - Muebles

C/ Garnatxa, 12 - Parc Empresarial Cervell6 - 08758 CERVELLO
Tel.: 93 673 05 25 - Fax 93 673 05 26 - vegio@vegio.es - www.vegio.es

PLASTIFICADORS
]

dmeycar

o Especialidad en recubrimientos
pldsticos sobre papeles y cartulinas

* Lacados UVI'y UVI reserva

* Confeccién de displays en general

Pol. Ind. Moli d’en Xec - ¢/ Moli d'en Xec, 47
08291 Ripollet (Barcelona)
Tel.: 93 662 70 47 - Fax 93 580 74 33

E-mail: ripollet@ameycar.com

catélogos, formularios, numeraciones, revistas, espiral,
wire-o, etc.

Llorens i Barba, 36-38 bajos - 08025 Barcelona
Tel.: 93 455 67 42 - Fax. 93 433 06 28
mutriformas@mutriformas.com
www.mutriformas.com

Pol. Ind. El Raiguer
08170 Montornes del Valles

comart@comartsa.com - www.comartsa.com

MANIPULATS DEL PAPER PAPER | CARTRO POSTALS
PAPEL Y CARTON postales
mapas
m utri _.".'.lr.l.'”.n.'. 5l e eSO ggllgrfdarios
o CORTADOS A MEDIDA isrggxzr;irs
ACABADOS GRAFICOS comart savir, s.a.
Alzadas, folletos y revistas con o sin cola, mailings, C/ Montmeld, 2

graficas

C/ del Plastic, 16-18 - Pol. “Les Guixeres” - 08915 - Badalona
Tel. (34) 93 455 40 81 - Fax (34) 93 433 16 04
e-mail: savir@savir.com - www.savir.com

PREIMPRESSIO

M

MANIFULADOE 5

M.V. MANIPULADOS, S.L.
al servicio de las Artes Graficas
Plegado de folletos, manipulados en general, retractil alzadas,
revistas, espiral (fabricacién propia), wire-o
Travesia Industrial, 187 4°
08907 L’Hospitalet de Llobregat
Tel.: 933 367 809 Fax: 932 633 284
mvmanipulados@mvmanipulados.com

ack
$olucienes, scel

www.medipacksoluciones.com

FOLDING - CARTONCILLO - CARTULINA
EN 48 HORAS - CORTADO A MEDIDA

PLANTA DE CORTE EN BARCELONA 'Y LEVANTE

TEL.: 93 411 93 07 - Gemma Duch
gemma@medipack.es

#E55 ANGLOFORT

PREIMPRESION ® SERVICIOS GRAFICOS

Rosselld, 33, 08029 Barcelona

Tel. 934 304 129 « Fax 934 397 358
anglofort@anglofort.es
www.anglofort.es




PREIMPRESSIO RELLEU EN SEC SERIGRAFIA
e Plancha CTP ‘NP TS
O e RELIEVES Y DORADOS ,lﬁiegagﬂaly!h;mlpowgr!lf?‘a’

* Filmaciones
® Pruebas de color

* Maquetacién y disefio

SERVICIOS GRAFICOS

JANSH

Llull 51, 22 4% » 08005 Barcelona
Tel. 93 309 58 97 @ Fax 93 309 55 07

E-Mail: jamsa@jamsa.es® www. jamsa.es

S H * Impresién Digital

LLOBET, ..

Anselmo Clavé. Poligono Matacas, Nave 26
Tel. 936 853 800 - Fax 936 853 845
08980 Sant Feliu de Llobregat (Barcelona)

rydllobet@rydllobet.es
www.rydllobet.es

Auwda.Can Boedoll 118, Mave 10 Pol ind. Can Rogueta
0E202 Sabadel
Tol: 834 854 083 Email: benprintsi@ibongrinks com
www.bcnprints_es
TAMPOGRAFIA HASTA 5 COLORES
SERIGRAFIA CIRCULAR
SOBRE TODO TIPO DE SOPORTES
— RECLAMO PUBLICITARIO —
— MARCAJE INDUSTRIAL —

ESPECIALIDAD EN ESFERAS DE RELOJ
MANIPULACION INCLUIDA ¥ GARANTIZADA

SCANNER - FOTOGRAFIA — PROVES DE COLOR
PREIMPRESSIO — IMPRESSIO OFFSET | DIGITAL
GESTIO EN IMPRESSIO | ENQUADERNACIO
ACABATS | MANIPULATS
DISSENY GRAFIC - MAQUETACIO
TRADUCCIO A DIFERENTS IDIOMES
CORRECCIO ORTOTIPOGRAFICA | D’ESTIL

www.auradigit.com | taller@auradigit.com | 93 300 39 12

SERVEI

Impressio ofset UV sobre materials
metal-litzats, poliesters i plistics.

/ Caracas, 13-15, Hove 19, 08030 Borcelono
Tel. 933 461 854" - Fox 933 450 012

www.arfiservei.com * g-moil: orliservei@orliservei.com

RELLEU A L’ACER - TERMORELLEU - RELLEU EN SEC

Pasaje Bellaterra, 19 - 08203 SABADELL
Tel. 93 726 11 60 - Fax 93 726 11 60
info@imprelux.com
www.imprelux.com

RELLEU EN TERMOGRAVAT
AuralDi 8 T Ins || ngeeieem A
HE WSERVEIS GRAFICS I p rc I u x U 34 02 sea802 “-i
SERVEIS GRAFICS | EDITORIALS CASA FUNDADA 1920 CRIFOLL

T
ESPECIALISTAS EN OFFSET T SERAGRAFIA:

- Soportes plasticos

- Tintazs especialas

- Boletos promocionales

= Lenticulares y 3-D

Tatuajes

E

A AR T

CRTA, DE GRACIA A MANRAESA, KM, 18,6
APARTADO T3 - 08197 AUBI . BARCELONA - SPAIN

Termorelieve - Relieve Seco

Estampacién - Offset - Digital

Termografic
Industrial

Pere IV, 29-35, 5¢& 5a - 08018 Barcelona

Tel. 93 309 80 11 - Fax 93 309 84 66
termografic@termografic.net - www.termografic.es

PROMOCIO | ESPECIALITATS GRAFIQUES

www.grifoll.com
grifoll@grifoll.com
+34 53 SBA3IAG2

A

L
Fhowanons
ESPECIALISTAS EN OVFSET T SERAGRAFIA:

- Soportes plasticos

- Tintas espaecialas

- Boletos promocionales

= Lenticulares y 3-D

Tatuajes

CHRTA, DE GRACIA A MANRESA, KM, 18,5
APARTADD 73 - 08191 AUBI . BARCELONA - SFAIN

GRI

E

RETOLACIO
" &“

Implantacién de imagen corporativa,
recorte de vinilo adhesivo para
senyalizacién, stans, vehiculos, etc...

Laforja 54 - 08006 Barcelona
T. 93 202 38 48 / Fax. 93 202 13 21
www.digitalgraphic.net

SERVEIS GRAFICS

SERVICIOS INTEGRALES EN
ARTES GRAFICAS
= Tratamiento digital
* GTF-CTP
= Impresion oftset digital
L: = Dalo Vaskable
= Vallas publicilarias
= ! = Rotulacidn
= Creackin de stands

Awda. Carrilel, Z37T 2* planta
0B00T L' Hospitabet dir LL. (BCK)
{ Teel, &3 X143 48 03 - Fax &3 JI7 40 20

»
\/
LV
4'_‘ 4

coopria KEgrugegratitoh.com
www.grupograficolv.com

FOTOLETRA

Serveis grafics integrals

Passeig Sant Joan 198
08037 Barcelona

Tel. 93 452 52 90

Fax 93 323 64 33
www.fotoletra.es
fotoletra@fotoletra.es

SEGELLS DE GOMA

SEGELLS OLIMPICS, s...
 FABRICANTES DE SELLOS DEGOMA |

SELLOS MANUALES Y AUTOMATICOS
FECHADORES-NUMERADORES-TAMPONES
TINTAS-RECAMBIOS-PORTASELLOS-RODILLOS
LOTERIA-SELLOS MAQUINA REGISTRADORA
SELLOS MARCAJE EN SECO Y LACRE
PLACAS GRABADAS EN ALUMINIO,

C/ Pere IV, 29-35 2° 62 - 08018 BARCELONA
Tel.: 93 309 64 20 - Fax 93 300 52 47
segellsolimpics@hotmail.com

& disgrafs

Impressid serigrafica convencional | UV
Tinies Planes - Quadricromiss - Especials
Vermis UV - UV, Ralkeu - UV Texturat
Patil | Gran Foo i fins 135280 Cm
Metacnilats - Vending - Opis - Adhesius
Tintas Rascables - Microencagsulades
Folocromatiques - Termocromaliquas
Glittérs - Pufpufings - Argmas - Floc
Tod tipus de materials

Ponsdds 7, o 14 - P, L Can Canablancas  Tol. 93 TH 18 48
G8182 - Sant Cuiroe del Valiés (BCN) Fax. B3 TH T E
e.mail: d . rveloom Miabil: 656 B2 T2 €8




Publicitat
per empreses agremiades a
Gremi de la Industria
i la Comunicacio Grafica de Catalunya

Preu anual
165 euros
+ IVA

SERVEIS GRAFICS

SERVEI INTEGRAL D'ARTS GRAFIQUES

oligraﬁc‘f'9

globalprint®

Av. Generalitat de Catalunya, 8
08320 El Masnou (Barcelona)
Tels.: 93 540 50 75 - 93 555 71 63
info@oligrafic.com - www.oligrafic.com

TIPOGRAFIA OFSET

TREPADORS

TREPADORS

troqueles

< h

Josep Pla, 163 - 08020 BARCELONA
Tel. 93 266 27 66 - Fax 93 307 81 31
info@troquelesrubio.cat
www.troquelesrubio.cat

TROQUELES CON TECNOLOGIA LASER

Avgda. Remolar, 7
Tels. 93 478 54 24 - 93 478 79 64
Fax 93 370 94 45 - 08820 El Prat de Llobregat
ciamgraf@gmail.com - www.ciamgraf.com

CARTERZCH

4 CONTRAENCOLADORA 160 X 140 CM

4 TROQUELADOS FORMATO MAX. 220 X 150 CM
4+ MANIPULADOS P.L.V.

4 FABRICACION CAJAS CARTON ONDULADO

XN
SAMAGRAF

S.A. MANIPULADOS GRAFICOS

TROQUELADOS Y CONFECCION DE ENVASES,
MATERIAL PROMOCIONAL Y PLV

C/. Cobalto, 2
Tel. 933 375 016 Fax 933 375 854
08907 L'HOSPITALET DE LLOBREGAT

(Barcelona)

diginii

FUNDADA 1942

Folletos, Revistas, Carteles,
Etiquetas, Calendarios, ...

Cobalt, 8 T.932 230910
08038 Barcelona T. 932 233 631
cromotip@cromotip.com F. 932 230 268

CONTRAENCOLADOS
TROQUELADOS
ENGOMADOS
MANIPULADOS
DISPLAYS ,ETC.

Tibidabo, 36-42
Tel. 93 462 29 26 - Fax 93 462 26 00
08930 - Sant Adria del Besos
(Final ¢/ Guiptizcoa ) Barcelona
jp@agmontmar.com - www.agmontmar.com

%troquelajes
barcino
TROQUELATS, MANIPULATS,
PLEGATS | DISPLAYS

TREPADORS

Rodriguez, 3 08028 BARCELONA
Tel/Fax. 93 490 08 23

troquelajesbarcino@gmail.com

ARTROK s.L.

TROGUELES PARA ARTES GRAFICAS

Avda. Alpes, Nave 6 (Ctra. L'Hospitalet)
08940 CORNELLA DE LLOBREGAT
Tel. 93 377 70 00 - Fax 93 475 00 85

troqueles@artrok.com
www.artrok.com

" digital graphic |

RSN ~

Servicio de corte de maquetas
PVC, cartén, microcanal, etc...

Laforja 54 - 08006 Barcelona
T. 93 202 38 48 / Fax. 93 202 13 21
www.digitalgraphic.net

i

PALSTIFICADOS, TROQUELADOS
Y ENGOMADOS GRAFICOS

Pge. Torrent d’Estadella, nave N
08030 Barcelona
Tel. 93 314 03 17 - Fax 93 313 51 25
famibernes@famibernes.com
www.famibernes.com

Troquelajes

SAYMA, s.L.

Cajas, Estuches, Dossiers,
Carpeteria, Etiquetas, ...

Plaga del Nou, 1 - Bloc B1
08038 Barcelona
Tel. 93 223 79 59 - Fax 93 223 79 59
sayma@ya.com

TROQUEL
GRAFIC

e

Ctra. Mollet, Km. 1,3 - 08210 Barbera del Vallés
Tel.: 93720 55 39 - Fax: 93 711 61 16
www.troquelgrafic.com - info@troquelgrafic.com
SERVEIS COMPLEMENTARIS
PER LES ARTS GRAFIQUES

GRAFOPLAS, S.L.

TROQUEL PLASTIC, S.L.

Balmes, 133
08930 Sant Adria de Besos
Tel. 934 622 070 - Fax 934 621 937
administracion@grafoplas.jazztel.es




graficHUB

iUnete a nuestra comunidad!

Grafic Hub como marca del Gremi de la Industria i la Comunicacié Grafica de Catalunya
tiene como finalidad ayudar al sector grafico, a las empresas que lo componen, a los
profesionales que lo impulsan y al asociado, informandolo, formandolo, orientandolo y dandole
apoyo con el maximo rigor y profesionalidad priorizando el trato individual
y personalizado de cada uno de ellos.

www.grafic-hub.com

HOM
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Mous sistemes
d'avisos de'| AEAT

Campliance programs

y

Ab Graphic International
cedelx a 'EAATOmega Digicons

Gestion del color :.E ? E

Estados de la cuestion y perspethivas oo oroe

Per informaci6 sobre la publicitat a la revista

GREMI

poden dirigir-se a:

DEPARTAMENT DE PUBLICITAT

Marina Corominas
Tel.: 93481 31 61 - Fax 93 481 31 73
revista@gremi.net

INDUSTRIA | COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

Gran Via de les Corts Catalanes, 645, 6e - 08010 Barcelona
Tel. 93 481 31 61 - Fax 93 481 31 73
gremi@gremi.net - www.gremi.net
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& Ricoh Pro™ C7100x

: ; . Blanco
\‘ \ \\Brillo

| Maés valor en cada SELIIERY
una flexibilidad sin limite

RICOH

Imagine. change.

5° cuerpo intercambiable Blanco/Brillo

Laser VCSEL de 1.200x4.800 dpi

Unidad de imagen con refrigeracion liquida
Banner de 700 mm desde cajon
Alimentacion por succion y aire

Sopdrtes de impresion hasta 360 g/m?
Velocidad plena en duplex y hasta 300 g/m?
Tecnologia AC-Transfer para texturizados

Ocho configuraciones, de 80 y 90 ppm

EF En




u confianza nos abre
Y un mundo de posibilidades
our confidence open us
a world of possibilities

= Simwhite
Simwhite cx
Servicio de corte i
y entrega a medida Simcote
Cut service and iINUEVAS REFERENCIAS,
tailor made delivery DESCUBRELAS!
comart
comartsa.com

LISBOA - MADRID - BARCELONA - LYON



