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Aprovecha Linkedin 5 consejos
para promover para publicar
tus servicios graficos posts de éxito




#SmartPrintShop

S
10 o

Push to Stop es nuestro enfoque de turo para la produc-

cién grafica ‘smart’. Con mdquinas'y procesos inteligentes
interconectados en red que organizan y ejecutan todos los

trabajos de impresion. De manera completamente auténoma

El usuario sélo debe intervenir en caso necesario. Asi gana

A Ld
tiempo para concentrarse en las cosas verdaderamente
importantes. Simply Smart. ;
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“és una oportunitat molt interessant
per incorporar joves a les nostres -
empreses”

IBAN CID
President

anquem el primer semestre de I'any i cal destacar que hi ha hagut a

nivell gremial una intensa activitat en la borsa de treball que vindria a

confirmar-nos un repunt de l'activitat que confiem sigui durador. Com
veureu en aquest nimero de la revista cal destacar la bona participacié dels
agremiats en la nostra festa i en el conjunt de les activitats que han estat
programades.

Pel que fa a I'activitat de I'Escola, vull destacar I'alt index d’insercié dels nos-
tres alumnes. Enguany la totalitat dels alumnes de formacid reglada que han
acabat els seus estudis s’han incorporat al mén del treball dins les diferents
activitats del nostre sector, i els alumnes participants en altres programes es-
tan realitzant practiques al sector i és previst que més del 70% siguin contrac-
tats de forma estable. El proper mes de setembre s’inicia un nou curs i una
nova convocatoria de formacié especialitzada pels joves en situacié d’atur o
sense continuitat escolar. Aquests programes ofereixen un ampli ventall de
possibilitats de realitzacid de practiques a I'empresa, és una oportunitat molt
interessant per incorporar joves a les nostres empreses i coneixer les seves
capacitats. Per experiéncia propia us he de dir que els estudiants de la nostra
Escola son treballadors competents i qualificats. Per conéixer les condicions
d’incorporacié d’aquests alumnes us animo a sol-licitar informacio a la secre-
taria de I’Escola i del Gremi.

Us desitjo unes bones vacances i que la tornada de I'estiu es confirmi i conso-
lidi la recuperacio de l'activitat.

Bon estiu!
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Mes de 10 anys

donant assessorament al Gremi

ASSESSORAMENT PRESENCIAL
A LES OFICINES DEL GREMI

e Contracte d’assegurances

¢ Analisi de cobertures

e Interpretacio / revisié de sinistres

¢ Risk management (geréncia de riscos)

PRODUCTES AMB COBERTURES
| SERVEIS EXCLUSIUS

e Garantia tot risc accidental

¢ Responsabilitat civil empreses

e Tot risc danys materials

e Caucié i Credit

¢ Responsabilitat mediambiental

¢ Responsabilitat civil d’administradors i directius

GRUPMACH, S.L.

Bm

rredorio d Assegurances

C/ Muntaner, 479 5¢& 3a e 08021 Barcelona
Tel. 93 30197 08 » 661 533 353

ricardo.sanmartin@grupmach.es e www.grupmach.es
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Mar la missa commemorativa per celebrar la festivitat va interpretar diverses peces de Handel, Bach, Schubert, Mo-
del nostre patré Sant Joan Ante Portam Latinam on van zart, entre d’altres.
assistir més d’un centenar de grafics. L'acte va comptar amb

E | 5 de maig va tindre llloc a la Basilica de Santa Maria del un concert a carrec del Cor de Cambra Anton Bruckner que

av¥y COMEXI

Revolucionaria solucio
per a la impressio
d'envasos flexibles

FLEXO / OFSET / ROTO / LAMINACIO / TALL

www.comexi.com  Segueix-nos a: ComexiGroup @comexigroup O@ComexiGroup @ComexiCtec Q@ComexiGroup
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Eudald Aymerich - Monmar Comunicacio

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

talunya va donar a conéixer el 2 de juny en la seva tra-

dicional gala anual els guanyadors del Concurs d’Arts
Grafiques, certamen de prestigi que premia els millors tre-
balls grafics de I'any. L'acte, molt concorregut, va tindre lloc a
I'espectacular conjunt modernista de les Caves Codorniu de
Sant Sadurni d’Anoia on va reunir prop de 400 persones. La
gala va comptar amb l'actuacié de I"humorista Jordi Rios, co-
negut per les seves imitacions en programes de TV3, que ha
exercit de mestre de cerimonies.

L'acte va comengar amb la intervencié d’lban Cid, president
del Gremi, que va manifestar la seva satisfaccié per la res-

posta de la convocatoria tenint en compte que és “la primera
vegada que s’ha dut a terme fora de la ciutat de Barcelona”.
Cid va repassar en la seva intervencid I'actualitat del Gremi i
de I'Escola Antoni Alguerd i va pronosticar, a partir de I'index

III

de la produccié industrial, “un creixement del sector del 3%
del valor afegit fins a finals d’any”.

A continuacio, es van lliurar els premis de la 662 edicié del
Concurs d’Arts Grafiques i que distingeixen els millors produc-
tes grafics realitzats per empreses i professionals agremiats
durant I'any passat en diferents categories.




Les empreses premiades, prop d’una vintena, van ser Indus-
tria Grafica Cayfosa (Premi Llibre en Impressié Ofset); Encua-
dernaciones Bardenas (Premi Llibre en Enquadernacid Indus-
trial); Pix Fix (Premi Llibre en Preimpressid); The Folio Club
— Sfera Print Space (Premi Llibre en Impressié Digital); Guimar
Solucions Grafiques (Premi Cataleg en Impressié Digital); Art
Plus Serigrafia (Premi Cartell en Serigrafia); Opal Tech (Pre-
mi Impressién en Gran Format); A Dos Disseny Amb Cartré
(Premi Estoig); Cideyeg (Premi Acabats en Estoig); Chemence
Graphics Spain (Premi Packaging); Rotas lberica — Etiquetas
Adhesivas (Premi Etiqueta en Serigrafia); Grafiques Lappi
Martorell (Premi Etiqueta en Impressié Ofset); Moderngrab
(Premi Sleeve); El Taller - Estudi de Serigrafia (Premi Diversos
en Serigrafia); Artrok (Premi Impressié Laser); i Novoprint
(Premi Expositor i Premi Noves Aplicacions Tecnologiques).
El Premi Extraordinari Piramide Gremial al treball que, per la
seva qualitat, destaca entre les obres guardonades va ser per
a Litografia Rosés - SYL. Els premiats van rebre una litografia
i un diploma.

L'acte va estar precedit per una visita dels assistents a les Ca-
ves Codorniu, conjunt arquitectonic d’estil modernista que
va ser construit per I'arquitecte Josep Puig i Cadafalch entre
1902 i 1915 i que esta considerat bé cultural d’interés nacio-
nal; en 'actualitat és la seu de Codorniu, empresa lider del
sector del cava. La Gala Grafica va comptar en aquesta edicid
amb el suport de les empreses Comart, Heidelberg, HP, Ko-
dak, Agfa, Esko, Ricoh i Sign-Tronic.
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La gala grafica d’aquest any va comptar amb l’actuacio de
I’humorista Jordi Rios, conegut per les seves imitacions als
programes de televisié Crackovia i Polonia, acompanyat de
I'actriu Monica Pérez.

El Gremi ha editat un video amb un recull d’imatges
de la Gala Grafica. El podeu veure a la web del Gremi
www.gremi.net

| #galagrafica2017 [
Caves Codorniu |

...i si voleu veure la retransmissio en directe de la
Gala, la teniu disponible al Periscope o Twitter del
Gremi (@GremilndGrafCat)
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Empreses premiades a la 66ena edicié del concurs d’arts grafiques 2017

~a

Patrocinat per

€

Premi LLIBRE EN IMPRESSIO OFSET
patrocinat per KODAK

THE FOLIO CLUB - SFERA PRINT SPACE, S.L.

Premi LLIBRE EN PREIMPRESSIO

.I . I"
FPRLAMY LY

Premi LLIBRE EN IMPRESSIO DIGITAL
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Premi CARTELL EN SERIGRAFIA

L
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OPAL TECH, S.L. Premi IMPRESSIO EN GRAN FORMAT

A DOS DISSENY AMB CARTRO, S.L. Premi ESTOIG



-\“I

Patrocinat per

comart

CIDEYEG, S.A. Premi ACABATS EN ESTOIG

ROTAS IBERICA - ETIQUETAS ADHESIVAS, S.L.

’

GRAFIQUES LAPPi MARTORELL, S.L.U. Premi ETIQUETA EN IMPRESSIO OFSET



EL TALLER - ESTUDI DE SERIGRAFIA Premi VARIS EN SERIGRAFIA

ARTROK, S.L. Premi IMPRESSIO LASER

1 O R T
=y FOE R g

NOVOPRINT, S.A. Premi EXPOSITOR i
i Premi NOVES APLICACIONS TECNOLOGIQUES



PREMI PIRAMIDE GREMIAL al millor treball presentat
a la 66ena edicio del concurs d’arts grafiques 2017

Patrocmat per

LITOGRAFIA ROSES, S.A. / SYL L

HEID=ELB=ERG—
Premi PIRAMIDE GREMIAL

JURAT QUALIFICADOR DE LA 66ena
EDICIO DEL CONCURS D’ARTS
GRAFIQUES 2017

El dia 18 de maig es va reunir el jurat
qualificador de la 66ena edicid del
concurs d’arts grafiques 2017, compo-
sat pels Srs. Lluis Comajoan, Jordi Fort
i Francesc Xavier Matas, els quals per
unanimitat van acordar d’atorgar els 18
premis de les diferentes especialitats i
categories. Aquest any, el premi Pirami-
de Gremial, considerat el millor treball
de tots, va recaure a I'empresa Litogra-
fia Rosés, S.A. / SYL.

EL GREMI VOL AGRAIR LA COL-.LABORACIO DELS PATROCINADORS DE LA 66ENA EDICIO DEL CONCURS D’ARTS GRAFIQUES
| DE LA GALA GRAFICA 2017.

H=ID=LB=RG

comart

AGFA ESKO

)

RICOH €%
imagine. change SignTronic
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Impresora de ETIQUETAS ADHESIVAS Y FILMS

Alta velocidad inkjet - drop on demand
En combinacién con la tecnologia de curado UV LED

?’ PJ series

Tintas de secado UV-LED (WCMYK) Cabezal de impresion Kyocera (Drop on Demand)

Ancho de material 250/350 mm el mas rapido del mundo

Ancho de impresién 216/324 mm Tamano de gota ajustable de 3pl hastal3pl

Tipos de sustratos imprimibles, Resolucion de impresidn 600 x 600 dpi y/o 600 x 1200 dpi

papel autoadhesivo con o sin imprimacion Velocidad maxima hasta 50 metros/min

films como PET, BOPP, PE, foil oro/plata, Secador UV LED con bajo consumo de energia y refrigerado

materiales brillo/mate por agua para la impresion de todo tipo de films

Producto final, etiquetas adhesivas, embalaje No genera ozono

flexible, blister farmacéuticos, etc Vie-

Smmbma
tandg S en:

25 - 2B September » Brussels

467
LABELEXPO

EUROPE 2017

www. labelexpo-europe.com

;‘%
Eeiimal
Feimar Import, S.L. NIF. B 64584790 | C/ Bailén, 20, 3° 22 - 08010 Barcelona | Tel + 34 696 56 74 20
email: info@feimar.cat - www.feimar.cat




ACTUALITAT DEL GREMI

CURS D’ESPECIALIFZACIO
EN GESTIO LABORALR

Durant els mesos de maig i juny el Gremi va realitzar el curs d’especialitzacié en gestié laboral impartit
per Magistrats, Catedratics i Advocats del mon laboral com Jordi Garcia Viia, José de Quintana Pellicer,
Avari Chico, Sara Pose i Mateo Argerich.

1a Jornada: TEMPS DE TREBALL a carrec del Sr. Jordi Garcia 2aJornada: TEMPORALITAT EN EL TREBALL a carrec de
Vifa, catedratic de Dret del Treball i Seguretat Social de la I’llm. Sr. José de Quintana Pellicer, Magistrat del T. S. J.
Universitat de Barcelona. Catalunya.

3a Jornada: PROCEDIMENT SANCIONADOR a carrec de la 4a Jornada: UN QUINQUENI DE REFORMA LABORAL a
Sra. Ayari Chico Herrera, Inspectora de Treball i Seguretat carrec de I'llma. Sra. Sara Pose Vidal, Magistrada del T. S. J.
Social. Catalunya.

5a Jornada: MODIFICACIONS DE CONDICIONS DE TREBALL Assistents a I'Ultima jornada del curs en gestid laboral junt
a carrec del Sr. Mateo Argerich, advocat de I'll-lustre Col-legi ~ amb el Sr. Ricard Sanchez, secretari General del Gremi i el
de Barcelona Sr. Mateo Argerich, advocat i assessor laboral del Gremi.

18) Revista GREMI - 2* trimestre 2017



ACTUALITAT DEL GREMI

LA GESTIO DELS RISCOS
I LES OPORTUNITATS SEGONS ISO 9001:2015

MARTA VECINO

Assessora en medi ambient, qualitat i seguretat i salut del Gremi

molts canvis respecte a la versié anterior, pero una de

les més importants es la Gestié dels Riscos i les Oportu-
nitats. Al ser la norma ISO 9001 una norma transversal, uni-
versal i generalista, no concreta mecanismes, operatives ni
meétodes especifics per tractar els riscos i les oportunitats,
ja que cada organitzacié utilitzara els més adients, pero ens
indica que hem de tenir en compte:

| a nova versio de la norma ISO 9001:2015 ha incorporat

e La comprensiod de l'organitzacié i el seu context
e La comprensiod de les necessitats i expectatives de les
parts interessades

Es a dir, entendre la nostra propia organitzacié: quins sén els
seus valors, la cultura, el seu proposit, quin tipus de gerén-
cia tenim, com és el personal i la interaccié entre departa-
ments, la propia infraestructura fisica: espais, dimensions,
ubicacio, maquinaria, tecnologia, recursos en general, quin
tipus de producte o servei oferim, quina innovacié apliquem
a aquests productes i serveis, etc.

| comprendre el context extern a l'organitzacié: tipologia de
clients, d’usuaris finals, el mercat, la competéncia, els nos-
tres proveidors, I'entorn legal, financer, tecnologic, econo-
mic, tant sigui del sector, com del territori, legislacié que ens
aplica i ambit de les nostres actuacions, etc.

/TR
ISO
"~

9001:2015

Un cop compreses aquestes qliestions, i les necessitats i ex-
pectatives de totes les parts interessades, internes i externes,
cal identificar els riscos i oportunitats associats i determinar
quins cal abordar. Un métode util pot ser avaluar el risc que
hem identificat tenint en compte I'impacte o les conseqiien-
cies que té, i la probabilitat de que passi. Una taula de corres-
pondéncia impacte/probabilitat ens pot ajudar a valorar el
risci comengar a prendre accions amb un ordre de prioritats.

Les accions han d’anar adrecgades a:

e Reduir I'impacte negatiu o augmentar I'impacte positiu

e Reduir o augmentar la probabilitat de que passi

e Assumir un efecte potencial advers per tal de perseguir
una oportunitat

e Acceptar el risc de manera informada per la
impossibilitat d’abordar-lo

e Compartir el risc o la oportunitat

Caldra fer seguiment de les decisions i accions preses, per tal
d’avaluar la eficacia i comprovar si han tingut I'efecte desitjat,
i s’han assolit els objectius que buscavem. Llavors podrem
tornar a avaluar els riscos i comprovar si s’ha rebaixat o aug-
mentat I'impacte o la probabilitat, i tornar a comencgar.:

DETERMINAR QUESTIONS INTERNES
| EXTERNES PERTINENTS

IDENTIFICAR NECESSITATS.
| EXPECTATIVES DE LES PARTS INTERESSADES

DETERMINAR ELS RISCOS | LES OPORTUNITATS
QUE CAL ABORDAR

ANALITZAR ELS RISCOS
| LES OPORTUNITATS

AVALUAR ELS RISCOS
| LES OPORTUNITATS

TRACTAR ELS RISCOS
| LES OPORTUNITATS

AVALUAR LES ACCIONS PRESES
| ACTUAR
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ACTUALITAT DEL GREMI

Workshop Jornada
“Com potenciar les relacions “Teoria i practica
comercials amb Linkedin” en el calcul del cost/hora”

Els dies 29 i 31 de maig es va impartir el Workshop “Com Jornada “Teoria i practica en el calcul del cost/hora” impar-
potenciar les relacions comercials amb Linkedin” a carrec de tida al Gremi el 21 de juny a carrec de Jaume Casals, de RCC
Gemma Mompart, Consultora d’empreses, formadora i espe- Casals Consultants, S. A. «

cialista en comunicacid i estrategia digital. «*

ASSEMBLEA GENERAL
| CONFERENCIA AMB JOSE GARCIA MONTALVO

Catedratic d’Economia de la Universitat Pompeu Fabra

Dimecres 28 de juny es va celebrar I'assemblea gene-
ral al Gremi on es va presentar el resultat de comptes
de I'exercici 2016, el qual va ser aprovat pels assistents a
I'assemblea. Van ser nomenats censors de comptes per a
I'exercici 2017 a Victor Trillo de 'empresa Liberduplex i a José
A. Fernandez de Grupo Miralles. A continuacid, José Garcia
Montalvo, catedratic d’Economia de la Universitat Pompeu
Fabra, va donar la conferencia “Situacié i perspectives de
'economia espanyola en I'era de la incertesa” en la que ens
va donar una visié a curt plag sobre les perspectives econo-
miques internacionals i d’Espanya; el nou paper del sector
financer i el mercat inmobiliari; I'atur, en particular juvenil i
productivitat; i una visié a llarg plag d’Espanya i la segona re-
volucié de les maquines (o la quarta revolucié industrial). <+
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NO PRODUCTIVOS DE LAS PERSONAS JURIDICAS

| presente articulo informa sobre el establecimiento de
un nuevo tributo autonémico denominado “Impuesto
sobre los activos no productivos de las personas juridi-
cas”, introducido por medio de la Ley 6/2017, de 9 de mayo.

Dicho tributo grava la tenencia, por parte de (i) personas juri-
dicas y de (ii) entidades que, sin tener personalidad juridica,
constituyan una unidad econdmica o patrimonio separado
susceptible de imposicidn, de los siguientes activos cuando
sean no productivos y estén situados en Catalunya:

e Bienes inmuebles

¢ Vehiculos a motor de potencia igual o superior a 200 caba-
llos, embarcaciones de recreo y aeronaves.

* Objetos de arte y antigliedades con un valor superior al que
establece la Ley del Patrimonio histérico.

¢ Joyas.

Respecto al concepto de activo no productivo, se establece
que tienen tal consideracion:

¢ Aquellos que sean cedidos de forma gratuita a los pro-
pietarios, socios y participes del sujeto pasivo o personas
vinculados a éstos, directamente o por medio de entidades
participadas por cualquiera de ellos, y que se destinen total o
parcialmente a uso propio o aprovechamiento privado, salvo
que utilizarlos constituya retribucidn en especie, de acuerdo
con lo previsto por la normativa del IRPF. En el caso de que
el bien sea utilizado parcialmente para fines particulares, se
considera activo no productivo solo la parte o proporcion
gue se destina a esa finalidad.

¢ Aquellos de los que se ceda el uso, mediante precio, a los
propietarios, socios y participes del sujeto pasivo o a perso-
nas fisicas vinculadas a éstos, o a entidades participadas por
cualquiera de ellos, para ser destinados total o parcialmente
a usos o aprovechamientos privados, salvo que los propieta-
rios, socios, participes o personas vinculadas satisfagan por
la cesidn del bien el precio de mercado, trabajen de manera
efectiva en la sociedad y perciban por ello una retribucién de
importe superior al precio de cesion ®. Se consideran activos
productivos los que son arrendados a precio de mercado a
los propietarios, socios y participes o a personas vinculadas
a éstos, 0 a entidades participadas por cualquiera de ellos, y
son destinados al ejercicio de una actividad econémica.

¢ Aquellos que no estén afectos a ninguna actividad eco-
némica o servicio publico. Son activos afectos a una activi-
dad econdmica los que, como factor o medio de produccidn,
se utilicen en la explotacién de la actividad econdmica del
sujeto pasivo. A estos efectos, no se consideran bienes no

productivos los que tienen un precio de adquisicion que no
supera el importe de los beneficios no distribuidos obteni-
dos por la entidad, siempre que provengan del desarrollo
de actividades econdémicas, con el limite del importe de los
beneficios obtenidos tanto en el mismo afio de adquisicion
como en los diez afios anteriores.

Se asemejan a ello los dividendos que proceden de valores
que otorguen, al menos, el 5% de los derechos de voto y se
posean con la finalidad de dirigir y gestionar la participacion,
siempre que, efectos fiscales, se disponga de la correspon-
diente organizacion de medios materiales y personales y la
entidad participada no tenga como actividad principal la ges-
tion de un patrimonio mobiliario o inmobiliario, en los térmi-
nos del Impuesto sobre Patrimonio. Los ingresos obtenidos
por la entidad participada han de proceder, al menos en un
90%, del desarrollo de actividades econdmicas.

No obstante lo anterior, los activos no se consideran impro-
ductivos en ningun caso:

¢ Si se destinan a la utilizacién y uso de los mismos por parte
de trabajadores no propietarios, no socios o no participes de
la sociedad o entidad y constituyen rendimiento en especie
de éstos.

e Si se destinan a los servicios econdmicos y socioculturales
del personal al servicio de la actividad.

La base imponible del impuesto esta constituida por la suma
de los valores de los activos no productivos. Sobre dicha base
imponible resulta aplicable una escala de gravamen con 8
tramos, los cuales oscilan entre el 0,210 % y el 2,75 %.

El impuesto se devenga el dia 1 de enero de cada afo, con
excepcion del presente 2017, para el que el devengo del im-
puesto se producird el proximo 30 de junio.

Como exencion a destacar, conviene sefialar que estan exen-
tos de este tributo los bienes inmuebles de las fundaciones,
siempre que se destinen, de manera exclusiva, a sus fines
propios no lucrativos.

La Ley 6/2017 se encuentra pendiente de desarrollo regla-
mentario, con el que esperamos que las numerosas dudas
que suscita el nuevo tributo sean aclaradas. En otros puntos
pendientes de concretar, se halla el plazo de declaracién del
impuesto, el cual no se menciona en la Ley 6/2017.

La concurrencia de estos requisitos puede resultar, en la practica, con-
flictiva, por lo que ya se anuncia una posible modificacién.
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ESCOLA ANTONI ALGUERO

HP cedeix a PEAA
la impressora d’etiquetes
HP INDIGO WS 4500

el

—

quest mes de maig ha quedat instal-lada la impresso-

ra d’etiquetes HP INDIGO WS 4500 que HP ha cedit

a I'Escola. Amb aquesta nova impressora I'Escola am-
plia el seu parc de maquinaria per oferir una formacié més
amplia en impressié digital.

La premsa HP Indigo ws4500 incorpora una funcié de canvi
rapid de la tinta permet als usuaris canviar els colors direc-
tes sense interrompre el procés de produccié. En situacions
de produccié real, aixo significa que els convertidors tenen
al seu abast una possibilitat sense precedents, la de canviar
d’un treball a un altre amb un temps d’inactivitat virtualment
inexistent, no només té prestacions per obtenir colors perso-
nalitzats amb Ilicencia Pantone, siné que aquests siguin utilit-
zats sense detenir la premsa, un factor que millora la rendibi-
litat de treballs individuals, aixi com la productivitat. Ofereix
funcions addicionals, prestacions i avantatges de gran valor,
com per exemple les solucions Esko opcionals que poden re-
duir el temps que es triga a obtenir I'equivaléncia de colors
fins a en un 50%, fan d’aquesta premsa una solucié rendible
per a la impressié d’etiquetes i envasos en treballs de fins
a 2.000 m aproximadament. Aquesta premsa ofereix la ma-
teixa velocitat i el mateix ample que els models anteriors; no
obstant aixo, totes les millores realitzades estan orientades a
obtenir nivells més elevats d’eficacia i productivitat. «*

Exposicio de treballs
dels alumnes de ’EAA

El 22 de maig es va inaugurar la primera exposicid
dels treballs dels alumnes de I'Escola, amb la presen-
cia del Sr. Josep Alguerd, membre de la Junta del Gre-
mi i fill del president fundador de I’'Escola Antoni Al-
guerd. L'Exposicid es va fer al Casal de Joves de Sant
Just Desvern i actualment estan exposats a I'Escola.

Alguero Challenge

| mes de juny va tenir lloc a I'Escola I'anomenat Al-

guerd Challenge, un concurs de preguntes i respostes

en anglés sobre qliestions relacionades amb el mén
de les arts grafiques. L'objectiu, que el nostre alumnat co-
negui vocabulari especific d’aquest entorn. La peculiaritat
d’aquesta competicid, a més de I'Us de I'anglés com a llengua
vehicular, radica que han estat els alumnes els protagonistes
de tot el procés. Durant el curs, han anat elaborant les pre-
guntes, traduint-les a I'anglés i posteriorment imprimint les
targetes amb aquestes preguntes. Tot aix0 sota la supervisié
i ajuda dels professors dels diferents moduls. **
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EL GREMI DE LA INDUSTRIA | LA COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

DISPOSA D’UNA AMPLIA BORSA DE TREBALL PER A TOTS AQUELLS QUE ESTIGUIN
BUSCANT FEINA O QUE NECESSITIN INCORPORAR TREBALLADORS

A LA SEVA EMPRESA.

PER A EMPRESES

El Gremi disposa d’'una borsa de professionals en les arts
grafiques. En funci6 del perfil que necessiti, el nostre depar-
tament seleccionara als millors candidats en un pla¢c de 24
hores.

Es necessari omplir la fitxa de sol-licitud des de la web del
Gremi www.gremi.net.

NECESSITA PERSONAL EN PRACTIQ

Un dels nostres objectius, a més d’oferir una formacio técnica
i humana de qualitat, és I'ocupacié del nostre alumnat una
vegada finalitzats els seus estudis. L’'Escola Antoni Algueré
disposa d’alumnes per fer practiques sense cap cost per a
’empresa.

BUSQUES FEINA?

Busques feina en el mon de les arts grafiques?

Només has d’enviar-nos el teu curriculum actualitzat i nosal-
tres farem la resta.

Visita la web del Gremi www.gremi.net i envia’ns el teu curri-
culum per incorporar-lo a la nostra base de dades.



SELECCIO DE PERSONAL

DEL SEU STAFF,
COMANDAMENTS INTERMEDIS
| PERFILS DIRECTIUS

El Gremi també disposa pels seus agremiats d’un acord de
col-laboraci6 molt beneficios amb PageGroup per realitzar
la selecci6 de personal del staff, comandaments intermedis i
perfils directius.

PageGroup ofereix la possibilitat de realitzar la selecci6 di-
recta amb contractacié per part de client o treballar com a
ETT, posant a disposici6 treballadors pel Gremi i contractant
a través de Page Personnel ETT.

PageGroup és la consultora lider a nivell internacional en
seleccié de comandaments qualificats, intermedis i directius
amb caracter temporal i indefinit. Focalitzada en la seleccid
de personal des de 1976, tenen presencia global a través
d'una xarxa d’oficines propies per tot el mon. Amb Iberia,
compten amb oficines a Madrid, Barcelona, Valéncia, Sevilla,
Bilbao, Lisboa i Oporto.

S

w.gremi.net

GRAFICA DE CATALUNYA

DEPARTAMENT BORSA DE TREBALL

Gremi de la Industria i la Comunicaci6 Grafica de Catalunya
Gran Via de les Corts Catalanes, 645, 6&

08010 - Barcelona

Tel. 93 481 31 61 - Fax 93 481 31 73

gremi@gremi.net - www.gremi.net
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SERIGRAFIA

:QUE ES LA )
RISOGRAFIA?

provechando la coyuntura de

dos hechos que se han conjuga-

do en el tiempo, a saber: por un
lado, la profesora de Inglés de la Escola
Antoni Alguerd (igracias Elena Manza-
nares!), que ha realizado como activi-
dad escolar para alumnos y profesores
la elaboracién ludica de un diccionario
de las artes graficas en el idioma de
Shakespeare; y por otro, la aparicién en
los pasados articulos de palabras de uso
habitual en ambientes graficos pero con
los que no todo el mundo esta familia-
rizado, todo ello como digo me ha lle-
vado a la decisién de realizar un par de
articulos explicativos para que asi todos
podamos saber de qué estoy hablando.

Pero empecemos por el principio. Para
explicar de una manera sencilla qué es
la risografia podriamos decir que seria
el hijo bastardo nacido de la unién de la
serigrafia con una fotocopiadora, ya que
la maquina de impresién se parece exte-
riormente a una fotocopiadora conven-
cional... pero su atractivo y diferencia ra-
dica en el interior. Este estd formado por
2 partes, una que es un rollo de papel ja-
ponés vegetal donde se genera el mas-
ter o imagen de impresién térmica, y la
otra es el tambor de impresién donde va
adherido el master en la parte exterior
(similar a la pantalla de serigrafia) y la
tinta liquida en su parte central, algo asi
como el toner de la fotocopiadora aun-
que éste es un polvo que se fija a través
del calor. Al igual que en la serigrafia
cada color es un cilindro de impresion,
de tal manera que en una impresidn de
varios colores hay que ir cambiando el
tambor y volver a imprimir, con el con-
siguiente riesgo de fallos de registro...
aunque ahi radica precisamente uno de
sus encantos. También puede hacerse el
mismo master con diferentes colores y
variando la inclinacidn del dibujo, consi-
guiendo efectos bastante curiosos.
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Jjmhernando@art-plus.es

Si estas pensando en emplear esta téc-
nica de impresion deberas saber que:

¢ Hay que realizar un documento digi-
tal independiente por cada color y estos
deben estar en escala de grises o hacer-
lo mediante la separacidon de colores,
debes tener alglin nocién de “separar
colores”.

e El formato de papel a imprimir es A4
y A3.

* No se puede imprimir a sangre y por
tanto el area de impresidn en el A4 seria
de 19x27.7 cmy en el A3 seria de 27,7
x40 cm.

¢ El gramaje del papel oscila entre 50 y
210g.

¢ Sélo pueden imprimirse papeles no
estucados.

e Si quieres evitar impresiones irregu-
lares, marcas y atascos, es conveniente
prescindir de grandes masas de tinta,
aunque ese también puede ser un efec-
to “buscado”.

Otro punto interesante sobre este tipo
de impresidon es que la tinta se com-
pone de una base de aceite vegetal de
soja que la hace mas sostenible, mas
reciclable y menos contaminante ya

que al realizarse la impresion “en frio”,
produce muy pocas emisiones de CO2.
Tampoco su proceso requiere de placas
de aluminio desechables, ni fijadores
quimicos y no hay residuos de tintas. A
todo esto hay que afadir que la impre-
sora de risografia consume poca ener-
gia, por lo que su coste es bastante bajo
para producciones de corto tiraje.

Esta caracteristicas hacen que éste siste-
ma sea tan atractivo para realizar traba-
jos tan diversos como carteles, fanzines,
postales, tarjetas, calendarios...

P.D.--

Mientras escribia éste articulo se han fa-
llado los premios del 66 Concurso de Ar-
tes Gréficas 2017, en el que tres empre-
sas de serigrafia han obtenido el premio
en tres categorias diferentes. Este hecho
“me llena de orgullo y satisfaccion”, que
diria un viejo conocido, ya que creo que
es la primera vez (y si no es asi digan-
melo, por favor) que se produce éste he-
cho, lo que demuestra que la serigrafia
sigue viva. Podéis ver los trabajos en las
primeras paginas de esta revista.

PRINT OR DIE! <



' .. RICOH

E = Imagine. change.

Imagine Téner Amarillo Neén
; para para la Ricoh Pro C7100X

! Cam bla Y e 5° cuerpo intercambiable Blanco/Brillo/Amarillo
e Laser VCSEL de 1200x4800 dpi
e Unidad de imagen con refrigeracion liquida

® Banner de 700 mm desde cajon

e Alimentacién por succion y aire

e Soportes de impresién hasta 360 g/m2

¢ Velocidad plena en duplex y hasta 300 g/m2
e Tecnologia AC-Transfer para texturizados

® Ocho configuraciones, de 80 y 90 ppm

Imagine todo lo que puede hacer por sus clientes:
materiales PLV, packaging, correo directo, eventos, catalogos...

Cambie junto a ellos las reglas de la comunicacién impresa.

Si quiere conocer un poco mejor la gama Pro C7100 o recibir unas muestras de impresion, contacte con nosotros production.printing@ricoh.es.




(2a parte)

XAVIER ESTEBAN

Consultor y Formador de Empresas. Coaching comercial.

info@xavieresteban.com

e recuerdo en 5 puntos lo que escribi en la primera parte
del articulo anterior vinculado con la formacién y la for-
macion comercial en la empresa grafica:

Nadie pone en duda, ni nadie se cuestiona que la forma-
cidén es una herramienta altamente Util y necesaria para que
las empresas y las personas sean competitivas, innovadoras,
mejoren su eficacia y productividad.

La formacién ha de existir en funcién de los objetivos que la
companiia tenga planteados en cada momento. por tanto, ha
de estar integrada dentro del plan estratégico de la compafiia.

La formacidn de calidad, con un objetivo y un sentido es
una inversién donde siempre hay retorno presente y futuro.

Nunca es demasiado tarde para empezar a formarse y
nunca es demasiado pronto.

El reto fundamental consiste en lograr que, una vez finali-
zada la formacion, el alumno sea capaz de aplicar lo apren-
dido. La transferencia del aprendizaje. Una asignatura pen-
diente.

“Todo el mundo es listo en algo.
Me pregunto en qué seré listo yo”.

Gregorio, 6 afos
(Del libro, La educacion del talento de José Antonio Marina)

En la siguiente vifieta de Mafalda aparece un “vendedor”
queriendo vender su producto a Mafalda, después de asis-
tir recientemente a un Curso de Ventas, organizado por la
empresa.

Te hago diversas preguntas para que las respondas y te sirvan
de reflexidn ya seas vendedor, director de ventas o gerente de
la empresa. Las preguntas estan relacionadas sobre la gestion
del vendedor y su repercusion en las ventas de la empresa:

- ¢Por qué el vendedor no consigue venderle el producto a
Mafalda®?.

- ¢En otra situacién similar el vendedor actuara de la misma
o parecida forma?

- ¢Qué es lo que tiene que cambiar para el vendedor cambie?
- ¢Su actuacion la justifica o le da la culpa al Curso de Ventas
al que asistio?

- ¢Cémo sabe la empresa que estd aplicando lo que aprendid
en el Curso de Ventas, cdmo sabe la empresa qué es lo que
debe mejorar y qué es lo que esta haciendo?.

| BUEN DIA NENA
[ (R

A7) |
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Las respuestas a estas preguntas dan por si mismas las solu-
ciones y te pueden hacer reflexionar o sentirte identificado
como vendedor, como director comercial o como gerente.

La realidad es que casi nadie hace de mentor o de coach in-
terno para comprobar si el alumno que haido al curso lo estd
aplicando y las dificultades que tiene.

Mi experiencia en el drea comercial es que pocas empresas,
contadas con los dedos de una mano, después de que el co-
mercial ha realizado un curso de ventas alguien salga con el/
ella y analicen sobre el terreno, para ver cémo se ha pro-
ducido la transferencia del aprendizaje y ayudar a crecer al
vendedor. En si, si crece el vendedor, crecen las ventas y esto
afecta claramente a la cuenta de resultados.

Afirmo rotundamente que la formacidn en el aula es nece-
saria, pero si ademas se refuerza con una formacién sobre
el terreno, doble de bien, y los resultados de ventas, son se-
guros. Ahi la importancia de hacerlo siempre que se realice
una formacién comercial.

2. ¢HACIA DONDE VA LA NUEVA FORMACION
COMERCIAL EN EL SECTOR GRAFICO?

A nivel comercial se distinguen las formaciones especificas o
verticales y las formaciones transversales.

En la formacidon comercial especifica o vertical estariamos
hablando de todos los conocimientos vinculados directa-
mente a un drea comercial concreta, y por tanto cursos de:
Técnicas de Venta, Negociacion, Habilidades Comerciales,
Venta Consultiva, Presentacion de Producto, etc. Todos son
necesarios porque son concretos y todos los comerciales del
sector grafico las tienen que realizar.

Por otro lado, los conocimientos transversales, en cambio, no
estan vinculados directamente al drea comercial pero son un
refuerzo y aportan valor diferencial ya que abren la mente a
nuevas ideas, estimulan y provocan el cambio.

é¢Hacia dénde va la nueva formacién comercial en el sector
grafico?

Hacia las formaciones transversales como complemento a las
formaciones tradicionales. Entre ellas destaco las siguientes:

MAPAS MENTALES PARA LA VENTA: UNA METODOLOGIA
INNOVADORA.

Coémo estructurar y ordenar la informacion y las ideas de
una forma visual para “vender mejor”.

VENTAS

Los Mapas Mentales son un método efectivo para estructu-
rar, ordenar la informacion y generar ideas para el trabajo
del vendedor profesional. Esta basado en los ultimos estu-
dios sobre la accidn de los “mapas mentales” en el proceso
de venta. Al final toda venta no es mas que un intercambio
de informacidn entre cerebros: el cerebro del vendedor co-
municando con el del cliente. Cuanto mejor se estructure
mentalmente el vendedor mas impacto tendra en el cliente.

LA CREATIVIDAD EN LA VENTA.
Coémo generar ideas comerciales que nos ayuden a vender
mads.

¢Qué se me ocurre. ¢Qué se me ocurre con este cliente?.
¢Cémo puedo tener mas clientes?. ¢ Cdmo puedo incremen-
tar las ventas este afio?.

Si te haces estas preguntas... ivamos bien! porque implica
que quieres conseguir cosas, quieres buscar ideas, “pistas” y
posibilidades para conseguir tus objetivos como vended@r.
En estos momentos estds activando tu cerebro.

También destacaria las siguientes formaciones transversales
para la formacién comercial del vendedor:

¢ Neuroventas. Como vender a la mente del cliente.
e Inteligencias Multiples.

e Rutinas del pensamiento.

e Seis sombreros para pensar.

e Inteligencia comercial.

¢ El “Principio de Oz” en la venta.

e KPI's en Ventas. Key Performance Indicators.

e Marketing y Ventas.

e Aprendizaje Cooperativo y Colaborativo.

e Aprender a Pensar, Pensar para Aprender.
e ABP. Aprendizaje basado en Problemas.

® Redes sociales.

En el préximo articulo:

o LA FORMACION DE LOS DEPARTAMENTOS
NO COMERCIALES. ¢TAMBIEN?.
Continuara...

Revista GREMI - 2 frimestre 2017 (29



Proces

La Mejora Continua aplicada a la Industria Gréafica (47)

Marius Gil

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

0s encontramos en un momento

histérico en el cual algunos con-

ceptos tecnolégicamente muy
avanzados como son, por ejemplo, el ‘Big
Data’ o ‘Internet of Things’ se estan con-
virtiendo en una realidad para muchas
organizaciones gracias a la amplia oferta
que existe en el mercado de software a
un coste muy asequible. A dia de hoy,
son muchas las compafiias que tienen a
su alcance aplicaciones o programas muy
avanzados, cuyo funcionamiento se sus-
tenta en algoritmos de aprendizaje auto-
matico e inteligencia artificial. A diferen-
cia de lo que sucedia hace escasamente
unas décadas, cuando la implantacién de
ciertas tecnologias sélo se podia llevar a
cabo por la via de contratar a un grupo
de expertos en la materia, ahora es posi-
ble integrar estas tecnologias en el dia a
dia de una organizacién sin necesidad de
incorporar personal que tenga el conoci-
miento sobre toda esta programacion.

Debemos advertir, no obstante que, la
facilidad de acceso a estas tecnologias,
no significa que su implantacion en los
procesos de la compafiia sea instantanea.
En todos los casos, tanto si se trata de un
proceso productivo, como si nos referi-
mos a un proceso de negocio, esta inte-
gracion implicita entre el entorno fisico y
el sistema informatico sélo se puede lle-
var a cabo si previamente, se han instau-
rado unas condiciones basicas de trabajo.
De lo contrario, el resultado obtenido no
serd satisfactorio. En realidad, el intento
de abordar tal integracion cuando el pro-
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ceso no estd preparado para ello, acos-
tumbra a generar resultados peores que
los habituales.

Por este motivo, antes de integrar algun
tipo de tecnologia para la gestion de los
procesos es necesario recorrer un largo
camino de mejora. El primer paso de todo
este camino consiste en dotar al proceso
de la estabilidad necesaria y suficiente
que asegure unos resultados predecibles.
Se define la estabilidad de un proceso
como la capacidad de mantenerse en un
estado estacionario a lo largo del tiempo
ante pequenfias variaciones de alguno de
los parametros de trabajo o del entorno.

En el mundo real, fuera del laboratorio,
es imposible conseguir que un proceso
presente estas condiciones de estabilidad
‘in eternum’. En efecto, con el paso del
tiempo, se producen inevitablemente va-
riaciones en el funcionamiento normal de
todo proceso que derivan en una pérdida
de estabilidad. Nos referimos, por ejem-
plo, a desgastes, suciedad, cambios en la
demanda, etc.

Para evitar que estas desviaciones lleven
el proceso a un estado cadtico, resulta ne-
cesario determinar para cada una de las
variables de funcionamiento un sistema
de control que permita evaluar el resulta-
do obtenido y, en caso necesario, ajustar
adecuadamente el valor de alguna de las
variables del proceso. La realimentacion
es un mecanismo por el cual una cierta
informacion de la salida de un sistema se

redirige a la entrada, con objeto de regu-
lar su comportamiento. Dicho en otras
palabras, en funcién del resultado ob-
tenido a la salida, el proceso corrige sus
variables. Cuanto mayor sea la frecuencia
de estos controles y la reactividad en las
correcciones, menores seran los requeri-
mientos de estabilidad del proceso. Por lo
tanto, un primer factor a tener en cuenta
a la hora de determinar el nivel de esta-
bilidad de un proceso es la frecuencia de
realimentacién del resultado para asegu-
rar que, en caso de producirse desviacio-
nes en alguna de las variables respecto al
valor nominal, éstas sean detectadas con
la suficiente rapidez y, en consecuencia,
corregidas.

La frecuencia de realimentacién es un
aspecto a considerar en todo tipo de pro-
ceso: tanto en los procesos automaticos
(que, dicho sea de paso, son los que in-
corporan habitualmente este mecanis-
mo) como también en aquellos procesos
u operaciones controlados manualmen-
te: parametros como la temperatura,
presidn o dimensionales son controlados
con cierta frecuencia, pero también la
limpieza, las operaciones de autocali-
dad y automantenimiento, o incluso el
seguimiento de la planificacion de la pro-
duccién deberian estar sometidas a este
mecanismo.

Légicamente, los requerimientos de es-
tabilidad varian en funcién del horizonte
deseado de predictibilidad determinado
por la frecuencia de las realimentaciones.



Estos valores de frecuencia van desde
fracciones de segundo (sistemas auto-
maticos o robotizados), minutos (ciclos
de produccion), horas (operaciones de
limpieza o calidad), dias (planificacién de
produccidon o mantenimiento) o semanas
(procesos de planificaciéon de compras).
Es por ello que, el primer paso en este ca-
mino de mejora que busca la estabilidad
y predictibilidad de un proceso consiste
en determinar (aunque sea sélo aproxi-
madamente) la frecuencia de estos me-
canismos de realimentacion para el con-
trol de las variables del proceso.

A continuacidn, el segundo paso consiste
en identificar aquellas variables del pro-
ceso que tienen un impacto bien sea de
manera directa, bien sea como resultado
de su interaccién con otra variable, en el
resultado del proceso. Individualmente,
cada una de estas variables puede ser
de una naturaleza muy diferente: pode-
mos identificar en este conjunto tanto a
variables de procesos productivos como
pueden ser velocidades, temperaturas o
dimensiones de trabajo, variables logisti-
cas como puede ser el plazo de entrega o
incluso variables de negocio, como puede
ser la demanda de un producto determi-
nado.

Como es logico, cada una de estas varia-
bles toma un valor concreto y especifico
en cada momento. Sin embargo, para
evaluar el proceso, el hecho de conocer
su valor nominal no es suficiente. Resulta
necesario comprender como este valor
gue toma cada una de las variables pue-
de evolucionar a lo largo del periodo de
tiempo que transcurre entre el momento
en el que se produce una desviacion y el
momento en el que el sistema reacciona
ajustando sus variables. Es imprescindi-
ble conocer la variabilidad de estos fac-
tores y las causas que la generan. Sélo asi
se pueden desarrollar las acciones que
conducirdn a una mejora del proceso. Es
necesario diferenciar dos tipologias ca-
racteristicas de variabilidad, que requie-
ren actuar de formas diferentes en cada
caso para su reduccioén:

¢ |dentificable. Esta originada por facto-
res que son reconocibles. Se trata de un
tipo de variabilidad que no presenta un

comportamiento estadistico (se conoce
como ‘outliers’ o valores fuera de serie) y,
por lo tanto, no son previsibles las salidas.
La organizacidn debe identificar las cau-
sas que los producen y eliminarlas como
paso previo a poner el proceso bajo con-
trol. Algunos ejemplos de estas causas
son roturas de herramientas, averias de
magquinas, errores humanos, fallos en los
sistemas de control, etc.

e Aleatoria. Estd originada por factores
(desgaste,
planificacion, equipos de medida, etc.).

aleatorios mantenimiento,
En este caso la variabilidad tiene un com-
portamiento estadistico y es predecible, y
se puede realizar un seguimiento estadis-
tico sobre el mismo.

Con el conocimiento detallado del pro-
ceso resulta posible determinar las téc-
nicas necesarias implantar para eliminar
las causas que generan variabilidad y, en
consecuencia, conseguir un proceso pre-
decible bajo control estadistico. Las téc-
nicas que nos llevaran a tal objetivo son
las siguientes:

® 5S. Se trata de una actividad dirigida ala
mejora del entorno y de las condiciones
de trabajo de un proceso determinado.
El principal objetivo de esta actividad es
conseguir la estandarizacién de los pues-
tos de trabajo de modo que, tanto las
operaciones que en él se realicen como
los resultados obtenidos sean repetitivos.

¢ Trabajo estandar. Consiste en la defini-
cion de un conjunto de pautas y rutinas
de trabajo que, aplicadas con rigor, cons-
tituyen la secuencia de produccién de un
determinado producto en lo que se refie-
re a tiempos, calidad y especificaciones.
Dicho de otro modo, el trabajo estandar
es la descripcidn basica de un proceso de
transformacién de materias primas en un
producto terminado.

e Autocalidad. Se trata de un principio
de actuacién cuya finalidad es dotar al
personal de cada puesto de trabajo de los
medios y criterios necesarios para deter-
minar si la calidad resultante del conjunto
de operaciones realizadas satisface los re-
querimientos especificados. El objetivo fi-
nal de este principio consiste en elaborar

productos de calidad a la primera, sin ne-
cesidad de retrabajos ni recuperaciones.

e Automantenimiento. Se trata de un
conjunto de principios y actividades en-
focados a mejorar el mantenimiento de
los equipos productivos sobre la base de
que tanto la deteccién como el diagnosti-
co y eliminacién de incidencias se lleven
a cabo en gran medida a pie de maquina,
por parte del personal que trabaja a nivel
del proceso.

El conjunto de actividades y principios de
actuacion anteriores pretenden dotar al
proceso del nivel de estabilidad necesa-
rio para que los mecanismos de realimen-
tacidn permitan corregir las desviaciones
que se puedan producir.

Con todas estas acciones implantadas
y, una vez se consigue el grado de pre-
dictibilidad deseado, el siguiente paso
consiste en automatizar estos mecanis-
mos de realimentacion. De este modo,
automatizando el proceso de decision y
evitando el factor humano en este bucle
de actuacion, los tiempos de respuesta se
reducen dramaticamente y los niveles de
estabilidad del proceso aumentan en la
misma proporcion. Los sistemas que tie-
nen ciclos de realimentacion largos pre-
sentan un mayor numero de incidencias
graves. A nivel de negocio, sélo sobrevi-
ven aquellos sistemas que son capaces de
aprender mas rapido que la competencia.

La implantacién de este conjunto de he-
rramientas constituye un paso inicial en
la mejora de los procesos. Un paso com-
pletamente necesario para automatizar o
informatizar cualquier tipo de actividad
con unas garantias de éxito minimamen-
te aceptables.

La estabilidad es una exigencia para todo
tipo de procesos, pero no es la Unica. En
el siguiente articulo presentaremos el si-
guiente factor a considerar:

La flexibilidad, una cualidad necesaria
para todos aquellos sectores que se han
visto obligados a ampliar el nimero de
referencias en catdlogo de manera expo-
nencial al tiempo que, en paralelo, el volu-
men de sus pedidos se iba reduciendo. «*
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El despertador grafico o

Cuida a tu cliente interno

Eugénia Alvarez Riedweg
Creadora de Podium

Especialista en la industria grafica
www.podium.graphics

| nimero anterior prometi que

hablariamos del Cliente Interno.

Hace mucho que le hacemos re-
ferencia en diferentes puntos, hablan-
do de marketing, hablando de servicio,
hablando de ventas...

¢Quién es el cliente interno? Es el gran
protagonista de nuestro éxito: que los
proyectos funcionen o no dependera
de ellos. Cuidarles es nuestra principal
mision.

A todo esto sigo sin responder a la
pregunta, pido disculpas, équién es el
cliente interno? todos los que forman
parte de nuestra empresa de forma di-
recta: todos los trabajadores.

Hace un tiempo que realizo proyectos
de optimizacién de procesos: mejora
continua, analisis del proceso actual,
deteccién de incidencias y aplicacion
de mejoras.
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Para estos proyectos es clave que la di-
reccién esté involucrada, que creaenla
mejora y vea las posibilidades de creci-
miento. Si esto no existe, esta claro que
no hay proyecto, pero la pieza principal
sera que el cliente directo esté involu-
crado en el proyecto, lo llegue a hacer
suyo y vea las ventajas y beneficios del
mismo.

Empieza el trabajo: proyecto de mejora
continua, analisis del dia a dia, trabajo
conjunto con el cliente interno: el ope-
rario, el profesional que esta frente al
puesto de trabajo y que, con temor de
no se exactamente qué, dificulta la me-
jora argumentando cldsicos como:
“siempre se ha hecho asi y nadie se ha
quejado”

“cuando entré este era el proceso y
funciona”

“aqui las cosas se hacen asi, porque si
cambiamos algo, el departamento de...
no lo permitiria”

“lo hemos dicho e intentado mil veces
y no hay forma”,

“es el mejor sistema”...

¢En serio que el proyecto se para por-
que los implicados no creen en que
pueden mejorar?

¢De verdad que en las empresas se
integran sistemas de gestion automa-
ticos, flujos de trabajo con deteccién
de errores, que se comunican entre si,
ajuste de tinteros y cambios de plan-

cha automatizados, sistemas de cierre
de facturacién y presupuestos inteli-
gentes y no cambiamos nuestra forma
de proceder porqué aqui somos distin-
tos y las cosas se hacen asi?

¢En serio?

Cierto es que antes la gente se despla-
zaba a caballo, o en mulas, hasta que
Ford inventé el motor y empezamos a
desplazarnos en automovil. Verdad es
que antes envidbamos las cartas por
correo postal y hubo un momento que
lo hicimos via email; es cierto que antes
lefamos los emails al llegar al trabajo o
a casa, cuando teniamos una conexion
con el ordenador, y ahora lo hacemos
instantdneamente desde nuestro telé-
fono o incluso nuestro reloj.

Un simil un poco exagerado pero que-
ria mostrar cémo, los adelantos los he-
mos de ver como mejora y adaptarnos
a ellos, no adaptarlos a nosotros y a
nuestro funcionamiento.

Los tiempos cambian, la tecnologia
cambia y todo esto afecta al proceso
en el que se realizan las cosas.

No puedo seguir calzandome las botas
de montar a caballo para conducir un
coche automatico de ultima genera-
cién solo porque antes siempre lleva-
bamos botas para desplazarnos. ¢Pue-
do hacerlo? jClaro que si! Pero quiza



sera mas incomodo, perderemos tiem-
po en el cambio de calzado, impedira
la mejora de procesos logisticos ante-
riores y posteriores, puesto que sigo
necesitando un sitio para cambiarme,
un calzado de recambio...

¢Puedo esperar a llegar a la oficina
para ver el correo? jPor supuesto!
¢Puedo esperar para llegar a casa para
revisar el “WhatsApp” o “Facebook”?
ilmposible! Pero si siempre habia es-
perado a llegar a casa para saber si al-
guien me habia llamado o escrito, ide
verdad que ahora no puedo? ¢Qué di-
ferencia hay entre los casos personales
y los profesionales?

La actitud y sobretodo el miedo a que-
dar reflejado en un punto de incompe-
tencia, de ineficiencia, de pérdida de
valor y por lo tanto, peligro de la plaza
de trabajo que ocupamos.

Y esta actitud pertenece al cliente in-
terno, al que hace que nuestra empre-
sa funcione de forma eficiente, el que
ayuda y colabora en el crecimiento de
la empresay en las relaciones interper-
sonales de todos los departamentos.

El cliente interno es el profesional que
realiza las tareas necesarias en un drea
concreta para que la empresa funcio-
ne. Es la pieza clave que hace que el sis-
tema funcione, es el motor que genera
los beneficios del negocio. Si este clien-
te no tiene la motivacion suficiente, si
no esta involucrado en el cambio como
pieza clave, si no estd implicado como
parte del proyecto, tener claro que no
funcionara.

En diferentes empresas en las que he
realizado estos proyectos, el reto mas
importante ha estado el trato con el
cliente interno. Convencer al cliente
interno que la empresa busca mejorar,
gue la mejora pasa por la mejora de to-
dos y cada uno de las personas que in-
tervienen, que no esta poniéndole en
el punto de mira para prescindir de él
sino que quiere potenciar su valor aia-
dido para que su trabajo sea de valory
poder asi dar mejor servicio al cliente.
Cada departamento es un cliente inter-

no propio de la empresa, que defiende
su terreno frente a los otros clientes
internos, se enrocan en su posicion sin
querer trabajar en equipo para que el
sistema funcione de forma mas eficien-
te, puesto que siempre es el otro de-
partamento el que tendria que hacer
las cosas de forma diferente.

Cuando un cliente habla con un comer-
cial, éste suele defender la posicion del
cliente no sélo dentro de la empresa,
que es lo logico, sino también frente a
él, llevandole muchas veces a criticar
la forma de proceder de la empresa
a la que el cliente esta contratando.
Cuando el departamento administrati-
vo trata con el cliente, y no se ha rea-
lizado correctamente una factura o la
logistica de una entrega, siempre hay
un departamento a quien echarle en
cara una mala gestién. Cuando impre-
sion no consigue estabilizar la tirada,
entonar el impreso o producir adecua-
damente, siempre hay un departamen-
to que si hubiera gestionado la imposi-
cién de forma distinta, el papel no es el
correcto... Cuando preimpresion habla
con el cliente para reclamar las fuentes
o las imagenes de alta, puesto que el
comercial no sabe pedir correctamente
los ficheros...

Un proyecto se basa en las personas
que lo han de llevar a cabo y involucrar

Fach
ﬂ
Biog
mﬂ_flﬁ

al equipo desde el inicio, dando infor-
macion clara del proceso, de los objeti-
vos a medio y largo plazo, de la reper-
cusion que ello conlleva es la clave del
éxito del proyecto.

Ha sido importante para mi trabajo reci-
bir formacién para tratar equipos, para
gestionar personas, al igual que lo es
para directivos y mandos intermedios,
puesto que aqui estd la clave de mejora
de todo proyecto.

Directivos y lideres de proyecto que
gestionan correctamente los equipos
son capaces de integrar departamentos
y gestionar correctamente el cliente in-
terno.

Este, si se siente integrado trabajard
COmo un equipo junto a los otros depar-
tamentos lo que se reflejara frente al
cliente: buscara soluciones y no implica-
ra o repartira culpas al resto.Un equipo
integrado permite que se puedan abrir
incidencias que permitan mejorar los
procesos puesto que no lo ve como acu-
saciones ni represalias sino como una
forma de mejorar.

Un cliente interno con espiritu de mejora
es capaz de reflejar su eficiencia al clien-
te final y mostrar el valor afiadido que
diferencia el servicio, la calidad y deja al
precio en su escala real: la inversion.
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ACTUALIDAD DEL SECTOR
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ELECTRONICA IMPRESA
c0céano azul?

a electrdnica impresa (printed electronics) esta irrumpiendo en el mercado por su atractivo en cuanto a la

aportacion de valor afiadido a procesos y productos. Esta tecnologia que en el 2014 generd un volumen

de negocio de 24.000 millones de euros a nivel mundial, triplicard su volumen de negocio en 7 afios y se
situard en 70.000 millones en 2024, seglin previsiones de la OE-A (Organic Electronics Association).

La electrdnica impresa tiene la capacidad de poder proyectarse en cualquier lugar o superficie ofreciendo una
mayor libertad de disefio respecto a las limitaciones intrinsecas de la electrénica rigida convencional basada en
el silicio. A dia de hoy, los sectores tractores de la tecnologia son principalmente el sector de la automocidn,
salud, deporte y el sector de packaging, sin olvidar los wearables que todo y tener a dia de hoy problemas en su
llegada al mercado, despiertan mucho interés en el publico en general.

Sensor capacitivo impreso sobre tejido Pléstico funcional termoconformado Sensores piezoresistivos impresos

Nuevas oportunidades de mercado gracias a ser una tecnologia disruptiva

Los productos impresos convencionales se basan en puntos de trama que forman imagenes. En electrénica impre-
sa estos puntos de trama se convierten en puntos funcionales. Este hecho implica que no puede haber defectos en
la impresidn (pixeles vacios) a diferencia de los que pudiera haber en una imagen que a nivel visual podrian pasar
imperceptibles.

La electrénica impresa ofrece un cambio de paradigma en los procesos de impresién de la industria grafica aumen-
tando los casos de uso para dispositivos electrénicos impresos donde el producto final adquiere un valor afiadido
o una nueva funcionalidad.

Trama digital versus printed electronics?

1 http://www.printedelectronicsworld.com/articles/10920/printing-technologies-find-their-place-in-printed-electronics

2http://www.flexible-display.net/flexible-transparent-electrochromic-display-from-ynvisible/
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ACTUALIDAD DEL SECTOR

La electronica impresa es pues una tecnologia que permite imprimir directamente sobre la superficie de dife-
rentes materiales componentes electronicos, pistas conductoras, circuitos, sensores, entre otros dispositivos
de indole electrénica.

Como principales beneficios, uno de ellos corresponde a que durante todo el proceso de impresidn del compo-
nente electrénico o del dispositivo, el sustrato mantiene su flexibilidad también su forma original. De los dife-
rentes procesos de impresién disponibles, el proceso de serigrafia domina el mercado de la electrénica impresa
a escala industrial?.

~ 98%

SERIGRAFIA
~ 70
2% 4 COATING

IMPRESION DIGITAL

FLEXOGRAFIA

V'S

HUECOGRABA

Utilizado en R+D / Pre-series/Prototipado Utilizado en produccion industrial

»
v

Produccion actual a gran escala

Mediante serigrafia se obtienen espesores de capa mayores respecto a los demds procesos de impresion y
es por este motivo principalmente que en productos donde se requiere cubrir una rugosidad de la superficie
significativa o se requiere una buena conductividad eléctrica es la técnica de impresion mayormente utilizada.

Proceso de impresion serigrdfico en continuo de galgas extensiométicas.

En cuanto al proceso de impresidn digital, este estd tomando especial interés principalmente por su mayor
capacidad de resolucidn respecto al proceso de serigrafia per sobre todo de cara a la minimizacién de residuos
en el proceso de impresidn. En este caso, el residuo es practicamente nulo, ya que sélo se deposita tinta en los
pixeles determinados por el disefio y la tinta esta contenida en un cabezal, a diferencia por ejemplo del proceso
de impresidn serigrafico en el cual hay mucha merma tanto para cargar las pantallas para empezar la impresion
como para la hora de limpiar las pantallas.

~

/
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ACTUALIDAD DEL SECTOR

En términos de innovacién, la electrénica impresa es una tecnologia que deberian tener presente las empresas
de artes graficas tanto para hacer una apuesta de valor interna en nuevos productos, como para posicionarse
como socio tecnolégico de universidades, centros tecnolégicos o empresas de nueva creacion de base tecno-
légica (EBT’s) que en este caso dispondrian del conocimiento necesario para desarrollar la tecnologia pero no
dispondrian de una infraestructura suficiente ni de lo mas importante, la experiencia del proceso de impresion
a escala industrial. Un tdndem con proyeccién de futuro hacia quién sabe dénde, ojala hacia a un océano azul.

Equipo de impresion inkjet. Ejemplo de componentes electronicos impresos.

Sobre Eurecat

Eurecat, el gran proveedor de tecnologia industrial de Catalufia, ofrece al tejido empresarial servicios de I+D
aplicada, servicios tecnoldgicos, consultoria tecnoldgica, formacion de alta especializacion, desarrollo de
productos y servicios innovadores, y promocion y difusidn de la innovacion tecnolégica mediante Un equipo
multidisciplinar y plurinacional formado por cientificos y tecnélogos trabaja en mas de 160 proyectos de
1+D aplicada, orientados a la adquisiciéon de nuevos conocimientos para su transferencia a aplicaciones y
soluciones especificas que cubran las necesidades del tejido industrial.

|
Pe I ICa I PLASTIFICATS | ENVERNISSATS UVI
del paper i cartr6 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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pesar de sus 55 afios de ex-

periencia en el sector grafico,

sigue siendo dificil definir a
Grifoll. Sus clientes nos lo explican asi:
“Cuando no sé si puede hacerse, ellos
lo solucionan”. Y es que Grifoll es ca-
paz de imprimir en mas de 1000 tipos
de soporte con acabados especiales,
combinando de forma innovadora y
eficiente la impresién en serigrafia, off-
set y digital.

Lider europeo en la fabricacion de pro-
mociones 2D, esta empresa rubinenca
se ha convertido en un partner de con-
fianza para las principales multinacio-
nales de gran consumo. Cuenta con un
equipo de 45 expertos en artes graficas
y tiene presencia en 15 paises.
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Hablamos con Mateo Hilderink, res-
ponsable de marketing de Grifoll.

¢Como llega una PYME de 45 emplea-
dos a convertirse en proveedor de las
empresas de referencia en el mercado
de consumo masivo?

Nuestros clientes lanzan promociones
que llegan a miles, a millones de per-
sonas. Es muy importante para ellos
tener la seguridad de que estos incen-
tivos sean positivos para su reputacion
de marca.

En este sentido, Grifoll controla interna-
mente todos los aspectos de la produccion,
garantizando una calidad homogénea en
el item y eliminando la incertidumbre del
cliente a la hora de distribuirlo.

Ademas de una fabricacién integra en
nuestro taller, Grifoll invierte continua-
mente en adaptarse a los estandares
internacionales mas exigentes. Esto
nos permite estar certificados en aque-
llas areas y procesos que los clientes
consideran indispensables, e incluso
adelantarnos a futuras regulaciones
que afectaran la distribucidén de sus
promociones.

éPuedes darnos un ejemplo de esta
adaptacion a las regulaciones interna-
cionales?

En 2013 el tatuaje temporal y el ma-
quillaje al agua pasaron a considerarse
producto cosmético en Europa. Mucho
antes de que las empresas comenza-
sen a demandarlo, Grifoll ya estaba
validado como fabricante cosmético
en dos niveles: la aptitud de sus insta-
laciones y la composicion de sus mate-
rias primas.

Los mercados europeos esperan un
impacto positivo de la empresa en la
sociedad. Esto repercute en lo que los
consumidores exigen a sus marcas, y
por tanto en lo que las marcas exigen a
sus proveedores. Certificaciones como
FSC o Good Manufacturing Practices
dan a nuestros clientes la tranquilidad
de que estan tomando decisiones res-
ponsables con su entorno y sus consu-
midores.

NUBVASIDEAS
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La promocién demanda innovacion.
Grifoll ha sabido innovar de forma
practica y efectiva cada afo, no solo
mediante la combinacién de materia-
les y acabados, sino también incorpo-
rando nuevas tecnologias que conec-
tan con el target mas joven. Nuestra
filosofia de trabajo nos lleva a estar
cada afio mds cerca de nuestros clien-
tes, integrandonos en su proceso crea-
tivo y encontrando los productos que
mejor responden a sus objetivos pro-
mocionales.

Entender la necesidad del cliente.
Cuando la comunicacién con el cliente
te permite entender la necesidad que
realmente solventas como proveedor,
te conviertes en partner.

Creo que vamos hacia la dimensidn
gue una empresa con las capacidades
de Grifoll deberia tener. Durante los

afios de la recesiéon concentramos es-
fuerzos en salir al exterior y ajustarnos
en precios, como todo el sector. Pero
cuando la economia empezd a recupe-
rarse los clientes afianzaron su relacién
con aquellos proveedores que se ha-
bian ganado su confianza a través del
servicio y la calidad. Las empresas de-
mandan ahora mucho mds que precios
ajustados. Y Grifoll es capaz de respon-
der a este reto.

NOVETAT!

Maquina aplicadora
de finestres de plastic

¢ PVC i PET

o TROQUEL

ﬁg GRAFIC

e Format maxim: 100 cm d’entrada

e |Incorpora sistema de finestra troquelada —

PLASTIFICAT

ENGOMAT

TROQUELAT

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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ADQUIERE LA NUEVA

SPEEDMASTER
XL-106-6+L

as decisiones de compra en re-

ferencia a una maquina como la

Speedmaster XL 106-6+L implican
tener en cuenta muchos parametros.
Evidentemente el nivel de la inversién
obliga a estudiar las caracteristicas y
la capacidad de retorno que ofrece el
equipo y por tanto se estima como un
hecho que la apuesta por la XL 106 es
una opciodn a priori triunfadora.

“Actualmente y en un sector como el
del Packaging Premium los impresores
necesitamos variar constantemente el
perfil del trabajo, trabajos pequefios,
grandes tiradas, estdndares a lo largo
del tiempo o trabajos con un elevado
numero de variables y todo ello bajo
criterios de rentabilidad”, comentan
los propietarios de la empresa. Este es-
cenario obliga a las imprentas a buscar
tecnologias como la de la Speedmaster
XL 106, altamente automatizada, muy
productiva, de fdcil manejo, muy dgil
en los cambios y con sistemas de con-
trol como el Prinect Press Center dota-
dos de herramientas que conducen a
lo que Heidelberg denomina “Push to
Stop”.

“Con un nivel de produccion estable
de 18.000 pliegos por hora, cambios
de complejos trabajos en tiempos muy
ajustados, niveles de impacto ecoldgico
minimos al utilizar muy poca cantidad
de agente de lavado, cuerpos de barniz
que evitan tiempos de espera, procedi-
mientos de uso tremendamente intuiti-
vos, ahorros energéticos producto de la
optimizacion en los diferentes procesos
del equipo y la garantia de Heidelberg
son pardmetros que ayudan a tomar
decisiones y que generan confianza en
nuestros clientes.”

Cideyeg lleva desde 2014 trabajando
con una XL 106 de similares caracte-
risticas y con Heidelberg desde hace
mucho tiempo, desde que la empre-
sa se fundé hace mas de 50 afios. Las
tecnologias han ido variando y este
nuevo equipo ya estd dotado de un

nuevo estandar en relacién a la filo-
sofia de trabajo. “En nuestra nueva XL
el nivel de automatismo del Prinect
Press Center genera un total confort a
la hora de manejar la maquina, es in-
tuitivo, gestual, agiliza la consulta y la
gestion de la informacion, genera un
nivel de conectividad extremo entre
el maquinista y la maquina y ofrece un
nivel de herramientas de medicion y
control que ayuda a conseguir el nivel
de excelencia que nosotros exigimos a
nuestros trabajos y que nuestros clien-
te valoran.”

Con esta ultima adquisicidon, Cideyeg
dota su parque de impresidon con 22
cuerpos, conjuntamente con sus labo-
ratorios de tintaje. La empresa empieza
ahora una nueva etapa, con grandes pla-
nes de futuro e innovacién para dar asi
lo mejor de si mismos a los clientes.

LUXxX

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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Seguimos desarrollando la industria de la impresidn con
soluciones innovadoras que ofrecen todo lo que usted
espera de la tecnologia lider en la ingenieria de maquinas
de impresion.

La evolucion de la impresion. o

sheetfed

manroland Ibérica Sistemas, S.L.
T:+34 91329 22 44
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HISPACK AMPLIA SU ALCANCE INTERNACIONAL

Esta red colaborativa agrupa 12 eventos de packaging e intralogistica de Europa, Oceania y Asia

“Con esta iniciativa colaborativa crea-
mos una red de conocimiento compar-
tido sobre las tendencias y necesidades
que mueven la demanda de packaging
en cada uno de los paises miembros,
una informacion de calidad y enorme
utilidad para fabricantes y distribuido-
res espafioles que quieran introducirse
u operen ya en estos mercados, mu-
chos de ellos emergentes y con gran
potencial de crecimiento en los proxi-
mos afios”, explica el director de His-
pack, Xavier Pascual.

Hasta el momento, “The Network”
—que se puso en marcha en abril de
2016 y que sigue abierta a incorporar
nuevos miembros— estd formada por
All4Pack (Francia); Auspack (Australia);

Djazagro (Argelia); Korea Pack, Korea
Mat, Korea Chem y Cophex (Corea del
Sur); Pack Plus y Pack Plus South (In-
dia); 3P Plas, Print, Pack (Pakistan) y
Tokyo Pack (Japdn), ademas de Hispack
(Espafia).

Paralelamente, Hispack quiere apro-
vechar las sinergias con las ferias
miembros de “The Network” para
identificar empresas, entidades, aso-
ciaciones y profesionales de la industria
del packaging internacional que tengan
interés en el mercado espafiol. “Formar
parte de esta red nos ayuda a impulsar
la internacionalidad de nuestro salén al
contar con informacion transparente y
contactos valiosos de primera mano en
cada pais, lo que nos permitird atraer

expositores representativos e invitar a
compradores con proyectos concretos”,
asegura Xavier Pascual.

Organizado por Fira de Barcelona en
colaboracién con Graphispack Asocia-
cién, Hispack, que tendra lugar del 8
al 11 de mayo de 2018, presentara el
packaging como motor econdmico y
elemento clave para la innovacién y la
transformacion hacia la industria 4.0,
aportando soluciones de packaging y
proceso a cualquier sector industrial y
de consumo. Hispack prevé reunir mas
de 1.500 empresas representadas, y
mas de 38.000 visitantes gracias a su
coincidencia en las mismas fechas y re-
cinto con la feria de tecnologias de la
alimentacion, FoodTech Barcelona.

PLASTIFICADORA

maximo 120x160 cm
minimo 30x21 cm
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La calidad
como objetivo prioritario

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

engomado y manipulado

JUAN A. VELASCO, S.L.

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

ENGOMADORA

Tamanho:
maximo 115 cm
minimo 10 cm

TROQUELADORA

Tamano:

maximo 86x114 cm
minimo 20x20 cm

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




Hemos incorporado
en nuestras instalaciones
la nueva maquina de plastificar

EcoPol - 120

Mas de 30 ainos en el sector de la fabricacion del Film Polietileno
nos avalan en un mercado que prima la calidad y el servicio.

OFRECEMOS LOS SIGUIENTES
SERVICIOS DE PLASTIFICADO:

® Ancho: Max. 1200x1700 mm Min. 350 x 500mm
® Gramaje: Max. 700 grs. / Min. 180 grs.
® Debido a las medidas de la EcoPol 120 esta to-

talmente adecuada para todo tipo de trabajos en
PLV y Display.

® Plastificado PE/TS, el cual permite el pegado
de las pestanas de las cajas o estuches con cola
blanca fria, sin necesidad de hacer reservas.

® Plastificado polietilieno PE/23, film desarrollado
por JOELPLAS, S.L. contra los rayos UVA, el cual
no amarillea los trabajos a la exposicion del sol.

@ Plastificado con acabado de deslizamiento, PE/

/'J JOELPLAS, S. L. AB que permite un perfecto manipulado en el api-
l / Calle Josep Trueta, 13, lado, troquelado, contracolado, etc.
’ * | 08349 Cabrera de Mar - Barcelona

o

[ ¥  Tel. 937 50 21 60

® Plastificado en color. Podemos realizar todos los
Eloi Boix (Responsable de produccié) servicios indicados con el color solicitado por el
joelplas_sl@yahoo.es cliente.

Alex Lluch (Responsable comercial)
a.joelplas@gmail.com

® Plastificado alimentario.

www.joelplas.com

JOELPLAS, S. L. esta registrada en la Direccion General de Salud Publica y el RISPAC, cumpliendo con todas las normas europeas
e internacionales en cuanto al contacto directo con alimentos y a la seguridad ambiental y sanitaria.



Sesiones de trabajo
INDUSTRIA GRAFICA 4.0

Impriclub y Ricoh cooperan para traducir el gran concepto en realidades tangibles

El pasado mes de junio, Impriclub y Ricoh llevaron a cabo dos sesiones de trabajo orientadas a aproximar

el concepto Industria 4.0 a las diferentes realidades del mercado grafico. Oportunidades, experiencias,

aproximaciones, objetivos y frenos fueron abordados en un entorno abierto al debate y nacido con la

a automatizacién en la industria

grafica —como la de casi todas las

industrias, por cierto— se ha aco-
metido proceso a proceso, y raras veces
hasta ahora como un todo. El debate
sobre si una aproximaciéon mas global
es necesaria, posible o, directamente,
inviable planea sobre nuestro sector
y propicia debates que en los ultimos
afios se han visto avivados con la irrup-
cién de jugadores que han partido de la
estandarizacion y automatizaciéon abso-
lutas para dibujar modelos de negocio
que cambian las reglas del mercado.
Pero esos modelos no son extrapola-
bles al conjunto del sector; ni siquiera a
una mayoria considerable.

Con el objetivo de contribuir a “aterrizar”
ese debate y de generar visiones de un
futuro o futuros realizables, Impriclub y
Ricoh se convocaron en dos sesiones de
trabajo en las que se combind la discu-
sion de fondo con la aproximacion a pro-
blematicas concretas desde la perspecti-
va de la automatizacién de los procesos.
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intencidén de perdurar.

é¢Somos Industria o Servicio?

En practicamente todos los casos, la res-
puesta es ambos. Somos una industria a
la que el mercado le requiere servicios.
Que los procesos de negocio y de pro-
duccidn sean realmente 4.0 sera impres-
cindible algin dia no muy lejano para
poder insertar nuestras capacidades
dentro de eso que el mercado ya llama
“experiencia de cliente” o “gestidn de las
comunicaciones con cliente” (CX y CCM
respectivamente, de sus siglas en inglés),
asi como para poder interactuar con
nuestros compradores de la manera en
la que ellos necesitaran que lo hagamos.

Es importante, por tanto, que la palabra
“Industria” no nos desvie del concepto
“4.0”, bajo el que se recoge no sélo la
optimizacion en la fabrica sino su cone-
xién con los entornos de datos, con el
Internet de las cosas, con los sistemas
de comunicaciones, con las tecnologias
de personalizacién o con las alterna-
tivas mas avanzadas para la logistica,
tanto de almacén como de entrega.

Mirada realista

En las sesiones se huyd en todo mo-
mento de las miradas grandilocuen-
tes, para buscar dmbitos y criterios de
actuacion realizables y sostenibles. En
esta linea surgio la dicotomia entre la
busqueda de grandes soluciones inte-
grales y la construccion “ad-hoc” en la
que piezas independientes se combi-
nen para dar un todo optimizado.

Automatizar fase a fase y conectar lo ya
automatizado se erige como una alter-
nativa viable siempre que se acuda a
estdndares 100% abiertos y a partners
fiables por su tecnologia y por su cono-
cimiento.

Una aproximacion de este tipo permi-
te: aprovechar los esfuerzos realizados
hasta el momento; iniciar proyectos con
dimensiones manejables en coste y en
complejidad; gestionar mejor las resis-
tencias al cambio; asegurar la adaptabi-
lidad a escenarios futuros; mantener la
independencia en futuras decisiones.




Problematicas concretas

La parte central de los talleres se dedicd
a mostrar respuestas sencillas y actua-
les a problematicas concretas y amplia-
mente compartidas: respuestas para
llevar la imposicién a unos niveles 4.0,
la interconexidén integral de todos los
procesos del negocio o herramientas
para dar respuestas Utiles a la imposibi-
lidad de planificar la produccion fueron
algunos de los ejemplos utilizados para
animar el debate, que concluyd con un
ejercicio de identificacidn y priorizacion
de los principales frenos de nuestro
sector en el camino hacia una mayor
automatizacién. Los miembros de Im-
priclub mostraron una avanzada vision
del sector y, por encima de todo, un
fuerte compromiso con éste y con su
progreso.

Ese compromiso enlaza directamente
los valores de Impriclub con los de Ri-
coh y de él nace el interés por publicar y
compartir algunos de los resultados de
esos debates. Serd en futuras ediciones.

RICOH

imagine. change.

s raao Printing Industry 4.0
de ladificultad

IMPRICLUB a la oportunidad
RICOH : | = .

RICOH

imagine. change

Industria 4.0

La expresién Industria 4.0 se acuiié en la feria de Hannover hace algo mas
de seis aflos como concrecion de los conceptos que avanzaban una “Cuarta
Revolucién Industrial” ya en marcha y habilitada por las nuevas tecnologias;
muy especialmente, por el aluvién de datos a disposicidn, la inteligencia
artificial, el internet de las cosas y los avances en robética y en logistica.

En todo Occidente, y muy especialmente en Alemania, se observa la In-
dustria 4.0 como una oportunidad para dar nueva vida al tejido industrial,
visto que la “sociedad del conocimiento” no se sostiene sin una realidad
productiva que le dé soporte: la innovacién, la educacion y la vanguardia
tecnoldgica se desmoronan sin una industria que las reclame y las aplique.

Reactivar un tejido industrial inteligentemente diferenciado de la pura pro-
duccién masiva se ha convertido en objetivo estratégico para Europa, por lo
gue puede aportar en si mismo y por el efecto de traccidn que tiene sobre
los mejores valores de nuestra sociedad. **

. /

Troquelado Digital

Sumns eapecmllstas en servicios de trnquelado digital

[0]-4
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Primeros pasos
DE LA VENTA ONLINE

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 Alguerd - www.SMILEcomunicacion.com

eguramente tu también formas

parte del grupo de personas que

depositan en la venta online sus
expectativas para obtener ingresos
econdémicos de futuro, aprovechando
su gran alcance y la escalabilidad de
beneficios.

Las aplicaciones digitales estdn ayu-
dando a mejorar la vida de las perso-
nas. A pesar de que es uno de los fac-
tores fundamentales para concebir un
negocio en Internet, supone un reto
dificil de conseguir muy asociado a la
innovacion tecnoldgica convirtiéndose
en el principal obstaculo para peque-
flos emprendedores. Por el contrario,
seguro que podemos participar con
nuestros proyectos en la mejora de
alguno de los aspectos mas valorados
por los usuarios en la actualidad:

e Ganar tiempo

¢ Mejorar la calidad/resultado del tra-
bajo

o Simplificar procesos (personal y la-
boral)

¢ Ahorro econémico

iEnhorabuena si ya tienes un produc-
to digital!

Asegurate que la propuesta de valor
resulte de interés para tu publicoy, que
ademds, aporta una diferencia atracti-
va, competitiva y durable en el tiempo.

Es probable que hayas pensado en una
marca comercial, buscado dominios
disponibles e incluso gestiones un blog
con mayor o menor actividad. Es el
momento de dar el siguiente paso, la
venta online.

48) Revista GREMI - 2 trimestre 2017

Plataformas de venta online

eCommerce

A la hora de crear una tienda online,
hay que tener realizado el ejercicio
previo que supone desglosar las cate-
gorias, cantidad de productos, paises e
idiomas, precio de transporte asociado
al peso asi como los conocimientos y
tiempo que se va a dedicar a la promo-
cién y optimizacién SEO.

Hay que tener en cuenta que el fu-
turo de la venta online esta en la
personalizacidn, para adaptarse a los
gustos y preferencias del usuario. Para
conseguir este resultado, se recogen
los datos de navegacion y comporta-
miento a través de variables de manera
gue una misma pantalla se mostrara,
mediante un algoritmo, de manera dis-
tinta para cada uno de nosotros.

“La misma tienda online

se mostrara distinta para cada
usuario”

Para aquellos que se inicien en la ven-
ta online, es recomendable comenzar
con un CMS (Content Management
System), o sistema de gestién de con-
tenidos.

Ninguna plataforma es perfecta, to-
das tienen ventajas e inconvenientes
resultando complicado decidirse. Hay
muchas opciones y no conocemos las
prestaciones que mejor se adaptaran
a nuestro proyecto y su evolucién. Con
el fin de ganar tiempo y evitar cometer
los errores tipicos que todos hemos su-
frido, paso a valorar las opciones mas
recomendables:

Los eCommerce son tiendas online
facil de usar y con altas prestaciones
que permiten importar plantillas y moé-
dulos para la personalizacién de su di-
sefio a medida. Ademas, viene integra-
do un area de gestion (back-end) que
permite controlar de manera intuitiva
las principales operaciones:

* Gestion de pedidos

e Control de stock

¢ Pasarela de pago

e Logistica de la facturacion
¢ Seguimiento de pedidos
e Estadisticas

« indice de conversién

| shopify

Plataforma ideal para iniciar un pro-
yecto de comercio electrénico sin ne-
cesidad de invertir una gran cantidad
de dinero ni tiempo. Es una plataforma
gue opera integramente en la nube,
puedes olvidarte del hosting pues ofre-
cen un ancho de banda ilimitado.

Requiere asumir el abono de una cuota
mensual asi como una comisién afiadi-
da por transaccion, el coste no es muy
alto pero hay que tener en cuenta que
otros CMS son gratuitos o suponen un
gasto menor.

El panel de control de Shopify es muy in-
tuitivo y no requiere de gran conocimien-
to técnico. Por el contrario, esta limitada
por la modificacion del cédigo fuentey la



dificultad para exportar la base de datos
ma3s alla de un archivo CSV.

(77 coMMERCE

Plugin gratuito y asociado a la plata-
forma Wordpress que convierte tu
web en un sitio de comercio electré-
nico. Se ha convertido en una de las
elecciones escogidas por los usuarios
ya familiarizados con este famoso CMS
orientado al blogging. Es la solucidn
mas destacada para centralizar tu blog
y tienda online en el mismo panel de
administracion.

El principal inconveniente es que re-
quiere instalar y gestionar varios plug-
ins para aumentar las funcionalidades.

€

PrestaShop

Plataforma facil de usar y gestionar,
en su versidn bdsica incluye las pres-
taciones necesarias para trabajar de
forma profesional practicamente de
manera automatica. Prestashop ofrece
la opcidn de anadir mdédulos especifi-
cos para obtener el maximo provecho
de cada negocio. El inconveniente es

gue se requiere un minimo de conoci-
mientos técnicos para instalar, adaptar
o personalizar las plantillas y es conve-
niente contratar un profesional para
arrancar de manera rapida.

Marketplaces

La solucién para vender en Internet y
sin necesidad de un eCommerce. Es
ideal para pequefias empresas que no
pueden permitirse gestionar un canal
propio con todas las acciones deriva-
das de la venta online.

Los Marketplaces también ofrecen su
plataforma asociada a otros comer-
cios electrénicos para ganar visibilidad
y vender sus articulos sin necesidad de
acceder al sitio web del eCommerce
que en realidad publica los productos.
Por cada venta realizada, la plataforma
percibira una comision.

Atrae a un numero muy grande de
usuarios por la gran cantidad de pro-
ductos y por su motor de busqueda de
comparacion de precios. El comprador
puede calificar al vendedor dependien-
do de la experiencia de la operacién y
que ayuda a mejorar la reputacién y
generar confianza a nuevos clientes.

INTERNET

amazon

Amazon es una de las plataformas mas
populares en nuestro pais, ademas
permite almacenar tus productos en su
centro logistico ocupandose de todo a
cambio de un incremento de comisiéon
por transaccion.

eBay es el mayor centro de compra y
venta en Internet, el vendedor opta
por ofrecer articulos en subasta al me-
jor postor, o bien, la opcién de venta a
un precio fijo icémpralo ya!

€ lbeba
~ Etsy
@Rakuten

Otros Marketplaces a destacar son el
consorcio chino Alibaba, la japonesa
Rakuten asi como Elsy especializado
en la venta de productos artisticos y
artesanos.

“Si ya tienes una plataforma
de venta, es el momento de crear

tu primera campafia de Marketing
online”

o

PLATAFORMA
DE VENTA

PROCESO DE VENTA ONLINE

MARKETING
OMLINE

= W

-

CONVERSION

ANALITICAS
E INFORMES

wiww SMILEcomunicacion.com
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REDES SOCIALES

APROVECHA LINKEDIN
para promover
tus servicios graficos

GEMMA MOMPART e Especialista en comunicacion digital, redes sociales y contenidos. Linkedin para profesionales y empresas.
DigitalDixit Comunicacié - www.digitaldixit.com

Linked in

inkedin es una red social con mas

de 500 millones de usuarios pro-

fesionales. Especialmente indica-
da para negocios B2B, muchas veces
no sabemos como sacarle mas prove-
cho. Con este articulo, queremos darte
algunas ideas, algunas pistas para que
puedas utilizarla en la promocién de
tus servicios graficos.

Da de alta tu pagina de empresa

Si no lo has hecho todavia, ahora es el
momento. Tener una pagina de empre-
sa en Linkedin permite que empleados
y colaboradores vinculen sus perfiles
personales a ella. Aprovecha, ademas,
tu pagina corporativa para:

o Presentar tu empresa, tu oferta,
tus referencias, tu portfolio y casos de
éxito. Tu propuesta de valor y los be-
neficios de contratar tus servicios es el
contenido que quieren encontrar tus
clientes.

Debes saber que las primeras lineas son
clave: intenta “enganchar” a tu audien-
cia con ellas e incluye tus keywords. No
olvides resefiar tus datos de contacto,
sitio web y conexiones en otras redes
sociales. Veras que la plataforma tam-
bién te permite afiadir hasta veinte
palabras clave que describan tus es-
pecialidades... una buena opcién para
mostrar tu expertise.

e Publicar noticias corporativas, con
informacién y fotos, de forma periodi-
ca en el tiempo. El hecho de compartir
enlaces desde tu sitio web te llevard
trafico; crear contenido propio te ayu-
dard a ser relevante. Tu posicionamien-
to como marca lo decides tu.
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para empresas

Si quieres dar preferencia a una publi-
cacioén, déjala fijada en el primer lugar
de tu timeline. Procura siempre intere-
sarte en los demas para ser interesante,
y comparte sélo lo que a ti te gustaria
que compartieran contigo.

e Mencionar a otras personas, para
que sepan que estas pendiente de
ellas. Concede la importancia que me-
recen los demas y te lo agradeceran
con creces. A los colegas que colaboran
contigo en proyectos, a tus clientes, a
tus seguidores... agradéceles su apoyo,
muéstrales tu reconocimiento.

Anadir hashtags o etiquetas en tus pu-
blicaciones te ayudard a definir los te-
mas y facilitara que otras personas inte-
resadas en lo que haces encuentren tu
pagina de empresa.

o Acceder a una serie de estadisticas
gue te van a proveer de informacion so-
bre tu comunidad. Por ejemplo, équie-
res saber la cantidad de personas que
han visto una publicacién determinada
0 quiénes han interactuado con ella?

Con los datos que te dard tu pagina de
empresa en Linkedin, conocerds cada
vez mas los gustos e intereses de tus
seguidores, y podras complacerlos con
contenidos relevantes para ellos.

[ —
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éPor donde empiezo?

Pincha el botén “Paginas de empresa”
desde la pestaia “Productos” y jade-
lante!



Incluye tu logotipo y personaliza tu
imagen de portada. Las paginas de em-
presa con logotipo reciben 6 veces mas
visitas que las que no lo tienen.

Redacta una buena descripcidn con
palabras clave e invita a tus contactos
a seguirte en tu pdgina de empresa.
Preglntales qué tipo de informacion
les gustaria encontrar, ofréceles algo
valioso.

Seduce a tu cliente para crear interés,
para que sea él quien se acerque y te
pregunte. Sé respetuoso y no seas in-
trusivo, sé paciente, ponte “guapo” y
sera el cliente quien dara el paso. Son
las estrategias pull las que funcionan,
tipicas del marketing de atraccién.

e
Koo/

REDES SOCIALES

Por favor, no utilices un perfil personal como pagina
de empresa. ¢ Por qué? Porque en las redes sociales las
personas queremos, sobre todo, encontrar personas. Y
cuando queremos seguir a una marca, lo hacemos, sin
mas. La transparencia genera confianza y la confianza
atrae a posibles clientes. Seamos interesantes, creati-
vos y aportemos valor a nuestra comunidad y seremos

recompensados.

Espero que estos breves consejos te resulten utiles.

é¢Comenzamos?

PAPER

g

PAPERBOARD
& MORE

PaperToPrint

N

_ muestrario

Pide mas informacion y realiza tu pedido ahora

oen el teléfono 902 09 04 08

04
- Y
Solicita ya tu ggg@

PAPER

gy

PAPERBOARD
& MORE

PaperToPrint

CORS
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REDES SOCIALES

CONSEJOS
para publicar POSTS
de exito

ENRIQUE SAN JUAN

__ Director de Community Internet The Social Media Company

ﬁ @esj en twitter - www.community.es

i la gran muralla empezd con un

ladrillo y la gran marcha con un

paso, la estrategia digital empie-
za con una web. En un mundo donde
las redes sociales parecen tener la he-
gemonia de la representatividad digital
de las empresas y marcas, lo cierto es
que el control de la voz y la presencia
corporativa sigue estando en manos de
la web.

De hecho la web es el Unico activo di-
gital de la empresa, si la comparamos
con su presencia a través de una pagina
de Facebook, la cuenta corporativa de
Twitter o sus perfiles el Linkedin. En to-
dos estos casos, se trata de plataformas
ajenas a la propiedad de la empresa,
mientras que la web si.

Cuando hablamos de la web nos referi-
mos a todo lo que se accede por debajo
de un dominio. Una web suele conte-
ner basicamente dos partes: una esta-
tica, que aglutina la informaciéon que
no cambia de manera frecuente (como
los productos, los servicios, donde esta-
mos, quienes somos y cémo contactar.)
y otra mévil, el blog. El objetivo del blog
es mantener informada a la comunidad
a la que sirve la empresa. Es algo asi
como el érgano de comunicacién digi-
tal de la organizacion, con una elevada
proyeccion publica.

Toda web de empresa deberia tener su
blog, seccidén que puede adoptar otros
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nombres como Noticias, Actualidad o
Novedades, por ejemplo, si bien esta
mas que aceptada la denominacion
directa de blog. Los blogs son la piedra
angular de cualquier empresa o pro-
yecto a la hora de publicar y presentar
sus contenidos a la audiencia a la que
se dirige. Ademads, tienen en Google su
principal lector. Con un blog en la web
nos sélo es mas facil generar conteni-
dos para propagarlos mas tarde en las
redes sociales, sino que, ademas, ayu-
da a posicionar toda la web en el uni-
verso Google

Asi como un diario se alimenta de arti-
culos, un blog se compone de posts y
no todos los posts funcionan igual. Vea-
mos a continuacidn cinco puntos para
potenciar las eficacia de nuestros posts.

1. Titulares. Un buen titular anima a
leer el resto del post. Es aconsejable
que el titular incluya palabras clave y
que sea conciso (a la par que creativo).
Desde el punto de vista periodistico, se
estima que un titular no deberia supe-
rar las 7 palabras.

2. Contenido. Deberia ofrecer informa-
cién de calidad que interese verdade-
ramente a nuestra audiencia. Aqui la
palabra clave es “valor” y cada uno de
nosotros sabe exactamente qué apor-
tar valor verdadero a nuestro publico
y qué es simplemente informacion co-
mercial. El valor genera interés y el in-
terés ventas.

3. Imagen. Una foto (o un video) ayuda
a absorber mejor el contenido del post,



pues lo hace mas explicativo, ameno y
directo. Hemos de recordar que antes
de subir una imagen al blog, ésta de-
beria estar bien nombradas (el archivo
de la imagen que se sube) teniendo en
cuenta el SEOQ, es decir, basicamente
describiendo lo que es la imagen en su
nombre de archivo.

4. Formato y estilo. Google es capaz de
determinar si un articulo o post para
el blog es atractivo visualmente. Y los
usuarios de carne y hueso, obviamen-

REDES SOCIALES

te, también. Los parrafos cortos, el uso
de negritas, el empleo de subtitulos,
entradillas, destacados y bullet points o
vifietas, ayudan.

5. Etiquetas y categorias. Las etique-
tas equivalen a los conceptos de una
noticia y las categorias a las secciones
de un diario. Todos los posts en un blog
deberian tener insertadas y definidas
las etiquetas y las categorias que le co-
rresponden. Aqui, también es vital el
uso de palabras clave, pues ayudan a

indexar las materias y permiten ganar
mayor posicionamiento en SEO.

Por ultimo cabe decir que la frecuencia
de publicacién de posts en el blog, de
manera general, no deberia ser inferior
a uno a la semana. Siguiendo estos con-
sejos, nuestros posts serdn mas efec-
tivos, posicionaran mejor, el publico
objetivo encontrardn valor en ellos y el
contenido tendra mas éxito; es decir,
generaran mas negocio.

iAnimo! «

— Papers ofset | estucats.

— Cartr6 de fibres reciclades.

— Cartro Folding, revers fusta i revers blanc.

— Cartro Folding amb polietilé, una i dues cares.

comart

. — Cartolina pasta quimica estucada una o dues cares.
PAPER I CARTRO

— Cartolina amb revestiment de polietile una i dues cares.
— Cartro revers kraft estucat.

C/ Montmel6, 2
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

Mateo Argerich
De dilluns a dijous, de 16,30 a 18 h
Telefon 93 481 31 61

ASSESSORIA FISCAL

Noemi Andrés

Dimarts, d’11,30a 13,30 h

(hores convingudes)

Telefon 93 481 31 61

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

ASSESSORIA EN MEDI AMBIENT,
QUALITAT | SEGURETAT SALUT
Marta Vecino

Dimecres, de 18h a 19h

Resta de dies, horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61

ASSESSORIA MERCANTIL
Ricard Argelich i Luis Gallo

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

GREMI DE LA INDUSTRIA | LA COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

ASSESSORIA EN COMERGC EXTERIOR
Antoni Volta

De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telefon 93 209 03 99

ASSESSORIA | GESTIO D’ASSEGURANCES

Ricardo Sanmartin
Dimecres, de 16 a 18 h
(visites concertades)
Teléfon 93 481 31 61

ASSESSORIA INDUSTRIAL
Miquel Marce

De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Teléfon 93 481 31 61

ASSESSORIA EN PROTECCIO DE DADES

Ramon Vilaltella
Dilluns i dimecres, de 10a 13 h
Telefon 93 481 3161

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 COMPETITIVITAT 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

Publicitat

per empreses agremiades

INDUSTRIA | COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

Preu anual
165 euros
+ [VA

Per incloure publicitat
en aquest Directori

contactar amb:

Quim Macia
Tel.: 93 481 31 61
jmacia@gremi.net

CAIXES FOLRADES

CARPETERIA

CONTRAENCOLATS

Carpetas, estuches, displays,
libros, cajas, medidas especiales.

Tel: 93 260 50 80 - 667 61 01 82
encuadernacionesyuste@gmail.com

40 afios de experiencia y dedicacién

CARTEREZCX )

4 CONTRAENCOLADORA 160 X 140 CM inovenaD 20121
4 TROQUELADOS FORMATO MAX. 220 X 150 CM

4+ MANIPULADOS P.L.V.

4 FABRICACION CAJAS CARTON ONDULADO
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aking your ideas a reality .com

Carpetas - Maletines y portadocumentos
Cajetines - Displays y tableros - Tapas de libro
Muestrarios y aplicaciones - Cajas y estuches

Fundas en PVC

Ctra. Argentona a Granollers

Vecindario Pins, 3 08310 Argentona (BCN)
Teléfono 937 971 561 / Fax 937 972 461
soldaplastic@soldaplastic.com

www.soldaplastic.com

astlu .EM@

Servicio de contraencolado
www fastflutle.com

Avda. del Vallés, 30 - Pol. Ind. Sud
08440 Cardedeu (Barcelona)

Tel. 93 790 62 43 - Fax 93 796 44 96
E-mail: info@fastflute.com

CORRECCIONS | TRADUCCIONS

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

§ Correccions
Traduccions

C fullets - catalegs - revistes
displays - material corporatiu
q) cartells « fiyers - packaging...

TOTE ELE IMOMES, TOTS ELS SUFOATS

2 P Claris, 52

2 DEQNC Barcelona
i Tel. 234 1237
wi

(L] Achderck o denca, &

A DOS

disseny amb carira 8.1,

Pere IV, 78-84, 6¢ 7* - 08005 Barcelona
Tel. 93 309 62 97 - Fax 93 309 55 97
ados@adosbcen.cat - www.adosben.cat

MerinGrat

Acabats Grafics

-PLASTIFICATS (BRILLO, MATE)
-CONTRAENCOLATS (CARTONETMICRO,IMAN PLASTIC...)
~TROQUELATS (AUTOMATIC, MANUAL 100X140 MAX)
-ENGOMAT (F, AUTOMATIC, LINEAL...
-MANIPULATS (DISPLAYS, EXPOSITORS...)

ANSELM CLAVE.- POL.IND. MATACAS NAU 15

08980 SANT FELIU DE LLOBREGAT (BCN)

TEL: 93 261 26 85/ 23 34 FAX: 93 685 50 84

E-MAIL: meringraf@meringraf.com WWW: meringraf.com

Soluciones de impresién en offset y acabados
de marketing directo, embalaje flexible y
etiquetaje (Sleeves, In Mold, etiquetas).

TGB, s.a.

San Ramon, 22 - 08786 Capellades
T. 9380117 11

www.tgb.es - E-mail: info@tgb.es
Oficinas Comerciales:

C/. Europa, 13, 3.° C - 08028 Barcelona
C/. Maestro Arbés, 9 - 28045 Madrid




ENQUADERNACIO

PLEGADOS
REVISTAS
ENCUADERNACION
RUSTICA COSIDA Y

® . CON COLA PUR
enquadernacmns

ESPIRAL

rueda 99,S.L. wre

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

ETIQUETES

GRAVADORS

Label 0:0 Intro s.l.

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

A e TE. n!:

h-d.
Engraving Grosg = = =

* Huecograbado electronico
* Huecograbado autotipico
* Flexografia

* Tramas mecanicas (anilox)
» Cilindros gufradures

UEMH:M-III n;mu -mﬂmmmm

S Baroelona » Spain » Tel. 34 936 562 B11 » Fax. 34 935 768 575
www.labelintro.com E-1miail. rodinsa@rodinea.com * wWawrodinsa.com
FABRICANTS DE BOSSES DE PAPER GRAVAT AL BUIT

=

EMNCUADERMNACIONES SAMNCHEE, S.C.P.

Encuadernacion artesanal

Ed. pequeiias, grabados, stamping
Ruistica fresada

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

A
b

Industrial Bolsera

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

Tel. 93 574 83 00 - Fax 93 560 16 99
com@industrialbolsera.com

FABRICANTS DE BOSSES DE PLASTIC

W 4
b

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

GRAVATS | ESTAMPACIO

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

Caal JMAETS

[17]
w

ENQUADERNADOR
des de 1963

Placa de la Vila de Gracia, 16
08012 Barcelona

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

Visiti’ns a

Teds: 937 T04 TOO ! 648 130 376
Abwrn - BASCELCRE,

RRIGAPLAST

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

P
fﬂmun-xn cartranet, i}-.n,:;-"'r.;-r

atiquetes, follets, etc.)

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

US ALIMENTARI HOMOLOGAT RSIPAC. J9.05054/CAT

Lok A Yh
T.: 937 843 004
F.: 937 241 444
Tw.: Bmagnegral

Mifio, 122 MNaves H-
DE223 Termassa (BON)

T S £ 3
YWWW.IT a..-r' 5-'L‘ ar.net

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

=1\
www.satergraf.es GRﬂF S L
Impresion de etiquetas de alta calidad
® Entradas de espectaculos con seguridad

eImpresion de etiquetas en bobina

® Hojas laser y etiquetas ordenador

®* Hologramas, estamping, relieves

® 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-impresion

Impresion

|.l II

cnﬂewua

Post-impresion

Llull, 105-107 - 1* planta
08005 Barcelona
Tel. 93 485 51 61

Fax 93 4B5 32 56

mgrafic.com
po@comgrafic.com

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
\@ Impressio Digital

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

Aribau, 177 « 08036 Barcelona
Tel. 93 439 65 61 « Fax 93 322 16 23
bramona@bramona.com ¢ www.bramona.com




IMPRESSIO DIGITAL

LABORATORIO DIGITAL

QUALITYIMAGE

IMPRESSIO OFSET

MANIPULATS DEL PAPER

PAPER | CARTRO

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

Manuel F. Marquez, 78 - 08918 Badalona (Barcelona)
Tel. +34 933 873 600 - Fax +34 933 831706

FABRICA DE MANIPULATS DE PAPER

ESPIRALS - LLIBRETES - RECANVIS
Tacs Publicitaris Memo Tac

Ponifaci
[ fomatacte an I0as b 54 J
Via Tragana, 13 - 08930 SANT ADALA DE BESOS
Tel. 83 314 50 51 - Fax 83 314 97 04
E-mail: info@bonifacio.es

e

AGPOGRAF

Pujades, 124
08005 Barcelona - Poble Nou
Tel. 93 320 84 60 - Fax 93 485 42 21
agpo@agpograf.cat
www.agpograf.cat

EMBALLAGES

Policolor Offset, s.a.

Gorchs Lladd, 146 - P.I. Can Salvatella
08210 BARBERA DEL VALLES
Tel. 933 352 448 - Fax 933 357 361

policolor@lgr-packaging.com
www.policoloroffset.com

SPIRAX S.L.

ABOBINA ¥ DE BOBINA A HOJAS

4801843 -F

PR §E

CREACIONES
LOPEZ - LLAUDER, 5.A.
La calidad de la expenencia

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

MANIPULATS DEL PAPER PAPER | CARTRO
PAPEL Y CARTON
MU formas, 5. EN BOBINAS Y HOJAS
- CORTADOS A MEDIDA
ACABADOS GRAFICOS comart

Alzadas, folletos y revistas con o sin cola, mailings,
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

C/ Montmelo, 2
Pol. Ind. El Raiguer
08170 Montornes del Valles

comart@comartsa.com - www.comartsa.com

MANIPULADOE § L
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
Solucicnes, sl

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

Q Compre a su medida en
Vegio,S.L. e

CARTONCILLO Y MICROCANAL

lo que necesite
a partir de 25 Kilos

Cartén

Cartoncitio

Folding

Cartutina

Bigris y colores

Contraenco/ados

Pluma - Pankaster

Tubos y cantoneras

Expositores - Displays - Separadores
Alimentacion - Pintores - Muebles

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

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

FABRICACIO DE CAIXES
; DECARTRO ONDULAT

o Gaharron
1B

—

PLASTIFICADORS

dmeycar

« Especialidad en recubrimientos
plésticos 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

POSTALS

offset
postales
mapas
guias
calendarios
souvenirs
imanes

savir, s.a.

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

PROMOCIO | ESPECIALITATS GRAFIQUES

SEGELLS DE GOMA

#E55 ANGLOFORT

PREIMPRESION e SERVICIOS GRAFICOS

Rosselld, 33, 08029 Barcelona

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

FOT@OLETRA

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 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 1V, 29-35 2° 62 - 08018 BARCELONA
Tel.: 93 309 64 20 - Fax 93 300 52 47
segellsolimpics@hotmail.com

. o Plancha CTP

¢ Filmaciones

® Pruebas de color

ICIOS GRAFICOS

< * Maquetacién y disefio
l] H MS H é S H * Impresién Digital

Llull 51, 22 42 » 08005 Barcelona
Tel. 93 309 58 97 © Fax 93 309 55 07

E-Mail: jamsa@jamsa.es® www. jamsa.es

RELLEU EN SEC

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

RELLEU EN TERMOGRAVAT

SERIGRAFIA

TR
BCN PRINTS
Serigrafia y tampografia
Auwda. Can Boedoll 118, Nave 10 ol Ind. Can Roguets
02202 Sabadel
Tol: 934 B54 083 Emall: benprints@bengrints.com
www. benprints.es
TAMPOGRAFIA HASTA 5 COLORES
SERIGRAFIA CIRCULAR
S08RE TODO TIFO DE SOPORTES
— RECLAMO PUBLICITARIO —
— MARCAJE INDUSTRIAL —

ESPECIALIDAD EN ESFERAS DE RELOJ
MANIPULACION INCLUIDA ¥ GARANTIZADA

AuraDigit

HE  WSERVEIS GRAFICS

SERVEIS GRAFICS | EDITORIALS

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

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

SERVEI

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

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

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

impralux’

CASA FUNDADA 1920

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

wwewr. grifoll.com ‘
grifoli@grifoll.com

+34 93 GEAIADZ “-i
F LL
P"II'H I{}M{}II{FHL

GRI

E

ESPECIALISTAS EN OFFSET T SERAGRAFIA:
- Soportes plasticos
- Tintas especialas
- Boletos promocionales
= Lenticulares y 3-D
Tatuajes

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

Termorelieve - Relieve Seco

Estampacién - Offset - Digital

Termografic
Industrial

RELIEVE MODERNO"

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
grifolli@grifoll.com
+34 53 SBAIAG2

GRI
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L
Fhowanons
ESPECIALISTAS EN OVFSET T SERAGRAFIA:

- Soportes plasticos

- Tintas espaecialas

- Boletos promocionales

= Lenticulares y 3-D

- Tatuajoes

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

E

ACIO

RETO
/R ﬂ.“

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

W

SERVEIS GRAFICS

SERVICIOS INTEGRALES EN
ARTES GRAFICAS
= Tratamiento digital

= CTF-CTP

= Impresion offtset digital

= Dalo Variable

= Vallas publicitarias

= Rotulacidn

= Creackin de stands

»
A I.V‘
L -«

Aacta. Camilet, Z37 2* planta

DBO0T L'Hespitabat da LL. (BN

Tesl. 93 338 4803 - Fax 3 397 40 20

oomwria igrupsgralicohcom
www.grupograficolv.com




SERVEIS GRAFICS

TREPADORS

TREPADORS

4 disgraf

Impressid sangrafica convencional | UV
Tintes Planes - Quadricromies - Especials
Varnis UV - UV Ralieu - UV Texturat
Patil | Gran Foemat fing 1352280 Cm
Metacrilats - Vanding - Opis - Adhasiug
Tintas Rascables - Microancagsulades
Folocromatiques - Termocromaliquas
Glittérs « Purpurings - Aromas - Floc
Tod tipus de malerials

Penecds T, rou 14 - P | Can Casablancss  Tol 33721 1848
C8192 - Sant Cuirze del VaBes (BCN) Fax. 83 7TH 3T K
e.mail: dagrafi@disgratserseloom Miabil: 656 B2 T2 €8

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

SERVEI INTEGRAL D'ARTS GRAFIQUES

oligraﬁc‘f"

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

CARTERZCTH

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)

RAFIC

75:(omoie

Tarjelas - Sobres - Cartas - Eliqualas
Folletos - Revistas - Carteles - Calendanos
Carpetas - Prospectos - Cajas Laboratorio

Cobalt, 8 - 08038 Barcelona
Tel. 93 223 09 10
cromotip@cromotip.com

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

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

" digital graphic |

PLASTIFICADOS, 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 ..

Cajas - Estuches - Dossiers - Eliquetas
Carpeteria - Displays - Fundas CD

08038 Barcelona
Tel. 93 223 79 59
t.sayma@gmail.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




laboral

L'assessoria laboral del Gremi esta formada per un grup de professionals
preparats per oferir-li el millor servei per a la seva empresa.

Obtindra resposta a totes les necessitats en I'ambit laboral.

Atencié personalitzada i immediata _
amb dedicacio6 exclusiva. %

Consultoria

Servei de nomines i Seguretat Social

Servei d’assessorament d’aplicacié del conveni a I’'empresa
Assisténcia lletrada

Truqui’ns
i Pinformarem sense cap compromis

Q
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ri. Data d'emissio: Abril 2017
Condicions revisables en funci6 de I'evoluci6 del mercat. S’aplicaran les que estiguin en vigor al banc en el moment de la

Document public
formalitzacio.

©Sabadell

Un compte Pensat per tal que els autonoms, els comercos, els
despatxos professionals i les petites empreses es facin grans. 1 / 6

Aquest nombre,és indicatiu del risc del

T
Compte Expansio e M o ot de

N is Plus PRO
egOCIs us Banco de Sabadell, S.A. es troba adherit al Fons

Espanyol de Garantia de Dipdsits d’Entitats de

T abonem el 10 % el o et s e 150000 s pr
n ipositant.
de la teva quota d'associat*

Gratis

comissions bonificacio de 'l % en I'emissio de Servei Kelvin Retail,

d’administracié i de nomines i assegurances socials.2 informacio sobre el

manteniment.1 comportament del teu
negoci.s.

Truca’ns al 902 383 666, identifica't com a membre del teu collectiu, organitzem una reunié i comencem a treballar.

* Fins a un maxim de 50 euros anuals per compte, amb la quota domiciliada. L'abonament es fara durant el mes de gener de I'any seglient.

Aquestes condicions es mantindran mentre es compleixin els requisits establerts en el contracte:

-Tenir un ingrés regular trimestral per un import minim de 10.000 euros (se n’exclouen els ingressos procedents de comptes oberts en el grup Banc Sabadell a nom del mateix titular).

-l complir, com a minim, dos dels requisits seglients: un carrec en concepte d’emissiéo de ndomina, un carrec en concepte d'assegurances socials, un carrec en concepte d’impostos o dos carrecs en
concepte de rebuts. En cas que el titular sigui un comerg, s un requisit obligatori disposar de TPV amb la nostra entitat. Es consideren comerg a I'efecte de la contractacié d’aquest compte els que
figuren en el llistat publicat a www.bancsabadell.com/compteexpansionegocisplus.

Aquests requisits son de compliment mensual, de manera que si al tercer mes no es compleixen aquestes condicions, automaticament el Compte Expansié Negocis Plus PRO passara a ser un
Compte Professional.

1. Rendibilitat 0% TAE.

2. Si hi domicilies conjuntament I'emissi6 de ndmines i assegurances socials te'n bonifiquem, cada mes, I'1 %, amb un maxim de 30 euros/mes.

3. Comptaras amb un servei periodic d’informacié actualitzada sobre el comportament del teu comerg, els teus clients i el teu sector, per ajudarte en la presa de decisions.

bancsabadell.com

Per informacio sobre la publicitat a la revista

GREMI

poden dirigir-se a:

DEPARTAMENT DE PUBLICITAT

Marina Corominas
Tel.: 93 481 31 61 - Fax 93 481 31 73
revista@gremi.net
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INDUSTRIA | COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

Gran Via de les Corts Catalanes, 645, 6¢ - 08010 Barcelona
Tel. 93 481 31 61 - Fax 93 481 31 73
gremi@gremi.net - www.gremi.net
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Un nuevo amanecer en
tecnologia de impresion
de inyeccion de tinta para
produccion en color

Optimizada para su uso en artes graficas: hasta

1200 x 1200 dpi con tamano de gota variable y
dinamico a nivel de pixel, utilizando las tintas de
pigmentos a base de agua propias de Ricoh, con
impresion sobre una amplia variedad de papeles

Productividad: gran velocidad de impresién, hasta
150 m/min. con un volumen mensual de hasta 40
millones de impresiones

Fiabilidad: basada en los cabezales de impresion
piezoeléctricos de gran duracion de Ricoh, y
respaldada por la amplia experiencia en soporte y
servicio de Ricoh

Arquitectura y estandares abiertos: flexible y

ampliable para satisfacer las necesidades futuras,
con un nuevo controlador de tltima generacion 2
disefnado por Ricoh :




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



