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JOAN NOGUÉS
PresidentEditorial

És temps de fer balanç i encomanar-nos als millors desit-
jos per aquest any que encetem.

El 2020 no ha estat un any fàcil, la pandèmia ha estat una 
variable que no hi era contemplada a cap equació. Al març 
vam començar a viure comportaments socials i econò-
mics inimaginables. Hem transitat des de la incredulitat al 
desànim passant per la inquietud i la perplexitat.

A hores d’ara es fa difícil esbrinar que és allò que ens 
portarà el 2021. S’albira un món nou i una nova forma 
d’entendre la política, l’economia i les relacions socials. 
Cal que ens reinventem i ens adaptem, no tenim alterna-
tiva.

No hi ha precedents i per tant dissenyar els escenaris de 
futur és més una qüestió de fe que de raonament estra-
tègic. Iniciem un nou exercici ple de reptes i amenaces, 
però també estic convençut que sabrem trobar solucions 
i oportunitats. 

Cal entomar aquestes dificultats amb la voluntat de cons-
truir empreses més innovadores i rendibles. 2021 ve ca-
rregat de núvols, però estic convençut que serà millor que 
aquest 2020 que deixem enrere. 

Davant dels reptes els empresaris cal que fem un pas en-
davant i trobem dia a dia arguments per reinventar-nos i 
trobar el forat de mercat que no havíem vist fins avui. No 
serà fàcil, ho sabem, però hem triat aquest camí sabent 
que ningú ens regalarà res. Les nostres empreses són els 
únics vehicles que ens transportaran a escenaris de crei-
xement: defensem-les

Confio que aquest 2021 tornem a fer bategar el cor de les 
nostres empreses amb tota intensitat i que reprenguem el 
camí de la recuperació amb forces renovades.

Aquí hi serem des del Gremi disposats a fer entre tots un 
sector nou i enfortit, les oportunitats hi seran, cal que ens 
atrevim a agafar-les.

Nous reptes
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EL GREMI COMPTA
AMB UNA NOVA IMATGE

A LES OFICINES DE GRAN VIA

Pel fet d’haver llogat el 50% de la planta i davant la ne-
cessitat d’ajustar-se a la normativa actual, instal·lacions, 
sostres, equipaments i serveis, es va plantejar la remo-

delació i actualització de les nostres instal·lacions. Les obres 
de reforma de les oficines del Gremi que té a Gran Via es 
van iniciar al mes de març. Només començar ja es van ha-
ver d’aturar a causa del confinament i de les limitacions de 
l’ajuntament per a l’ús d’espai públic. Finalment i gràcies a la 
bona feina i professionalitat de les empreses contractades, 
s’ha pogut obtenir un resultat realment satisfatori, donant 
una imatge moderna i amb molta lluminositat.

A excepció de la instal·lació de detecció de foc, la de senyalit-
zació d’emergència, i les màquines de clima, que s’han con-
servat perquè són relativament noves i tenen encara una vida 
útil important, la resta s’ha fet nou: divisions interiors, falsos 
sostres, paviments, cambres de bany, il·luminació, fins i tot 
la porta d’accés. També bona part del que queda ocult s’ha 
actualitzat: cablejats elèctrics, de telefonia i de xarxa infor-
màtica, els conductes d’aire condicionat, etc. La distribució de 
la planta també s’ha modificat, de tal forma que s’ha creat la 
sala d’actes, delimitada amb un envà mòbil que permet am-
pliar la seva capacitat, i la creació d’una nova sala de reunions 
a on abans estava la zona d’espera de visites, una zona comú 
de treball per al personal del Gremi i s’han creat varies sales 
de reunions disponibles per a les empreses agremiades que 
ho sil·licitin per a fer reunions.

No hem pogut fer la inauguració, ja que les mesures del Co-
vid no ens ho permeten. Tan aviat tornem a la normalitat ho 
celebrarem amb tots vosaltres.

El Gremi abans de la reforma.

Les reformes van començar al mes de març.
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Sala Cyan.

Despatx secretari general.Despatx president.

Sala Groc. Sala Magenta.

Zona de treball del personal del Gremi.



8] Revista GREMI - Desembre 2020

i convertir en una oportunitat la multigeneracionalitat, és 
molt recomanable que les empreses, tant familiars com no 
familiars, comencin a tenir en compte la diversitat genera-
cional en les seves estratègies empresarials i, sobretot, en 
l’àmbit de les polítiques de Recursos Humans.

Aprendre a gestionar equips multigeneracionals

Formar equips amb membres de diferents generacions pot 
desencadenar que entre els professionals més antics sor-
geixin certes resistències respecte de la visió i la manera de 
treballar dels nous i joves integrants de l’equip i viceversa. A 
més a més, en el nou paradigma laboral en què ens trobem 
actualment, els joves sovint poden aportar més valor que els 
professionals de més edat, els quals tenen un major salari i 
més responsabilitats. Per a aquests últims, acceptar que algú 

ELS EQUIPS
MULTIGENERACIONALS

Avui dia, la generació dels veterans, els baby boo-
mers, la generació X, la generació Y (o Millennials) i 
la generació Z conviuen alhora en un mateix entorn 

laboral a causa de l’allargament de l’esperança de vida i de 
l’ajornament de la jubilació. Cadascuna d’aquestes genera-
cions té diferents vivències, coneixements, valors, habilitats, 
preocupacions, prioritats, aspiracions, motivacions i mane-
res de veure la vida i la feina. Les empreses s’enfronten al 
repte d’haver de dirigir equips multigeneracionals, formats 
per professionals d’entre tres i cinc generacions diferents i 
que tenen unes característiques molt divergents entre si, tot 
i que, sovint, també complementàries. 

Mal gestionada, la multigeneracionalitat pot comportar des-
confiança, tensions i malentesos derivats dels forts contras-
tos i de la marcada bretxa generacional que separa a avis, 
pares i fills en una empresa familiar. Per reduir aquest risc 

RICARD AGUSTÍN
FUNDADOR DE FAMILY BUSINESS SOLUTIONS I CONSULTOR D’EMPRESES FAMILIARS

UNA OPORTUNITAT PER A L’EMPRESA FAMILIAR
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més jove és més expert en algunes àrees (en els temes rela-
cionats amb les noves tecnologies, per exemple) i que serà 
l’encarregat d’ensenyar-los pot ser un canvi difícil d’acceptar. 

Però, precisament, una de les claus per gestionar equips 
multigeneracionals en qualsevol empresa és acceptar que 
els equips d’alt rendiment poden estar formats per perso-
nes de diferents generacions i que tots els integrants poden 
aprendre i ensenyar als altres. Amb una bona coordinació i 
una comunicació efectiva, la multigeneracionalitat afavoreix 
la creativitat, la productivitat i la resolució de problemes i és 
una excel·lent oportunitat per créixer professionalment i mi-
llorar, però també per compartir coneixements perquè tots 
els membres de l’equip puguin aprendre.

Així mateix, per gestionar amb èxit la diversitat als equips 
multigeneracionals, és imprescindible conèixer i potenciar 
els punts forts de cada professional i intentar millorar les 
debilitats de cada un, així com assignar les responsabilitats 
i els rols segons el seu perfil, per crear equips complemen-
taris i d’alt rendiment i aconseguir que tots sumin i no restin 
al conjunt. A més a més, també és important treballar, des 
de l’empresa i des de la família, per alinear la visió de les 
diferents generacions i generar confiança entre els profes-
sionals. Això ajudarà a evitar conflictes, frustració i pèrdua 
d’oportunitats i, a llarg termini, a aconseguir perllongar la 
continuïtat del negoci familiar.

En definitiva, el repte rau en aconseguir conjugar l’experiència 
i els valors dels professionals de més edat amb les competèn-
cies digitals, la creativitat, la capacitat d’innovació i la sòlida 
formació dels professionals més joves. I això requereix ge-
nerositat, paciència i humilitat per part de totes les gene-
racions. Així mateix, la comprensió també hi juga un paper 
clau: comprendre, respectar i acceptar les diferents formes 
d’entendre el compromís, els drets, la forma de treballar, la 
flexibilitat i el lideratge és un aspecte fonamental quan es 
treballa en equips tan diversos. 

Equips multigeneracionals o relleu generacional?

Com ja he comentat en altres ocasions, conec algunes em-
preses familiars en les quals, des de fa anys, conviuen tres 
generacions de la família simultàniament en el negoci, de 
manera que els avis no han sabut o no han volgut trobar 
el moment per jubilar-se i deixar de manar; els pares mai 
o gairebé mai han pogut dirigir el negoci; i, els fills, ja molt 
formats i amb experiència professional, tenen moltes ganes 
de manar i pressionen per començar a agafar les regnes del 
negoci. 

Situacions com les del cas anterior, a la llarga, acabaran es-
clatant i posant en perill la continuïtat de l’empresa familiar. 
Habitualment, quan la família arriba a una situació tan com-
plexa com aquesta és, en bona part, per la por de la prime-

ra generació a la jubilació i per la incapacitat d’acceptar que 
ha arribat el moment de passar el testimoni als successors. 
Aquest exemple pot semblar que és un cas extrem, però l’he 
vist més sovint del que podria semblar.

M’agradaria subratllar que, malgrat que tenir equips mul-
tigeneracionals dins de l’empresa pot ser molt positiu, no 
podem deixar que això es converteixi en una excusa i en un 
fre al relleu generacional. Un període de coexistència i de 
convivència entre les diferents generacions permet realitzar 
el relleu generacional de manera gradual, creant espais per 
a les diferents generacions i realitzant un acompanyament 
dels més joves, però, quan arriba el moment, els antecessors 
ha de saber fer el pas i jubilar-se del negoci. En cas contrari, 
seguir en el negoci quan ja no és el moment, ajornar indefini-
dament la successió o no preparar adequadament la jubila-
ció pot desencadenar conflictes en la família i desmotivar els 
successors, que acabaran allunyant-se del negoci en veure 
que “mai arriba el seu moment”.

És evident que el relleu generacional no és un procés fàcil de 
gestionar i que no tots els consells serveixen per a totes les 
famílies. Però el que sí que puc dir-vos és que, per dur-lo a 
terme amb èxit, caldrà molta generositat per part de la ge-
neració més longeva (els avis) per saber fer un pas al costat; 
molta paciència per part de la generació del mig (els pares) 
per suportar la “tensió” d’haver de mediar entre les dife-
rents generacions, tan divergents entre si; i molta humilitat 
per part de la generació entrant (els néts) per saber aprofitar 
l’oportunitat d’aprendre de les generacions més grans. 

ELS EQUIPS
MULTIGENERACIONALS
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Novetats del RDL 24/2020 
amb Antonio Benavides Vico

El 28 de setembre va tindre lloc una conferència online 
a càrrec del ex inspector de treball, Antonio Benavides 

Vico, el qual va parlar sobre les novetats del Reial Decret Llei 
24/2020 de 27 de juny, les pròrrogues dels Ertos de força ma-
jor, el procediment de transició i les bonificacions de quotes 
a la Seguretat Social dels Ertos Etop.

Disseny d’un pla de contingència 
econòmic financer enfront 

del Covid-19 

El 21 d’octubre Ana Isabel Pérez, CEO & FOUNDER AXO-

NUM ens va tornar a donar un altre conferència en la 
que va permetre a les empreses a aprendre a avaluar tots 
els riscos que els hi poden afectar en cada àrea estratègica i 
identificar les accions a emprendre en cada cas, d’una mane-
ra ordenada i planificada, davant els diferents escenaris que 
puguin derivar-se durant les diferents fases de la crisi.

Instruments públics d’ajuda 
a la competitivitat empresarial.

Novetats i casos d’èxit

Marc Corominas, responsable comercial a Innova Ex-
perts Group, i Berenguer Cubells, responsable d’Àrea 

de Gestió de la Innovació a Innova Experts Group, van do-
nar una conferència l’1 de desembre sobre com aconseguir 
ajuts i subvencions a Europa, on van mostrar les novetats i 
casos d’èxit en el sector de les arts gràfiques. Tanmateix a 
banda d’aquestes subvencions tan publicitades existeixen al-
tres tipus d’ajuts a la subvenció provinents dels fons CDTI que 
encara mantenen línies obertes de disponibilitat immediata. 
D’altra banda cal incidir amb el nombrós ventall d’avantatges 
i deduccions fiscals que actualment són vigents i que de ve-
gades per desconeixement no aprofitem. Us recomanem que 
mireu el vídeo de la conferència així com la ponència que van 
presentar que la teniu disponible a la web del Gremi www.
gremi.net.

Implantació d’un sistema de 
control estratègic per a les Pimes

Ana Isabel Pérez, CEO & FOUNDER AXONUM, ens va do-
nar una conferència online el 7 d’octubre per parlar de 

la implantació d’un sistema de control estratègic per a les 
Pimes, amb la finalitat de que les empreses puguin avaluar 
els processos de treball de la seva activitat empresarial i que 
els objectius proposats s’aconsegueixin.
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Assemblea General
Pressupost 2021 i tancament provisional de l’exercici 2020

Dijous 17 de desembre va tindre lloc l’Assemblea 
General del Gremi. L’acte va començar amb 

l’aprovació de l’acta de la sessió anterior que va ser 
aprovada. A continuació Ernest Ginjaume, vicepresi-
dent econòmic del Gremi va presentar el pressupost 
2021 i el tancament provisional de l’exercici 2020. 
Aquest any degut a les restriccions del Covid-19 
l’Assemblea es va tindre de fer online. Joan Nogués, 
president del Gremi va fer un balanç d’aquest últim se-
mestre de la tasca realitzada pel Gremi i va presentar 

les noves instal·lacions de les oficines a Gran Via recent 
reformades i ajustades amb la nova normativa actual, 
on compta amb amplis espais perquè els agremiats pu-
guin sol·licitar despatxos per a fer reunions, així com 
una visió de com estar actualment el sector de les arts 
gràfiques amb aquests temps tan complicats que es-
tem vivint a causa de la pandèmia. Finalment, Ricard 
Sánchez, secretari general del Gremi va fer un resum 
de com estaven les negociacions del Conveni Col·lectiu 
del sector.
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GUIA ORIENTATIVA I D’AJUDA 
PER A LA IDENTIFICACIÓ 
DELS REQUISITS LEGALS 
QUE SÓN APLICABLES 
A LA INDÚSTRIA GRÀFICA 

El Departament de Medi Ambient del Gremi de la 
Indústria i la Comunicació Gràfica de Catalunya 
disposa de la “Guia d’ajuda per a la identificació 
dels requisits legals que són aplicables a la indús-
tria gràfica”. Aquesta eina d’ajuda s’actualitza cada 
4 mesos.

DISPONIBLE A WWW.GREMI.NET



OFERIM:

SERVEI DE NÒMINES:
 
  Confecció de nòmines.
  Documents de cotització a la Seguretat Social.
  Confecció i tramitació de contractes laborals.
  Elaboració de cartes de pagament 110 i resums anuals 190.
  Gestions OTG i Seguretat Social.
  Tramitació de malalties i accidents.

ASSISTÈNCIA LLETRADA:
 
  Un advocat laboralista per a assistir l’empresa en temes laborals i la  	
  presència del mateix a conciliacions i judicis de la jurisdicció social.
  Redacció de cartes d’acomiadament, paperetes de conciliació i escrits de sanció.
  Redacció d’escrits genèrics de l’àmbit laboral.
  Assistència en inspecció de treball.

Coneixes el Servei de Nòmines 
i Assistència lletrada del Gremi?

Si esteu interessats en aquests serveis, us podeu posar en contacte 
amb Ramón Vilaltella, al telèfon 630 574 791, o bé per email a r.vilaltella@gremi.net

Gran Via de les Corts Catalanes, 645, 6è - 08010 Barcelona - Tel. 93 481 31 61 - gremi@gremi.net - www.gremi.net

La gestió de personal és cada dia més complexa. 
Cada vegada es requereix un assessorament més personalitzat i especialitzat 

i més en aquests temps tan difícils. Des del Gremi t’oferim un servei de confiança.
 

Com a negociadors del Conveni Col·lectiu del sector, tenim el coneixement i l’experiència 
per oferir-vos un servei complet i de garanties en l’àmbit de la gestió de recursos humans.



Ens deixa
GERMÁN GORRI OCHOA

El dia 7 d’octubre ens va deixar German Gorri Ochoa, 
president del Gremi dels anys 1995 al 2003.

Enginyer Industrial i dirigent empresarial.

Persona molt vinculada als sectors associatius, va ser un gran impul-
sor de la formació professional gràfica i va promoure el primer Grau 
en Enginyeria Gràfica en col·laboració amb l’Escola Tècnica Superior 

d’Enginyeria Industrial de Terrassa.

Vicepresident de la Federació Internacional i impulsor del Graphic 
World Congress va ser un dinamitzador de la cooperació internacio-

nal.Va introduir programes de cooperació internacional per la millora 
de la productivitat i la qualitat.

Dirigent carismàtic i apassionat des de l’Empresa Ingoprint contribuí 
a la modernització i professionalització del sector.

Descansi en pau.

President del Gremi de la Indústria i la Comunicació Gràfica de Catalunya
(1995 - 2003)
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PLANIFICANDO 
LA GESTIÓN EMPRESARIAL 
EN TIEMPOS DE COVID-19

Actualmente las empresas están viviendo en una in-
certidumbre constante por las innumerables conse-
cuencias que está teniendo la crisis del COVID-19 en 

su actividad empresarial. Y ante esta situación están tratando 
de tomar medidas que mitiguen, en parte, esos efectos ad-
versos, que si bien, unas veces se realizan con una adecuada 
planificación, en otras ocasiones se realizan al hilo de las cir-
cunstancias del día a día y en la medida en que sus posibili-
dades se lo permiten.

Ahora bien, dado que nadie sabe, a ciencia cierta, cuánto 
tiempo durará ni la envergadura de sus efectos, hay que ser 
conscientes de que cuanto más analicemos el modo en que 
esta crisis está afectando a nuestra actividad empresarial en 
cada uno de sus ámbitos, más preparados estaremos para 
poder hacerle frente y tratar de mitigar sus efectos.

De este modo, ante la drástica reducción de ingresos por 
el confinamiento, la mayoría de las empresas se han visto 
abocadas a buscar liquidez vía avales ICO u otros y, si bien 
han conseguido importante líneas de financiación nuevas o 
líneas de financiación que incluían líneas ya existentes que 
les han permitido un balón de oxígeno financiero, a un nú-
mero importante de ellas, no les va a servir para remontar 
la difícil situación actual ni la que está por venir, ya que no 
podrán generar los recursos suficientes para poder atender 
las importantes amortizaciones y compromisos de pago que 
tendrán que acometer.

De hecho, la gran mayoría de las entidades financieras ya 
están realizando estimaciones de que a partir de marzo de 
2021, cuando venza la carencia de 12 meses otorgada por 
dichos avales ICO, un número importante de empresas no 

ANA ISABEL PÉREZ
CEO & FOUNDER AXONUM - anaperez@axonum.com - www.axonum.com



[15Revista GREMI - Desembre 2020

podrá hacer frente a las amortizaciones y se verá obligada a 
tener que negociar una posible novación para ampliar dicha 
carencia u otras opciones antes de estimar la peor de ellas, 
que no sería otra que la de la ejecución de los préstamos.

Esta opción no hay que desestimarla ya que, gran parte de 
los avales formalizados por las empresas vía ICO-COVID, han 
debido de ser acompañados del aval de los socios y ello, pone 
seriamente en peligro su patrimonio, debido a que, llegado 
el momento, pueden poner en marcha la maquinaria admi-
nistrativa para poder ejecutar el cobro de dicha financiación.
Por este motivo, es muy importante que los directivos ana-
licen la C.I.R.B.E. de las empresas y la de sus administrado-
res, con el fin de que puedan constatar la garantía con la que 
están cubriendo la financiación formalizada ante entidades 
financieras para sus empresas.

Ante toda esta situación los directivos tienen que tratar de 
ser resilientes para poder enfrentarse a estos desafíos con-
tinuos y poder afrontar todas las adversidades que está im-
plicando esta situación. Y para ello, es imprescindible, poder 
hacer un análisis exhaustivo del modo en que la crisis actual 
ha afectado a sus empresas, de qué modo les sigue afectan-
do en el día a día y las previsiones que estiman para los próxi-
mos meses. Y para ello se pueden ayudar de la conferencia 
impartida para el Gremi el pasado 7 de Octubre de 2020 (Im-
plantación de un Sistema de Control estratégico en la Pyme) 
y, en base a ello poder estimar medidas al respecto, la cual 
está disponible en www.gremi.net.

Y lo más importante en estos momentos, es poder acometer 
un Plan de Contingencia Económico Financiero, conferencia 
que impartí en el Gremi el día 21 de Octubre de 2020, que 
permitió a las empresas a aprender a evaluar todos los ries-
gos que les pueden afectar en cada área estratégica, con el 
fin de poder identificar las acciones a emprender en cada 
caso, de una manera ordenada y planificada, ante los distin-
tos escenarios que puedan derivarse durante las diferentes 
fases de la crisis.

No tenemos que olvidar que ahora, más que nunca, “The 
Cash is King”, debe de ser nuestra hoja de ruta y no perder 
de vista que el dinero disponible con el que contamos hoy en 
las cuentas de las empresas, no es el disponible de hoy, sino 
el valor estimado del flujo de caja con el que contaremos en 
los próximos meses. Por ello, tenemos que tratar de focalizar 
todos nuestros esfuerzos y decisiones en incrementar y man-
tener el máximo posible dicho efectivo mediante cambios 
estratégicos de la actividad empresarial y de reducir, drásti-
camente, todos aquellos costes prescindibles de la empresa.

Todos sabemos que lo que los directivos no hagan por sus 
empresas no lo va a hacer nadie, podrán tener ayudas ex-
ternas de financiación vía entidades financieras, organismos 
públicos o incluso, inyecciones de capital vía socios o inver-
sores, pero si no se realizan al mismo tiempo cambios es-
tructurales en la operativa de trabajo de las empresas, les 
será muy difícil poder mantener su actividad empresarial ya 
que, desgraciadamente, la duración de esta crisis de factu-
ración y liquidez que están viviendo las empresas de modo 
permanente no tiene, de momento, fecha de finalización en 
el horizonte más cercano.

“Todos sabemos 
que lo que los directivos 

no hagan por sus empresas 
no lo va a hacer nadie”
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MATEO ARGERICH
ABOGADO - ASESOR LABORAL DEL GREMI
Profesor de Derecho del Trabajo y Seguridad Social en la Universidad de Barcelona

Consideraciones sobre el panorama 
laboral y legislativo actual, 

a raíz de la Covid 19

A estas alturas la pandemia de la Covid nos ha puesto 
a prueba a los abogados al obligarnos a desempolvar 
nociones y conceptos que en más de una ocasión, no 

habíamos vuelto a analizar desde las aulas de la facultad.

Sin ánimo de barrer para casa, creo que los laboralistas nos 
hemos llevado la palma en cuanto puestas al día aceleradas 
e intempestivas. Pocas disciplinas jurídicas se han visto tan 
alteradas desde el mes de marzo como la normativa laboral, 
con los ERTE a la cabeza, las cláusulas de salvaguarda del em-
pleo draconianas, exoneraciones a la cotización cambiantes, 
prohibiciones de despedir.... Desde esas fechas, el principal  
afán de los que nos dedicamos al derecho del trabajo (abo-
gados, gestores y juristas en general ) ha sido comprender el  
tsunami de legislación de las autoridades gubernativas deri-
vado de la pandemia. 

Se ha tenido que hacer un esfuerzo en ordenar, en lo posible 
el inmenso arsenal de medidas laborales y sociales que se 
han ido incorporando de forma atropellada, para afrontar  la 
tragedia económica y socio laboral generada por la pande-
mia.

Ha habido una proliferación de reales decretos leyes, multi-
plicación de disposiciones de regulación ministerial (derecho 
subterráneo)... todos ellos con una técnica legislativa defi-
ciente, generando una inseguridad jurídica palmaria. Todo 
ello ha llevado a un colapso interpretativo de la fuente que 
debe servir para dar solución a esos conflictos. 

Esta saturación ha tenido dos vertientes:

1- Cúmulo de vicios jurídicos (lagunas, contradicciones, 
deslegalizaciones, extralimitaciones, etc... que complican su 
comprensión práctica... y que requieren continuamente del 
complemento de criterios interpretativos, notas, instruccio-
nes, resoluciones de los órganos administrativos.

Desgraciadamente, podríamos poner un sinfín de ejemplos 
ilustrativos. Sirva de botón de muestra el que a continuación 
les citamos como ejemplo de oscuridad total en el redactado:

2- Disparidad de criterios por parte de los tribunales y de 
los operadores jurídicos. Como consecuencia directa de los 
defectos antes aludidos.

El coronavirus está sometiendo a durísimas pruebas de re-
sistencia y capacidad a todo nuestro sistema, desde luego 
jurídico, pero también cultural. 

La lucha contra la pandemia está impulsando la primacía de 
lo colectivo sobre lo individual, una deriva hacia leyes excep-
cionales, tanto a la vieja usanza en forma de (prohibiciones),  
como a la moderna (control tecnológico mediante una cre-
ciente biopsicopolítica digital).

Si la digitalización nos embriaga por su promesa de más efi-
cacia en la gestión, el principio de prevalencia de lo colectivo, 
tendrá como contrapartida la recuperación de una vieja idea: 
la autoridad te protege, tú, ciudadano, obedeces, por leal-
tad, solidaridad.... La conciencia crítica se desvanece ante el 
miedo no solo a la libertad, sino ante la sola idea de riesgo. 

A mi juicio, no podemos dejar el necesario cambio de la le-
gislación laboral en manos del virus, ni tampoco de la legis-
lación excepcional. Va siendo hora de reclamar una legisla-
ción clara y útil, también en el ámbito laboral, sin que quepa 
aceptar un bienestar sin derecho, ni una legalidad a golpe de 
decreto –sea ley o no–.

“De acuerdo con lo previsto en el segundo párrafo de la dis-

posición final décima, del Real Decreto-Ley 8/2020, de 17 de 

marzo, se prorroga lo establecido en los artículos 5 y 6 de 

dicha norma. El contenido de estos artículos se mantendrá 

vigente durante los 2 meses posteriores al cumplimiento de 

la vigencia prevista en el párrafo primero de la disposición 

final décima del Real Decreto-Ley 8/2020, de 17 de marzo, 

modificado por la disposición final 1.17 del Real Decreto-Ley 

11/2020, de 31 de marzo. […]”.
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L’AIDA FA LLIBRES
Traducció de textos, disseny, edició i gestió de 

la producció de publicacions impreses

El perquè, la justificació i fonaments d’aquest relat (1), par-
teix d’una visió aigües amunt, des de l’experiència d’un 
taller amb màquines i materials de producció a l’Escola 

de formació professional fins a les fases inicials de concepció 
i disseny de producte, que cerca l’eficàcia i l’eficiència a partir 
de l’enfocament lean (2), que ha de reduir el malbaratament.

Imagina si fos a les teves mans dur a terme un nou projecte, 
un que tu has creat durant temps i del qual te’n sents orgu-
llós. Aquesta història parla d’una d’aquestes oportunitats, el 
projecte en qüestió tracta d’una metodologia d’ensenyament 
d’un cicle d’arts gràfiques. La nostra protagonista serà l’Aida, 
una alumna que viurà en primera persona la implementació 
d’aquest projecte.

Deixant de banda la típica classe magistral on el professor 
explica la teoria i els alumnes l’escolten (o ho fan veure, tots 
sabem que es perd l’interès ràpidament), les pràctiques de 
maquetació de textos amb Lorem Ipsum (una altra cosa no, 
però el Lorem Ipsum ens el sabem de memòria), la impressió 
de minva i fulls de control i l’enquadernació de llibretes en 
blanc. Aquestes pràctiques estan bé per comprendre el funcio-
nament, però arriba un punt on el procés es fa repetitiu, i real-
ment fer projectes que no serveixen per res no motiva gaire. 
Així doncs veiem ara de què tracta aquest projecte:

A classe, l’Aida i els seus companys comencen un curs nou, 
però és diferent d’altres que hagin fet abans. El professor els 
separa en grups reduïts, de manera que tothom pugui partici-
par, i els hi proporciona documents, articles i altres textos que 
conformen la teoria. Aquesta teoria, com és comú, estarà en 
llengua anglesa, la tasca dels alumnes en aquest cas és dur a 
terme la traducció d’aquests textos al català. Aquesta traducció 

té dos propòsits, obligar a l’alumne a prestar especial atenció a 
la teoria per tal d’aconseguir una bona traducció, i per una altra 
banda anar creant una documentació en la nostra llengua.

A l’hora de treballar en aquestes traduccions, el grup de l’Aida 
i d’altres de la classe, es troben vocabulari tècnic del sector, 
no seria molt eficaç que cada grup traduís aquestes paraules 
de manera diferent, així que fan uns d’una plataforma on de 
manera col·lectiva van afegint a una base de dades aquest vo-
cabulari, de manera que tothom hi tingui accés.

Aquesta mateixa plataforma serveix també perquè cada grup 
publiqui els diferents textos traduïts.

El professor és l’encarregat de controlar que les traduccions si-
guin correctes i que hi hagi una certa homogeneïtat en els tex-
tos, que no es noti a primera vista que cada un ha estat traduït 
per una persona diferent, i per descomptat ajudar i resoldre 
dubtes que puguin sorgir sobre la teoria.

Un cop els grups han acabat amb les traduccions, els textos 
estan corregits i se’ls ha donat el vistiplau, és hora de començar 
a posar en pràctica la teoria apresa.

L’Aida ha d’agafar un dels documents i maquetar-lo seguint 
les directrius apreses. Per això ha de tenir en compte els pro-
cessos pels quals haurà de passar per aconseguir el producte 
gràfic acabat, ja que un petit error en la fase de maquetació 
pot fer que el producte final no es pugui realitzar, com utilit-
zar un format de full més gran del que accepta la maquinària. 
També s’ha de pensar durant la preimpressió quins processos 
d’acabats de postimpressió farem, ja que d’aquests en depen-
drà la imposició del document per imprimir.

Aida Carbonell Niubó 
(acarbonell.bcn@artsgrafiques.org)
Tècnica Superior en Disseny i Gestió de la Producció Gràfica
i en Disseny i Edició en Publicacions Impreses i Multimèdia
Estudiant de Desenvolupament d’aplicacions Multiplataforma

Pere Marcé Franquesa 
(pere.marce@gmail.com)

Professor. 
Departament d’Arts Gràfiques. 

Institut Escola del Treball de Barcelona
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Cursos privats i In Company de 20h
a l’Escola Antoni Algueró

L’Escola Antoni Algueró té programat una serie de cursos privats i in company d’una durada de 20h. Tots els cursos tenen un 
preu de 180 euros per alumne i bonificables segons el reglament Fundae. 

Els cursos són els següents: Impressió en flexografia - Impressió en òfset avançat i colorimetria - Impressió digital - 
Packaging digital: programa de disseny picador, taula de tall Esko - Programa d’imposició Artpro Esko - Adobe - 

Artioscad Esko, programa de disseny estructural i Illustrator avançat.

En cas de que els vulgueu fer a la vostra empresa envieu un e-mail a info@escolaalguero.com per fer-vos arribar 
un pressupost a mida.

 
Més informació: Tel. 93 473 89 84  - info@escolaalguero.com

Ara, en grups una altra vegada, l’Aida s’ha d’organitzar al taller, 
s’han de repartir les tasques entre els membres del grup, de-
finir el rol de cadascú. És aquí on es dóna l’autèntic treball en 
equip, on aprenen a dirigir i delegar, ja que és tot una cadena 
productiva i si un falla, fallen tots.

El mateix passa al taller de postimpressió, s’han d’organitzar 
per aconseguir acabar aquest projecte. Un cop finalitzat, l’Aida, 
ha après la teoria, l’ha dut a la pràctica, ha aconseguit un pro-
ducte gràfic amb un objectiu real i útil, un que servirà per a al-
tres alumnes. A més a més ha pogut millorar l’anglès i ha après 
a treballar en equip, coneix els seus punts forts i febles en un 
taller, i se sent satisfeta amb ella mateixa i amb la feina feta.

En resum, aquest projecte tracta de treballar la teoria d’una 
manera dinàmica i col·laborativa entre els alumnes, es tracta 
de motivar-los per aprendre, donar-los un objectiu a assolir a 
part de la teoria pròpiament dita.

Hem après a imprimir i enquadernar. Els alumnes implemen-
ten els seus coneixements en impressió i acabats, a la fabrica-
ció d’un producte el contingut del qual facilita, precisament, 
l’ampliació d’aquests coneixements (respecte als assequibles a 
l’actualitat), i un continent que promociona la bondat i virtuts, 
equips i maquinària, les matèries primeres emprades, en defi-
nitiva, la indústria gràfica.

Ara sí, l’Aida d’aquesta història és un personatge fictici, però 
l’Aida de debò ja ha acabat dos cicles de la família d’arts 

gràfiques i els està complementant actualment amb estudis 
d’informàtica. L’Aida va entrar al món de les arts gràfiques 
sense saber on s’estava ficant i n’ha sortit encantada, i sense 
adonar-se’n hi va trobar una vocació, de manera que des de 
l’experiència pot aportar, puc aportar, una valoració des del 
punt de vista de l’alumne.

Ara puc dir el que realment penso d’aquest projecte. Quan 
me’l van presentar, vaig trobar que és una gran idea, una amb 
gran potencial. Realment, jo, com a estudiant, m’encantava 
fer projecte, gaudia estar als tallers, però des de la mateixa 
posició d’alumne he vist com d’altres perdien interès a la ter-
cera llibreta o a la desena pàgina, així que un dels punts clau 
d’aquest projecte crec que és en part la motivació per realitzar 
un producte gràfic amb una finalitat, el saber que això que fas 
servirà per tu, per altres, tindrà una finalitat. D’altra banda, és 
una gran idea traduir aquests textos de l’anglès al català, es 
tracta d’una gran idea per reforçar el coneixement d’aquesta 
llengua estrangera, i sobretot formant part d’aquest país on 
l’ensenyament d’aquesta és bastant lamentable a les escoles.

En definitiva, estic agraïda que se m’hagi compartit aquesta 
iniciativa i projecte, un que veig molt atractiu i amb gran po-
tencial per a dur a terme, i que m’agradaria poder veure en 
marxa algun dia.

(1) adaptació/versió de la història CAT (Computer Assisted 
Translation), inscrita al Registre de la Propietat Intel.lectual
(2) https://ca.wikipedia.org/wiki/Producció_ajustada
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La Mejora Continua aplicada en las Industrias Gráficas (61)

INNOVACIÓN
EXPONENCIAL
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MÀRIUS GIL
INGENIERO INDUSTRIAL - Director de Operaciones en Actio Global - mgil@actioglobal.com

Innovación
Linus Pauling, ganador en dos ocasiones del Premio Nobel, 
resumió en una sola frase todo el proceso de innovación 
cuando dijo que la manera de obtener buenas ideas consiste 
en generar muchas ideas y deshacerse de las malas. Ésta es 
una definición brillante porque desmiente la creencia equi-
vocada que el éxito de todo proyecto depende de una idea 
genial que aparece de manera fugaz en nuestra mente cam-
biando en un instante el curso de la historia. Ejemplos como 
el famoso incidente de la manzana cayendo en la cabeza de 
Newton que desencadena toda la teoría de la gravitación uni-
versal han ayudado a abonar esta percepción tan extendida.  

La realidad no es tan poética y las ideas geniales rara vez sur-
gen de un momento de inspiración divina. Cuando la inno-
vación no reporta resultados satisfactorios en las empresas 
habitualmente no es tanto por una falta de creatividad, sino 
que es por una falta de disciplina. 

En general, podemos afirmar que innovar es el resultado de 
una acción sistemática orientada al descubrimiento y resolu-
ción de problemas. Es por ello por lo que, si no se crean los 
espacios ni las rutinas adecuadas, el personal acaba consu-
miendo todo el tiempo y los recursos en aquellas actividades 
orientadas a la ejecución.

Para que la innovación sea una realidad, el gran reto de las 
organizaciones consiste en abrir espacios en medio de toda la 
actividad ejecutiva del día a día, destinando parte del tiempo 
a la exploración de nuevas oportunidades. Se trata de un reto 

porque cada individuo o equipo siempre asignará una mayor 
prioridad a las actividades que forman parte de la ejecución 
que a al conjunto de actividades destinadas a la exploración 
o innovación. 

Por todo ello, es necesario incorporar una serie de rituales de 
exploración de nuevas oportunidades en cada ciclo de ejecu-
ción. Solo cuando se procede de este modo se consigue co-
nectar la experiencia adquirida en la ejecución con la mejora. 
Estos rituales que conectan la experimentación con las nece-
sidades de la organización contribuyen a que las oportunida-
des de futuro emerjan de las necesidades del momento.

Innovación en serie 
El modelo ampliamente conocido de ensayo y error es de 
gran utilidad para conseguir que la innovación sea una rea-
lidad y no solo una mera declaración de intenciones. Por sus 
características, se trata de un modelo que muestra una clara 
voluntad de avanzar hacia un resultado por la vía de construir 
nuevos conocimientos de manera progresiva, sobre la base 
de evidencias y datos. 

La chispa que inicia todo este proceso surge de nuestra activi-
dad ejecutiva diaria, identificando las suposiciones sobre las 
que se sustenta nuestro conocimiento actual. En otras pala-
bras, aquello que damos por sentado aún sin disponer de da-
tos que lo avalen. A continuación, se trata de cuestionar esta 
percepción planteando hipótesis y diseñando un conjunto de 
experimentos dirigidos a (in)validar estas creencias. Cada uno 
de los experimentos aportará conocimiento por un lado y una 



Innovación y mentalidad exponencial
Instaurar una rutina de exploración significa que los resulta-
dos que se pueden obtener de estos experimentos son más 
impredecibles si cabe que los de las actividades ejecutivas de 
un proyecto o de la actividad diaria. 

En este contexto de exploración, la denominación no lineal 
significa también que un pequeño paso incremental en la 
ejecución de un experimento puede generar una disrupción 
en el resultado. 

Es por ello por lo que, el miedo a la no linealidad inherente al 
ser humano se acentúa especialmente en este tipo de activi-
dades. En muchos casos, cuando la innovación no es una ruti-
na totalmente instaurada, estas acciones de descubrimiento 
de oportunidades se van reduciendo progresivamente hasta 
el extremo que quedan limitadas a una mínima expresión con 
objeto de evitar riesgos. 

Actuar con este enfoque, orientando los equipos a las activi-
dades de ejecución y planificando desde un inicio y de ma-
nera determinista todo lo que se va a hacer con la voluntad 
de reducir los niveles de incertidumbre no mejora en modo 
alguno los resultados finales.

En cambio, aprovechar en cada uno de los ciclos de ejecución 
y a lo largo de todo el proyecto los beneficios de la no linea-
lidad característica de este proceso de aprendizaje pueden 
ser altamente beneficioso y, en muchos casos, de un coste 
extremadamente reducido.
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gran cantidad de información que servirá de materia prima 
para futuras hipótesis.

Con este enfoque, la innovación tiene la misión de transfor-
mar el proceso de generación de conocimiento natural de 
nuestra actividad de ejecución, pasando de un patrón lineal 
a uno no lineal: cuando se validan nuestras creencias, la pro-
gresión es incremental y todo progresa según nuestras pre-
visiones. Pero, cuando nos encontramos ante experimentos 
que refutan nuestro conocimiento actual se produce una dis-
rupción que genera un gran volumen de información.

El progreso no lineal simplemente consiste en aceptar que 
el mundo actual no es en modo alguno determinístico y que 
muchas veces, el resultado obtenido de la ejecución de una 
serie de tareas no siempre coincide con nuestra previsión. 

En este sentido, innovar consiste en demostrar que nuestras 
percepciones son totalmente incorrectas mediante eviden-
cias. La esperanza en la que se sustenta este modelo de inno-
vación se encuentra precisamente en constatar que estamos 
equivocados en nuestras previsiones. El conocimiento que 
se extrae de algo que no funciona de acuerdo con nuestras 
creencias es infalible. Lo contrario, realimentar nuestra per-
cepción buscando un ejemplo que refuerce nuestro conoci-
miento actual normalmente nos llevará a persistir en el error.
Por todo ello, el proceso de exploración es en realidad un pro-
ceso de aprendizaje. El reto consiste en adquirir una cantidad 
desproporcionada de conocimientos respecto al problema 
que se está analizando. 
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Retomamos nuestra serie de “Mitos y Leyendas” donde 
la dejamos… y en éste caso podemos hablar de una 
verdad a medias.

El principal inconveniente con que nos encontramos en la 
serigrafía es, como creo que hemos dejado claro anterior-
mente, realizar un degradado lo suficientemente progresivo 
para evitar “saltos” o, directamente como comentamos en 
nuestro anterior capítulo, realizarlo en trama estocástica. 
Pues bien, a la hora de realizar una reproducción en Blanco y 
Negro con calidad fotográfica vemos que nuestras impresio-
nes quedan bien… pero pueden faltar matices que nuestro 
cliente, al igual que nosotros, puede detectar.

Con un tiraje de negro de cuatricromía, que no es tan inten-
so de color, estos matices quizás consigan camuflarse a ojos 
profanos o no expertos, pero a los que nos gusta dar solucio-
nes a clientes exigentes que siempre buscan algo más, tene-
mos la respuesta en lo que denominamos bitono o duotono 
y el tritono.

Empezaremos comentando el tritono, ya que es una solución 
más completa dependiendo la imagen que tengamos como 
original, y que consiste en realizar la impresión con un negro 
y dos grises, uno claro y otro oscuro, consiguiendo así toda la 
escala de grises que el original contiene. A veces éstos grises 
podemos variarlos, es decir, no tienen por qué ser siempre 
los mismos pues dependiendo de la imagen igual es conve-
niente utilizar un gris claro y un gris “medio” en vez de uno 
claro y otro oscuro, para así poder evitar el cargar en exceso 
la imagen resultante y que se nos vea más una imagen em-
pastada y super oscura que una imagen con toda la escala de 
grises definida.

Por otro lado el bitono consistirá en la impresión serigráfica 
de dos de estos tres colores que, dependiendo de nuevo del 
original, serán o bien negro y gris claro, negro y gris oscuro 
o ambos grises. 

Cómo elegiremos una de las tres opciones será cosa de con-
sensuar de nuevo con el reprotécnico cuál es la opción más 
adecuada, teniendo en cuenta que éste debe conocer nues-
tros límites como serígrafo y, naturalmente, ser un excelente 
profesional.

JOSÉ Mª HERNANDO - PRESIDENTE DEL SECTOR DE SERIGRAFÍA DEL GREMI
jmhernando@art-plus.es

MITOS Y VERDADES

Capítulo 5

LA SERIGRAFÍA NO PUEDE REALIZAR REPRODUCCIONES
EN BLANCO Y NEGRO CON CALIDAD FOTOGRÁFICA

Postal bitono

de la serigrafía
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Tritono Tritono gris

Tritono gris oscuro Tritono negro

UN EQUIPO PARA CADA TRABAJO DE POST IMPRESIÓN

Suministros Industriales y del Embalaje, S.L.
C/Álaba, 140-146 4º1ª 08018 Barcelona - Tel: 93 485 06 25 Fax: 93 485 10 12

morgana
 Tech ni  Fold

Distribuidores oficiales:

Grapadora plegadora 
Morgana BM 5000

Prensa stamping digital 
Scodix Ultra 1000's series

Laminadora profesional 
Foliant Vega 530 SF 

www.siesa.es
Más información y venta online

Equipo multifuncional 
Uchida Aerocut Prime 

2020_siesa_H.indd   1 9/3/20   8:18

Como se puede apreciar en las imágenes del bitono, una diferencia apenas de 2 grados (Warm Grey 2C y Warm Grey 4C) es más que 
suficiente para dejar una imagen completa y nítida, mientras que en el tritono el resultado final requería unos grises más cercanos 
entre ellos y oscuros ambos (Cool Grey 8C y Cool Grey 9C), junto con la saturación de negro para reproducir la obra. Es por eso que 
valoraremos qué escoger según el punto de partida, en vez de decantarnos por tener siempre los mismos grises e intentar que la 
combinación sea aproximada al original.
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La pandemia de la Covid-19 nos ha abocado a un cambio 
de vida. Desde hace unos meses, prácticamente todo 
ha cambiado: desde la manera en que nos relaciona-

mos con nuestra familia y amigos, a la forma de aprender de 
nuestros hijos en el colegio y/o la universidad, el modo de 
formar a nuestros equipos, la forma de conectar con compa-
ñeros de trabajo y clientes, nuestro modo de hacer deporte, 
actividades de ocio… Y también nuestra forma de trabajar. 

Lo que al principio fue una respuesta situacional y necesaria 
ante un confinamiento obligado, se ha convertido ahora en 
nuestra “nueva normalidad”, con grandes implicaciones para 
todos.

Debido al COVID-19, muchas empresas están navegando en 
un entorno lleno de incertidumbre. Como vendedor, espe-
cialmente, necesitas reformular tus estrategias de ventas 
para poder trabajar, vender, acercarse a los clientes y generar 
nuevos negocios de forma remota.

Esto implica, además, que tienes que adaptarte rápidamente 
a los cambios tecnológicos y aplicar tácticas de ventas para 
mantener a flote tus ventas. De hecho, tendrás que dejar de 
ser un vendedor tradicional y convertirte en un vendedor 
híbrido.

No puedes esperar a que llegue la ansiada vacuna que te 
permita volver al mismo grado de “presencialismo”, porque 
nada volverá a ser “como antes” al 100%.

“La única forma de darle sentido al cambio es sumergirse en él, 
moverse en él y unirse al baile”

Alan Watts (filósofo y escritor británico)

XAVIER ESTEBAN FRADERA
CONSULTOR Y FORMADOR DE EMPRESAS. COACHING COMERCIAL
info@xavieresteban.com

EL VENDEDOR HÍBRIDO
42 - Reflexiones en torno a la venta - El arte de vender

¿Qué es un vendedor híbrido?
Es una persona que tiene la capacidad de combinar las habi-
lidades y técnicas de la visita presencial con las habilidades 
digitales y de la venta en remoto. En otras palabras, es un 
vendedor que ha entendido las nuevas reglas del juego en 
el negocio y el nuevo mercado. Además, comprende perfec-
tamente al nuevo cliente digital y trabaja arduamente para 
adquirir las nuevas competencias que exige la transforma-
ción tecnológica. 

La evolución del vendedor tradicional 
al vendedor híbrido
La llegada de Internet modificó el comportamiento del con-
sumidor, incluyendo la manera de comprar. Los clientes se 
han vuelto más exigentes; quieren recibir sus productos o 
servicios rápidamente. También exigen respuestas inmedia-
tas a sus dudas e inquietudes.   

Estos cambios representan un gran desafío para los vende-
dores tradicionales, pero han tenido que adaptarse. Deben 
seguir acompañando a los clientes durante todo el viaje de 
compra. No obstante, tienen que apoyarse en la tecnología 
para poder ofrecer una experiencia de la cliente única.

Si bien, la tecnología e internet ayudaron a crear al vendedor 
hibrido, otros factores también han sido decisivos: 

• La demanda de los clientes: los clientes digitales exigen 
algo de valor para intercambiar sus datos.
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Intentar replicar exactamente una visita presencial en una 
visita en remoto no funciona, porque los compases son di-
ferentes: 

- la preparación de la visita y el seguimiento de esta tendrán 
ahora mucho más peso que antes. 
- El ritmo será diferente. 
- la duración. 
- y el tempo, también. 

Y tú como vendedor/a deberás prepararte más que nunca 
para acometer esas visitas en remoto. 

Por lo tanto, es crucial que desarrolles tu perfil de vendedor 
híbrido. Para esto, se vuelve necesario que como vendedor 
incorpores estas nuevas competencias comerciales que exige 
la era de la transformación tecnológica. Así, podrás afrontar 
los cambios con éxito.  

“Después de la pandemia se va a imponer un 
modelo híbrido de ventas y de vendedor: 

presencial y virtual”

Características del vendedor híbrido
Si por algo destaca el vendedor híbrido es por su capacidad 
de moverse con total naturalidad y soltura por entornos on-
line y offline, y hacerlo siempre bajo la premisa de aportar 
valor. Así es, ahora el vendedor invierte en valor constante-
mente, mientras antes invertía en tiempo de visitas, etc. 

En nuestros días, gran parte de la venta se dedica a elaborar 
contenidos, presentar soluciones, interactuar en los diferen-
tes canales, etc.

Por otra parte, al crecer la importancia del entorno digital, la 
tecnología está más presente que nunca, siendo imperativo 
que el vendedor utilice todas las herramientas y datos a su 
alcance para liderar la relación con el cliente.

En definitiva, estas son sus características fundamentales:

1. Dedica gran atención a la preparación. Hay varios elemen-
tos del mercado actual que obligan al vendedor a preparar la 
venta con mayor rigurosidad y visión estratégica que nunca. 

Uno de ellos es la gran cantidad de información a disposi-
ción del consumidor, que requiere por parte del vendedor 
una preparación mucho mayor, con el objetivo de saber más 
que el consumidor “profesional”, que puede tener un gran 
conocimiento del producto, y generar valor añadido.

Por otra parte, están las formas de operar en entornos digita-
les, que no son las mismas que en la venta presencial. 
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42 - Reflexiones en torno a la venta - El arte de vender

• La aparición de nuevos modelos de negocio (basados en el 
entorno digital y nuevas tecnologías), que implican el desa-
rrollo de estrategias de ventas novedosas para relacionarse 
con los clientes.

Actualmente, a todo esto, se suma la pandemia del COVID-19 
y las medidas para evitar la propagación del virus: aislamien-
to social, distanciamiento físico, trabajo remoto, entre otros. 
Con la actual pandemia de COVID-19 que restringe las ventas 
tradicionales, los vendedores híbridos tienen una oportuni-
dad única de demostrar su valor.

Afortunadamente, todos estos factores han hecho que los 
vendedores se adapten mejor a las interacciones en los 
distintos canales (presenciales y en línea). Por otro lado, 
también permite que puedan aprovechar los avances tec-
nológicos y la inteligencia comercial para tener un adecuado 
rendimiento.

En fin, los avances tecnológicos han facilitado la evolución 
del vendedor tradicional para adaptarse a las ventas híbridas. 

Es necesario que desarrolles estrategias de ventas que per-
mitan establecer una relación sólida con los clientes. Y esto 
lo conseguirás con tu experiencia como vendedor presencial 
y la conversión a vendedor híbrido.

Oportunidades y desafíos
Es innegable, y más para nosotros como país mediterráneo, 
que el contacto presencial y la interacción con el cliente 
“cuerpo a cuerpo” no tiene nada que ver con el contacto a 
través de una pantalla, pero debemos aprender a trabajar 
con las herramientas y la realidad que tenemos, y sacar el 
máximo beneficio de la tecnología en esta nueva situación.

Producto de la pandemia, las visitas comerciales se están hacien-
do de forma virtual. Sin embargo, cuando se levanten las restric-
ciones, probablemente, las visitas vuelvan a ser cara a cara. Pero 
esto no significa que la visita virtual vaya a desaparecer. 

Al contrario, va a ser un complemento de las visitas presen-
ciales. Pero van a estar más enfocadas a resolver objeciones, 
comentar temas más técnicos y, definitivamente, serán con 
tiempos más ajustados. 
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Adecuar cada tipo de venta, no solo a cada cliente, sino 
también a cada canal, será fundamental.

Toda esta preparación es clave para no desaprovechar las 
oportunidades que nos dan los clientes. Tengamos en cuen-
ta, además, que las posibilidades de interactuar con él son 
cada vez menores, así que hay que sacarles el mayor partido.

2. Despliega una inteligencia emocional omnicanal. Esta 
inteligencia emocional debe evolucionar en los diferentes 
canales, sobre todo en remoto, tanto a nivel interpersonal 
(agudizar mucho más los sentidos), como intrapersonal (que 
la distancia no nos haga temblar las piernas). Por ejemplo, 
la mayoría de comerciales piensan que en una videoconfe-
rencia van a perderse el lenguaje corporal. Lo primero que 
debe hacer el vendedor en este sentido es poner fin a las 
creencias limitantes.

Para ello, recurramos a una premisa básica: el remoto no es 
bloqueante, incluso puede potenciar la detección de otros 
elementos sensoriales. Tanto en videoconferencias como 
incluso por teléfono hay muchos aspectos que, si somos ca-
paces de entenderlos, pueden darnos mucha información 
(pausas, entonaciones, dudas, cambios de posición, gestos 
que podemos llegar a ver).

En definitiva, esta inteligencia emocional omnicanal debe lle-
varnos a conectar, detectar la intención de compra e influir 
en los clientes en entornos off y on.

3. No teme a la tecnología. Tampoco se trata de que se con-
vierta en un informático. Entiende que la tecnología es un 
medio, no un fin, por lo que es consciente de todo aquello 
que le puede aportar. Con el conocimiento adecuado, es ca-
paz de saber qué necesita, cuáles son las herramientas más 
adecuadas para él y qué perfiles profesionales o recursos son 
los más adecuados para sacarle el máximo partido.

Por último, una vez seleccionadas las herramientas tecnoló-
gicas más adecuadas, llegará el momento de aprender a do-
minarlas, pero ese es el último paso, una vez ya se sabe que 
eso es lo que necesitas.

Otro aspecto interesante es el trabajo en equipo: el conoci-
miento compartido entre vendedores puede ser fundamen-
tal a la hora de encontrar las mejores soluciones técnicas. 

MIS CINCO CONSEJOS: 

• Es momento de dejar atrás muchas creencias limi-
tantes y derribar las barreras de la venta del pasado. 

• Crea relaciones cercanas con los clientes en estos 
nuevos entornos.

• Adapta los mensajes, los contenidos y los formatos 
de la visita presencial a un entorno multicanal.

• Aprovecha las tecnologías y medios de comunica-
ción para generar ventas.

• Genera valor en la visita en remoto.

“El presente y el futuro, incluso 
el pasado más inmediato, 

YA ES HÍBRIDO”

26] Revista GREMI - Desembre 2020
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TV3 FA UN REPORTATGE 
SOBRE EL SECTOR 
DE LES ARTS GRÀFIQUES 
A CATALUNYA

Al mes d’octubre TV3 va realit-
zar un reportatge que es va 
emetre al telenoticies el dia 

1 de novembre per tal de saber com 
està actualment el sector de les arts 
gràfiques amb la crisi del Covid19. 
Durant el reportatge van entrevistar 
a Montserrat Vilanova, gerent de Ci-
deyeg SA, empresa que s’ha hagut 
de diversificar per poguer sobreviu-
re amb la fabricació de packaging 
per l’alimentació, cosmètica i pro-
ductes farmacèutics. Per altra ban-
da, Montserrat González, gerent 

Podeu veure el vídeo del reportatge 
a la web del Gremi www.gremi.net

Aquest reportatge ha servit per donar visibilitat 
del sector de les arts gràfiques a la societat

d’Agpograf, empresa dedicada a la 
impressió i enquadernació de lli-
bres, revistes, catàlegs i fulletons 
la qual ha readaptat els encàrregs 
i els torns de feina. Joan Nogués, 
president del Gremi i com a repre-
sentant del sector, també va assistir 
al reportatge, durant l’entrevista va 
comentar que econòmicament hi 
han moltes empreses que estan pa-
tint i resistint com poden, ja que els 
diners de liquidesa s’estan acabant, 
la crisi continua i sembla que va per 
llarg.
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Montserrat Vilanova, gerent de Cideyeg, S.A.

Montserrat González, gerent d’Agpograf Impressors.

Joan Nogués, president del Gremi de la Indústria i la 
Comunicació Gràfica de Catalunya.

Imatge del telenoticies de l’1 de novembre de 2020.
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Hispack es trasllada
a octubre de 2021 

Hispack, el saló de packaging, procés i logística més 
important d’Espanya i un dels principals d’Europa 
de la seva especialitat, trasllada la seva convocatòria 

de primavera a tardor de 2021, concretament del 19 al 22 
d’octubre, i coincidirà de nou amb la fira d’equips, tecnologia 
i ingredients Alimentària FoodTech. Aquest canvi de dates, 
consensuat amb representants d’empreses i associacions, ve 
motivat per l’alteració del calendari internacional de fires del 
sector a causa de la pandèmia. Amb això, Hispack es propo-
sa celebrar l’any que ve la millor edició possible per impul-
sar l’activitat comercial i les exportacions de la indústria de 
l’envàs i embalatge en un context que es preveu més favora-
ble i que garanteixi una àmplia participació i internacionalitat 
d’empreses i professionals.

Graphispag es celebrarà
al maig de 2022 

Graphispag, la fira de referència en el mercat ibè-
ric per a la indústria gràfica i la comunicació visual, 
trasllada la seva celebració a 2022, tot esperant que 

la conjuntura sigui més favorable i es vagi perfilant la recu-
peració econòmica, tan necessària per assolir la normalitat 
social. Concretament les noves dates fixades són del 10 al 
13 de maig de 2022 al recinte de Gran Via de Fira de Bar-
celona. Tres són els principals motius que aconsellen pos-
posar Graphispag un any: la mateixa evolució de la situació 
sanitària; l’ajornament i la conseqüent concentració d’altres 
grans cites firals europees del sector gràfic en el primer se-
mestre de 2021; i l’afectació de la crisi sobre l’activitat de 
companyies i professionals de la indústria gràfica del nostre 
país.

La calidad
como objetivo prioritario 

Ponemos a su disposición nuestra 
tecnología, experiencia y profesionalidad 

en: plastificado, troquelado, 
engomado y manipulado

incorpora sistema MARKEM-IMAJE
(impresión de código variable alfanumérico)

Tamaño:
máximo 115 cm
mínimo 10 cm

Tamaño:
máximo 120x160 cm
mínimo 30x21 cm

Tamaño:
máximo 86x114 cm
mínimo 20x20 cm

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

JUAN A. VELASCO, S.L.

PLASTIFICADORA

ENGOMADORA

TROQUELADORA
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Los meses de zozobra se acumulan y las incertidumbres 
no acaban de despejarse; nada más natural que el te-
mor y el cansancio, pero la desazón no nos sacará del 

bache: lo harán la inteligencia y la innovación. Todo el sector 
ha puesto al máximo sus capacidades de resistencia buscan-
do ayudas donde las haya, extremando medidas de conten-
ción, asegurando las producciones viables o generando un 
flujo de caja que haga posible la travesía. 

Sin obviar la complejidad del presente, ya es tiempo de pen-
sar también en futuro. Así lo he transmitido a todo el equi-
po de Ricoh Commercial and Industrial Printing: el mercado 
espera de nosotros que les ayudemos y sólo lo haremos lle-
vándoles propuestas nuevas que les ayuden a innovar, a di-
versificar, a buscar en sus clientes cada oportunidad que ya 
vaya abriendo.

Ricoh llega a esta fase de reconstrucción con un sinfín de nue-
vas tecnologías: creemos en vuestra diversificación y aposta-
mos por ser partícipes activos de ella en múltiples ámbitos, 
sobre todo (aunque no exclusivamente) a partir de la inyec-
ción de tinta.

Y estamos complementando esas tecnologías con nuevos 
servicios que os ayuden a sacar el mayor provecho de ellas. 
Queremos que las palabras “desarrollo de negocio” sean de 
verdad una palanca realista que nos ayude a todos a abrir 
nuevos caminos hacia la impresión del futuro. 

Romper límites, abrir vías
Detrás de algo tan pequeño como un cabezal inkjet se escon-
de un universo de aplicaciones al que aún no somos capaces 
de poner límite. En estas fechas estamos lanzando al merca-
do productos nuevos para ayudarte a llegar a más espacios 
de esa impresión del futuro.

Nuestra apuesta por la tinta de látex es firme e irrenunciable. 
Nuestra serie Ricoh Pro L5100 va a ampliar aún más su rango 
de aplicaciones: a la opción de configurar con doble CMYK 
o con CMYK+Blanco, añadimos ahora un nuevo set de tintas 
CMYK+OG, en el que verde y naranja se suman para alcanzar 
una gama cromática aún más extensa, unos degradados más 
finos y un rango de Pantones alcanzables todavía más amplio. 
Y de nuevo con una economía de uso sin comparación en el 
mundo de la tinta látex.

Nuestros equipos de cama plana con tintas UV también están 
aportando diversificación y nuevas oportunidades a muchos 
impresores. Los que tienen una parte de su mercado en el 
sign&display más clásico pero buscan ir adentrándose en la 
impresión sobre rígidos agradecen la llegada de la Ricoh Pro 
TF6251, una impresora con mesa plana a la que se pueden 
incorporar soportes flexibles en bobina.

Y también en la impresión directa a prenda encuentran mu-
chos emprendedores una ampliación de su negocio. El em-
puje de la tirada corta en textiles es imparable: diseños muy 

ANDREU LÓPEZ
Director Ricoh Commercial & Industrial Printing España

Ricoh apuesta por ampliar
los horizontes de tu negocio

Lo que hemos vivido y aún hemos de vivir en nuestros negocios es durísimo; pero el pasado no 
tiene arreglo, mientras que el futuro sigue en nuestras manos. Es el mensaje positivo de 

Ricoh frente a una situación de crisis sin precedentes de la que sólo saldremos dando pasos 
realistas pero decididos hacia un futuro de la impresión que puede ser mejor y más sostenible.
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ANDREU LÓPEZ
Director Ricoh Commercial & Industrial Printing España

EDGE significa ventaja
En estos tiempos complicados, Ricoh redobla su es-
fuerzo de soporte al negocio de los impresores.
Hace unos meses lanzamos en portal BusinessBoos-
ter, donde los clientes de Ricoh encuentran informa-
ción de mercado, formación de ventas, tutoriales para 
la diferenciación y diseños descargables para su uso, 
como calendarios o plantillas para el distanciamiento.
Ahora lanzamos BusinessBooster EDGE, una categoría 
de servicios para el desarrollo de tu negocio que se 
inaugura con un Starter Pack por suscripción. Por me-
nos de cien euros al mes, Ricoh dará soporte personal 
y directo a los profesionales de tu empresa en áreas 
tan diversas como:

• Preparación de archivos
• Estandarización y PDF/X
• Color predecible
• Creación y uso de perfiles ICC
• Automatización de rutinas
• Manejo de papeles y soportes
• Impresión enriquecida
• Composición automatizada
• Dato variable fácil
• Ideas para vender impresión
• Comunicación efectiva
• Desarrollo de propuesta de valor
• Validación del modelo de negocio

Como siempre, estamos al lado de tu negocio.

variables, renovados constantemente e incluso personaliza-
dos encuentran vías de comercialización casi infinitas gracias 
a Internet. Si nuestra Ricoh Ri100 de sobremesa inventó una 
categoría y la Ri1000 trajo el mantenimiento más simplifica-
do al mercado, ahora lanzamos la Ricoh Ri2000, para aque-
llos que tienen volúmenes diarios considerables y necesitan 
productividad elevada. No es sólo por su velocidad: los ajus-
tes automáticos, las pletinas magnéticas intercambiables o la 
posibilidad de automatizar el flujo con el RIP Ricoh ColorGate 
responden a la exigencia de alta productividad con mínima 
intervención humana.

Desde el corazón
Pero también ayudamos a renovar el negocio principal de la 
mayoría de los negocios de impresión, tanto con inyección de 
tinta como con tóner en hoja cortada.

La reducción de las tiradas medias se acelerará aún más por 
causa de la pandemia y, con ella, la migración de volúmenes 
de offset hacia digital. La Ricoh Pro VC70000 es un equipo 
que pone a la inyección de tinta en territorios hasta ahora in-
accesibles: calidad offset sobre papeles estucados estándar, 
sin imprimación y a más de doce mil pliegos B2 por hora a 
doble cara. Totalmente rompedora, llega para cambiar más 
de un paradigma tradicional. 

En el extremo opuesto de nuestro portfolio, la serie Ricoh 
Pro C5300 se coloca en la entrada de nuestra gama de tóner, 
dispuesta a proporcionar una calidad y productividad jamás 
vistas en unos rangos de inversión tan ajustados. Son tres 
modelos escalonados con infinitas combinaciones posibles 
gracias a los finalizadores profesionales que comparte con los 
equipos top de gama, Pro C7200 y Pro C9200, incluida la ali-
mentación por succión de todo tipo de soportes y formatos.
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HEIDELBERG 
implementa con éxito

su transformación y sale fortalecida
en tiempos de Covid-19

Al implementar de manera sistemática y rápida su 
transformación, Heidelberger Druckmaschinen AG 
(Heidelberg) ha fortalecido aún más su posición en la 

primera mitad del año financiero 2020/2021 (1 de abril al 30 
de septiembre de 2020). Con una serie de medidas adopta-
das como parte del programa de transformación lanzado en 
marzo para impulsar la rentabilidad, mejorar la competitivi-
dad y asegurar el futuro de la compañía, Heidelberg ha podi-
do compensar con creces el efecto negativo en los ingresos 
causado por una caída significativa en las ventas debido a la 
pandemia de COVID-19. 

Heidelberg ha logrado, una vez más, un EBITDA positivo, ex-
cluyendo el resultado de la reestructuración en el segundo 
trimestre del año financiero en curso, registrando 97 millones 
de euros en los primeros seis meses, un aumento significativo 
con respecto al año anterior (69 millones de euros). El mar-
gen de UAFIDA del semestre fue del 12%, en comparación 
con el 6.2% en el mismo período del año anterior. Al mismo 
tiempo, la deuda financiera neta se redujo con éxito de 416 
millones de euros en el año anterior a 157 millones de euros.

En términos de ventas y pedidos entrantes, la brecha con 
respecto al año anterior se redujo en el segundo trimestre 
del presente año financiero. Mientras que las ventas después 
del primer trimestre fueron de –34%, esta cifra fue de sólo 

–24% en el período de julio a septiembre. Mientras tanto, los 
pedidos entrantes mejoraron del –44% al –20%. Hubo una 
evolución positiva de la demanda en varios mercados, sobre 
todo en el mercado único de China, donde, en comparación 
con el año anterior, el nivel de pedidos entrantes aumentó de 
un –50% en el primer trimestre a un –8% en el segundo. Esta 
tendencia, se suma a los pasos adicionales planificados para 
optimizar los activos y la cartera de la empresa, así como a la 
reducción de los costes de personal, lo cual brinda motivos 
suficientes para ser optimistas en cuanto al alcance de los 
objetivos anunciados y continuar logrando un crecimiento 
rentable y sostenible en los próximos años.

“Nuestra transformación está teniendo éxito. Estamos cum-
pliendo nuestra promesa. Al final del semestre, habíamos 
reducido drásticamente nuestra deuda y realizado mejoras 
significativas en nuestra liquidez y resultados, a pesar de los 
enormes desafíos presentados este año. Además de mejorar 
nuestra estabilidad financiera, nos estamos posicionando es-
tratégicamente para satisfacer las necesidades de nuestros 
clientes con una cartera de productos y servicios innovado-
ra y basada en las necesidades que pide el mercado, con el 
objetivo de impulsar aún más los pedidos y las ventas en-
trantes. Continuaremos beneficiándonos de esto cuando los 
mercados se recuperen, como lo demuestra China”, dice Rai-
ner Hundsdörfer, CEO de Heidelberg.
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Reembolso anticipado de Bonos corporativos: los pagos de 
intereses se reducen en € 12 millones anuales.
Heidelberg también ha cumplido su promesa de devolver 
el bono corporativo. La suma pendiente de 150 millones de 
euros para el bono corporativo que originalmente vencía en 
2022 (cupón del 8% anual) se reembolsó en efectivo el 9 de 
septiembre. Esto alivia la carga sobre el resultado financiero 
en aproximadamente 12 millones de euros al año, ya que se 
reducen automáticamente los pagos de intereses.

El paquete de medidas reduce costes de manera sostenible
Al implementar su programa de transformación, Heidelberg 
tiene como objetivo lograr un ahorro sostenible y a corto pla-
zo de alrededor de 80 millones de euros en costes de materia-
les y personal. Por ejemplo, la organización ya se ha simplifica-
do mediante la adopción de medidas socialmente aceptables, 
como el establecimiento de empresas de transferencia. De la 
reducción anunciada de alrededor de 1.600 puestos de tra-
bajo en todo el mundo para 2023, poco menos de 1.000 se 
materializarán en el año financiero en curso. Además, más 
del 90% de los objetivos de ahorro definidos para el ejercicio 
2022/2023, que en total ascienden a aproximadamente 140 
millones de euros, ya se han anclado en el programa de trans-
formación con medidas sostenibles. Esto en concreto, se debe 
a que ya se ha especificado en detalle la aplicación adicional 
de recortes de empleo durante los dos próximos ejercicios.

“La gran velocidad a la que estamos poniendo en acción 
nuestra transformación y nuestra liquidez mejorada nos es-
tán haciendo sustancialmente más fuertes, particularmente 
en una situación como la actual. Sin embargo, en nuestra 
opinión, también es vital que realineemos Heidelberg desde 
los cimientos para que podamos lograr una rentabilidad más 
rápida y sobre una base más sostenible en el futuro. Nuestro 
programa no solo ofrece resultados a corto plazo. De hecho, 
ya contamos con que las medidas definidas tendrán efectos 
sustanciales en los próximos años”, dice el director financiero 
Marcus A. Wassenberg.

Primer semestre del año 2020/2021: las cifras financieras 
en detalle
En el segundo trimestre, la demanda en regiones importan-
tes de ventas de Heidelberg, que se había desplomado du-
rante los meses anteriores debido al COVID-19, comenzó a 
mostrar signos iniciales de recuperación. Esto se aplica par-
ticularmente al mercado chino, donde en algunos casos se 
están generando nuevamente pedidos cercanos a los niveles 
previos a la crisis. Con 805 millones de euros, las ventas netas 
en el primer semestre de 2020/2021 (del 1 de abril al 30 de 
septiembre de 2020) todavía estaban aproximadamente un 
28% por debajo del nivel registrado para el mismo período 
del año anterior (1.124 millones de euros). Los pedidos en-
trantes cayeron un 32% hasta los 864 millones de euros (año 
anterior: 1.263 millones de euros). La disminución registrada 
en el segundo trimestre fue de poco menos del 20%, después 
de una caída del 44% en el primer trimestre. A 30 de sep-

tiembre, la cartera de pedidos era de 627 millones de euros 
y, por tanto, todavía inferior al año anterior, pero superior 
en 22 millones de euros a la registrada al final del trimestre 
anterior (605 millones de euros).

En estos últimos 12 meses, el EBITDA excluyendo el resultado 
de la reestructuración mejoró de 69 millones de euros a 97 
millones de euros, a pesar de la reducción de ventas. El uso 
intensivo de modelos de trabajo de corta duración contribu-
yó de alguna manera a compensar el déficit en las ganancias 
y los costes de subutilización a corto plazo. Los costes ahorra-
dos con el lanzamiento del programa de transformación en 
el primer semestre ascendieron a aproximadamente a 45 mi-
llones de euros. Además, las ganancias de 73 millones de eu-
ros de la reorganización de los planes de pensiones para los 
empleados de la empresa en Alemania y la venta de la filial 
belga CERM (aproximadamente 8 millones de euros) tuvie-
ron un impacto positivo en la rentabilidad. Con 57 millones 
de euros, el EBIT, excluido el resultado de la reestructuración, 
también estuvo muy por encima del año anterior (22 millo-
nes de euros). Los gastos por medidas de transformación die-
ron lugar a un resultado de reestructuración de –30 millones 
de euros (año anterior: –5 millones de euros). A pesar de los 
mayores gastos de financiación tras los ajustes de valoración, 
en el primer semestre Heidelberg logró registrar un resulta-
do neto mejorado después de impuestos de –9 millones de 
euros, frente a los –16 millones de euros del año anterior.

Perspectivas para el año financiero completo 2020/2021 sin 
cambios
Heidelberg mantiene su pronóstico para el año financiero 
2020/2021 en su conjunto. Se espera que las ventas estén 
muy por debajo del nivel del año anterior (2.349 millones de 
euros) debido a las presiones provocadas por la pandemia 
de COVID-19. Esto también tendrá un efecto negativo signifi-
cativo en el margen EBITDA. Sin embargo, se espera que los 
ahorros del paquete de medidas, las diversas medidas conta-
bles y el alivio temporal en forma de horarios laborales más 
flexibles mejoren el resultado. En general, a pesar de la caída 
en las ventas, la compañía continúa apuntando a un margen 
EBITDA, excluyendo el resultado de la reestructuración, que 
al menos coincida con la cifra del año anterior. Según el pro-
nóstico de ventas, Heidelberg anticipa que el resultado neto 
después de impuestos para el año financiero 2020/2021 será 
significativamente mejor que el año anterior, pero lejos del 
rango negativo.
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Lecta lanza su nuevo papel estucado
reciclado Recytal Matt

Lecta sigue firme en su compromiso medioambiental y 
apuesta por la sostenibilidad, ofreciendo soluciones pa-
peleras naturales que son siempre garantía de calidad. 

Por ello, presenta Recytal Matt, su nuevo papel estucado li-
gero dos caras de agradable textura y sutil tono blanco natu-
ral, obtenido a partir de fibras 100% recicladas bajo criterios 
de absoluto respeto al medio ambiente, fomentando la eco-
nomía circular al generar menos residuos.

La gama Recytal Matt tiene la certificación FSC® C011032 de 
Cadena de Custodia y está disponible en gramajes de 115 
a 240 g/m2 en hojas y bobinas. Gracias a su ligera capa de 
estuco, ofrece magníficos resultados en la reproducción de 
imágenes en color sin perder su esencia reciclada, siendo sus 
aplicaciones más habituales libros, catálogos, revistas, folle-
tos, carpetas, calendarios, informes medioambientales o fi-
nancieros, anuncios publicitarios, marketing directo… 

Recytal Matt es la elección natural para todo tipo de impre-
siones y acabados de alta calidad, por un mundo más soste-
nible.

LECTA

Lecta es una compañía europea líder en la fabricación y dis-
tribución de papeles especiales para etiquetas y embalaje 
flexible, papel estucado y no estucado para edición e impre-
sión comercial y otros soportes de impresión de alto valor 
añadido.

Todos los centros productivos de Lecta disponen de las certi-
ficaciones de gestión ambiental más exigentes - ISO 14001 y 
EMAS -, de cadena de custodia PEFC™ y FSC®, además de las 
certificaciones de eficiencia energética ISO 50001, de calidad 
ISO 9001 y de seguridad y salud en el trabajo ISO 45001.

Más información sobre el nuevo papel estucado reciclado 
Recytal Matt en el apartado de productos de www.torrasdis-
tribucion.com y www.lecta.com 

Para evolucionar naturalmente hacía resultados únicos de impresión
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TAULER LAMINATING 
instala en Liber Digital 

la laminadora Tauler SMT 4.0

Liber Digital es una empresa integrada en el grupo Gó-
mez Aparicio, dedicado a la producción de libros desde 
los años 50 y con sede en el Polígono Industrial Puerta 

de Madrid. Con un innovador modelo orientado a ofrecer los 
mejores precios en impresión digital bajo demanda, su ac-
tividad central es la impresión y encuadernación de libros, 
catálogos y revistas para el sector editorial.

El reto
Ante la amenaza para el futuro del libro, Liber Digital decidió 
ponerse a la vanguardia de la transformación del mercado 
editorial, apostando por la tecnología digital como comple-
mento rentable al offset. 

“La cadena de suministro del libro necesita adaptarse a las 
necesidades del propio mercado en todas sus fases. El objeti-
vo del Grupo Gómez Aparicio es estar presente en todo el ci-
clo de vida del libro desde la novedad, fabricada en offset, la 
adaptación al descenso de demanda y la reducción del stock 
de almacenes gracias a la impresión digital inkjet y terminar 
en el final de la curva de la demanda, cuando la recurrencia 
del pedido es mínima, pasando la produccion a POD para fa-
bricar solo cuando se vende ya sea por el canal tradicional en 
la librería, gracias al dropshipping, o en ecommerce, a través 
de un market place. Y esto es algo que se puede conseguir 
gracias a empresas flexibles que cuenten con la tecnología y 
el software adecuados”, recuerda Luis Hedo, director general 
de Liber Digital. 

La necesidad de laminar internamente. Año 2015
El 99% de los libros que se imprimen en las instalaciones de 
Liber Digital se laminan. Los cortos plazos de entrega que exi-
gía el mercado plantearon a la dirección el reto de incorporar 
una laminadora para evitar la externalización del proceso. De 
este modo la laminación está siempre bajo control, se evitan 
costes logísticos, ordenas la producción atendiendo tus nece-
sidades del momento y optimizas el coste del proceso. En ese 
año 2015 el proveedor elegido fue TAULER Laminating y la 
opción elegida fue la laminadora SmartMatic2.0. La decisión 
de compra se basó en sencillez de manejo de la laminadora, 
la formación continua que TAULER Laminating ofrecía para los 
operarios que tienen que usar el equipo y las referencias que 
tenía TAULER Laminating en el mercado tras más de 50 años de 
experiencia, así como la consistencia del equipo.

Crecimiento continuado. Año 2020
Continuando con su plan estratégico y de inversiones para 
liderar el mercado de la impresión de libros bajo demanda 
ofreciendo un servicio de excelencia a la editorial, cliente 
principal de la empresa, a finales del 2019 Liber Digital de-
cide incorporar una segunda laminadora para optimizar su 
proceso de producción. TAULER Laminating es nuevamente 
la opción elegida con su nueva laminadora SMT4.0 que incor-
pora amplías mejoras buscando la máxima sencillez de ma-
nejo, la confortabilidad del operario, la fiabilidad del equipo 
y el retorno acelerado de la inversión.

Sobre Tauler Laminating
TAULER LAMINATING TECH es el fruto de más de 60 
años de experiencia en la fabricación y comercializa-
ción de maquinaria para el acabado de las artes gráfi-
cas, y están especializados en máquinas laminadoras.
Desde su fundación en 1960, en TAULER han fabrica-
do alrededor de 3.100 máquinas que han distribuido 
en decenas de países de los cinco continentes, siem-
pre con el objetivo de adaptarse a los cambios del 
sector y con una sólida política de apoyo a la inno-
vación tecnológica y al desarrollo industrial de todos 
sus productos y soluciones.
En 2007 y 2008 TAULER fueron líderes de ventas en 
el sector. Desde 2011, tras un período profunda re-
organización interna, en TAULER siguen diseñando y 
comercializando todo tipo de máquinas laminadoras 
para el mercado internacional. En 2016 doblaron la 
facturación respecto 2015 y cerraron acuerdos con 
diez mercados nuevos. 
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Ipe Industria Gráfica y Germark SA
premiadas en los premios Finat 2020

IPE Industria Gráfica ha sido la ganadora en la últi-
ma edición de los Premios FINAT consiguiendo el 
premio “Best in Show”, el mayor premio que otorga 

la asociación en este concurso anual de etiquetas que 
reconoce los mejores trabajos a nivel internacional. 

El premio, que según define la propia asociación es el 
“ganador entre los ganadores” ha reconocido la cali-
dad en los detalles y combinación de diferentes tec-
nologías del sleeve realizado para el vino albariño “Al 
Alba” de Bodegas Martín Códax que también resultó 
ganador del primer premio dentro de su grupo.

El sleeve destaca especialmente por su impacto visual 
conseguido gracias a una decoración del envase en 
360 grados que se ve potenciada con un efecto táctil 
y relieves que enfatizan el origen marinero del vino.

Según palabras de Francesc Egea, Director General de 
IPE Industria Gráfica “un año más nuestras etiquetas 
han sido reconocidas en este certamen internacional 
que premia a los mejores trabajos en el sector de las 
etiquetas. Sin duda alguna se trata de una excelente 
recompensa a nuestro trabajo y a la apuesta continua 
que hacemos en avances tecnológicos que nos permi-

tan romper cualquier límite a la hora de materializar 
los diseños solicitados por nuestros clientes”.

Por otro lado, el fabricante de etiquetas Germark, 
ha sido el ganador en la categoría, Marketing Group, 
por la etiqueta para el vino tinto, 1580, de la Bodega 
Cap Andritxol, en los galardones, Finat Label Compe-
tition 2020. El trabajo ha sido valorado por haber sido 
impreso con tecnología digital a cuatro colores, con 
un barniz serigráfico, creando un atractivo efecto de 
relieve; así como por el uso de un papel de textura 
rugosa que le da mayor profundidad a la etiqueta. 
Estas variables técnicas, junto con una ilustración de 
un edificio histórico en la que se basa su diseño, le 
confieren a la etiqueta una sensación de longevidad 
y de calidad al producto, diferenciándolo. Cap Andri-
txol es una bodega de Sencelles, Mallorca, que nació 
en 2016 y cuyo nombre proviene de la antigua atala-
ya renacentista con el mismo nombre, una torre de 
defensa construida en el S. XVI para defenderse de 
las invasiones de los corsarios turcos y berberiscos.

En 2020, participaron en Finat Label Competition un 
total de 44 empresas, de 23 países.
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NUEVO CATÁLOGO 
DE ARTES GRÁFICAS DE SIESA 

SIESA lanza su catálogo más completo de artes gráficas añadiendo las prensas de stamping digital 
de Scodix para acabados únicos y diferenciados

Se incorporan los nuevos equipos de Morgana para confección de revista BM, su modelo 
de hendedora para más formatos, y las laminadoras Foliant Vega SF

Suministros Industriales y del Embalaje, S.L, lanza un 
año más su nuevo catálogo de maquinaria y consumi-
bles para el acabado digital y la post impresión con los 

equipos de las firmas líderes en el mercado Morgana Systems, 
Foliant, Rhin-O-Tuff, Uchida, Watkiss, Tech-ni-Fold, COM… y su 
nueva colaboración con Scodix. La representación oficial de es-
tas marcas le permite crear un catálogo completo para ofrecer 
una solución a la mayoría de acabados tanto en digital como 
en offset con equipos de alta grama de fabricación europea, 
americana, japonesa…que garantizan un trabajo perfecto. 

Morgana (grupo Plockmatic), a través SIESA en exclusiva en 
España, ya cuenta con la mayor variedad de equipos para la 
confección de revistas del mercado tras lanzar los modelos 
BM5000 y BM3000, son sistemas modulares que permiten 
grapar libros y revistas (35 o 50 hojas) con opción de corte 
frontal, lomo cuadrado, alimentación… La BM3000 es la ver-
sión mejorada de su anterior modelo y la BM5000 nace con 
el objetivo de cubrir una amplia variedad de formatos como 
el apaisado, además puede trabajar con carrete de alambre o 
cartucho de grapas. Otra opción novedosa es el módulo SFT 
para hacer el lomo cuadrado y corte lateral y frontal offline. 
Las novedades se suman a la ya amplia gama de grapadoras 
plegadoras como los Powersquare de Watkiss para libros de 
hasta 224 páginas. 

A la variedad de hendedoras, hendedoras plegadoras y ple-
gadoras, se ha añadido la Morgana Autocreaser PRO XL, que 
permite hacer hendido en los dos sentidos en una pasada, 
microperforado horizontal y vertical para trabajos de hasta 
130 cm., y puede conectarse a una plegadora. El catálogo 
ofrece más de 10 opciones diferentes de estos equipos que 
se pueden adaptar a cada cliente y su necesidad. 

Las laminadoras Foliant, que abarcan los formatos de 38 x 
70, 53 x 75 y 76 x 110cm. con opción a una o dos caras, in-
corporan los nuevos modelos Foliant Vega 400 SF y 530 SF, 
que vienen con un alimentador de succión con cabezal Adast, 
más automatización y más velocidad que los modelos Vega 
ya existentes. 

Hendedora Morgana Autocreaser PRO XL

Grapadora plegadora Morgana BM 5000

Prensa Stamping Digital Scodix Ultra 202

Laminadora Profesional Folian Vega 530 a



YOUR BUSINESS
CONNECT

Tanto si se dedica a la producción convencional como a la 
producción digital: conecte ahora su producción en red y 
benefíciese de nuevos modelos de negocio. Müller Martini, 
como especialista en redes, le ofrece la solución adecuada.

mullermartini.com
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El catálogo de este año se completa tras el acuerdo de cola-
boración de SIESA con la firma SCODIX especializada en pren-
sas de stamping digital que permiten hacer unos acabados 
con barniz selectivo, estampado digital y efecto holográfico 
únicos y exclusivos. Con esta incorporación, SIESA, a través 
de los dos equipos de Scodix Ultra 101 y Ultra 202 ofrece al 
cliente realizar unos acabados diferenciados y perfectos que 
le aportarán valor a la impresión. 

Además de las novedades, SIESA cuenta con los equipos 
multifuncionales de Uchida y Morgana, ideales para hacer 
corte, hendido y microperforado con opción de conectarse 
directamente al ordenador y trabajar desde allí; las perfora-
doras eléctricas de Rhin-O-Tuff con peines intercambiables 
para hacer wire-O y espiral, así como su modelo totalmente 
automático único en el mercado, la Tornado Autopunch EX; 
y las encoladoras PUR de Morgana que trabajan de manera 
automática, con un sistema de ajuste automático de la canti-
dad de cola garantizando aún más el ahorro en cada trabajo, 
y han sido fabricados única y especialmente pensando en el 
sistema PUR, con un colero cerrado para evitar la inhalación 
de gases tóxicos.

El resto del catálogo sigue contando con plegadoras, equipos 
para confección de revistas, guillotinas, contadoras de papel, 
taladradoras eléctricas, numeradoras, laminadoras de sobre-

mesa, hendedoras/microperforadoras, redondeadoras de 
esquinas, encuadernadoras térmicas, vibradores de papel, 
enfajadoras, herramientas Tech-ni-Fold y una amplia varie-
dad de consumibles como grapas, brocas, cartuchos de gra-
pas, cartuchos swingline, alambre, wire-O, bobinas de film, 
cinta Kraft, cola PUR…
Pueden descargar el catálogo completo en www.siesa.es

Sobre Siesa
Suministros Industriales y del Embalaje, S.L (SIESA) se fundó a 
principios de los años 70 centrando su actividad en la fabricación 
de grapas y grapadoras atendiendo todo el mercado nacional. 
Fruto de la evolución y profesionalidad, la empresa diversificó 
su gama de productos de artículos para la ferretería e industria 
y creó una nueva división de distribución de maquinaria de post 
impresión para el manipulado del papel en el sector de las artes 
gráficas. SIESA cuenta con representaciones oficiales de prime-
ras firmas de renombre mundial como Uchida, Morgana, Foliant, 
EBA, Hohner… que ofrecen las diferentes gamas de producto y 
que le permiten atender todas las necesidades de sus clientes 
con algunos de los mejores equipos del mercado. La empresa 
cuenta con un departamento técnico y servicio post-venta pro-
pio y personalizado que garantiza el buen funcionamiento de los 
productos de ambas divisiones. SIESA dispone de una sala de 
exposiciones para conocer y probar los equipos in situ tanto en 
Barcelona como en Madrid. 
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EL LANZAMIENTO
EXITOSO DEL AVANCE DE DRUPA

REFORZARÁ LA RED DIGITAL 

El avance de la plataforma digital drupa se inauguró el pa-
sado 27 de octubre. Más de 1.900 visitantes interesados 
participaron en paneles de discusión y sesiones web en 

vivo como espectadores, recibieron valiosos comentarios so-
bre temas actuales a través de discursos de apertura en video 
y se conectaron virtualmente con expositores y actores de la 
industria.

Las tres áreas “Espacio de exposición”, “Área de conferencias” 
y “Networking Plaza” reflejan las piedras angulares de la drupa 
digitalmente, uniendo las necesidades de comunicación entre 
ahora y el próximo evento en vivo. La pandemia mundial ha 
sido un gran desafío para la industria de la impresión durante 
meses. Esto hace que el avance de drupa sea una herramien-
ta clave, que ofrece una plataforma en estos tiempos difíciles 
para que las empresas muestren sus productos innovadores y 
lleguen a su público objetivo. Tanto para los expositores como 
para los visitantes, esto marca claramente un nuevo comienzo.

“El evento previo de la drupa también tiene un significado es-
pecial para Messe Düsseldorf: demuestra que incluso en tiem-
pos de crisis podemos ofrecer soluciones para mantener las 
industrias interactuando y trabajando en red. Estamos traba-
jando intensamente para fortalecer la comunicación global no 
solo a través de nuestros eventos locales, sino también expan-
diendo nuevos formatos virtuales”, explica Erhard Wienkamp, 
COO Messe Düsseldorf.

“La respuesta de los expositores y visitantes tras el evento 
previo fue muy positiva”, dice Sabine Geldermann, directora 
de proyectos de Print Technologies. “El evento previo de dru-
pa ofrece una base valiosa para los contactos regulares con 
los clientes, lo que permite la interacción continua dentro de 
nuestra comunidad durante esta pandemia. Su formato digi-
tal ayuda a mejorar nuestras comunicaciones con los clientes, 
centrándose en los temas futuros de la industria. A partir de 

ahora, nuestro objetivo es crear un concepto híbrido, combi-
nando a la perfección lo mejor de ambos mundos para garan-
tizar que el evento de abril pueda tener lugar en condiciones 
óptimas”.

Alrededor de 1.900 expertos aprovecharon el evento previo 
de drupa. La proporción de visitantes internacionales fue del 
70% (5 países principales: Japón, India, Reino Unido, Países 
Bajos y Alemania). Más de 14.000 páginas vistas también des-
tacan el alto nivel de interés de la comunidad de impresión en 
el contenido que se ofrece. Alrededor de 1.400 expositores de 
50 países presentaron sus productos, soluciones y aplicacio-
nes dentro del Espacio de Exhibición.

Fuente: Indústria Gráfica Online



¿Buscas conomía,  versatilidad excepcional y gran productividad?

Con su innovadora tecnología de inyección y tintas de látex, la Ricoh Pro L5100 representa una nueva 
generación de impresoras que admiten un abanico enorme de aplicaciones de gran formato para que 
puedas diversificar y alcanzar una productividad como nunca antes en este mercado emergente.

Gran velocidad y máximo tiempo de actividad. Economía de uso sin comparación. 

• Velocidad de impresión de hasta 46,7 m2/h (6 pasadas) en modo de 4 colores.

• Función de secado a baja temperatura (60 °C) para manejar soportes termosensibles.

• Productividad extraordinaria gracias a las tintas avanzadas de látex AR y al sistema de
secado rápido por IR de Ricoh.

• Cabezales industriales Gen5 “MH5421” de Ricoh con gota variable, que garantizan una
calidad de imagen fantástica.

• Sistema de limpieza automática y supervisión remota, que minimizan los tiempos muertos.

• Modos de impresión con tintas de látex AR de Ricoh: 2xCMYK o CMYK+W o CMYK+OG.

• Grosor máximo de los soportes: 1371 mm y 1625 mm.

• Homologación Greenguard Gold.

www.ricoh-europe.com/products/production-printers

Ricoh Latex ProTM L5100

Impulsa 
tu negocio 
hacia el 
futuro

Nuevas impresoras de gran formato Ricoh con tintas látex

Amplía  
tus 

posibilidades
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Me he quedado sin palabras. Ya no sé que contar. 
Todas las previsiones de lo que pasaría en octu-
bre se están cumpliendo. Volvemos a estar en una 

situación crítica de salud, pero nos llevamos por delante la 
economía y sobretodo el estado anímico de la gente.

Llevo una semana que la gente mas cercana que tengo me 
dice que se siente desanimada, floja, sin ganas, cansada, irri-
tada. Con quien no hay tanta confianza, nos deseamos salud 
y nos decimos lo mal que va todo. Estas conversaciones ha-
cen mella, nos van mermando los ánimos a todos.

Parece normal que estemos desanimados, parece que a na-
die le va bien, lo peor es que esto ya no es consuelo “de ton-
tos” como se suele decir.

No es nada bueno que a nadie le vayan las cosas bien. 
Pero ¿es realmente así? 

No a todos ha afectado por un igual esta pandemia. Hay em-
presas que han seguido igual, con cambios en la forma de 
trabajar está claro, pero incluso han incrementado sus ven-
tas. Cuando nos cruzamos con ellos, la desazón acompaña 
sus palabras. Quizá es por empatía, por no hacer sentir mal 
a quien no tiene tan buena suerte, pero lo cierto es que no 
ayudan.
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EUGÈNIA ÁLVAREZ RIEDWEG
ESPECIALISTA EN LA INDUSTRIA GRÁFICA 
CREADORA DE PODIUM
www.podium.graphics - eugenia.alvarez@podium.graphics

UN TEMA DE ACTITUD

Las emociones se contagian, sean malas o sean buenas. Y 
cuando nos explican cosas buenas, nos sube el ánimo. No 
todo está perdido.

Si nos enfocamos en la industria gráfica, no todos los secto-
res están en la misma situación, ni todas las empresas están 
pasando por lo mismo. 

Está claro que la situación particular de cada empresa afecta, 
pero también interviene, y mucho, el factor humano. El es-
tado emocional y la actitud que toma este factor humano de 
las empresas frente a esta situación.

Los que han tenido mayor estabilidad son los dedicados al 
sector del Packaging, aunque pueden haber sufrido cambios, 
no tienen nada que ver con los sufridos por los dedicados al 
sector comercial. 

El sector de la rotulación y el gran formato, sin ferias, tam-
bién ha tenido un fuerte impacto.

Pero algunos se han reconvertido, han dado fuerza a la se-
ñalética, han prestado atención a los sectores que no han 
estado sacudidos por esta crisis y se han dedicado a ellos, a 
ayudarles en su comunicación, de otra forma quizá, pero a 
estar a su lado en el crecimiento del negocio.
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centran para crear negocio? ¿Cómo lo van a dar a conocer? 
Aquí podemos ayudar y mucho. Somos comunicación, ayu-
damos a la comunicación.

Toca estar activo, estar atento, estar optimista. 

Abrir conversaciones con pensamientos de crecimiento, nue-
vos contactos con el fin de colaborar, de saber donde está el 
negocio, de aprender de otros que los están haciendo bien, 
de ver que no lo estamos haciendo tan mal, que todo pasará.

“Positiviza” tu actitud y poco a poco verás señales de cambio, 
de bienestar interno, de creatividad para ver nuevos proyec-
tos y para valorar los que tienes.

Cuídate, física y mentalmente.
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Lo vemos porque se contrata gente. No todo son reduccio-
nes, también hay crecimiento, pero no nos enfocamos en el, 
no lo vemos y solo vemos lo malo y lo triste, lo que nos des-
anima y no nos ayuda a crecer.

Parece que las marcas no crean, no innovan. Marcas que han 
aumentado ventas durante este tiempo han parado.
¿Estamos seguros de esto? 

Los departamentos de marketing de las empresas, ¿han de-
jado de trabajar? 
¿En serio?

Ayer hablaba con un colaborador y me decía que están bus-
cando especialistas en tratamiento de originales. Les ha su-
bido el trabajo, las marcas quieren estar en el lineal, quieren 
destacar, quieren estar en nuestras casas. Están reinventan-
do, innovando y sacando nuevos productos que se han de 
promocionar, comunicar, empaquetar, …

Vienen campañas nuevas, se acerca la de navidad, y aunque 
todo será muy diferente, se harán cosas y nosotros quere-
mos estar ahí, donde se hacen cosas.

Así que, como siempre, toca estar atentos, buscar, analizar y 
saber a quien dirigirnos.

Es un tema de actitud: no hablar desde el derrotismo sino ha-
blar desde el crecer, el convertir, el aprender, el reinventarse.

Es un tema de actitud: actitud positiva, pese a lo que nos 
rodea.

Es un tema de actitud: actitud positiva, cuesta, pero vale la 
pena. 

Ha llegado el momento dejar de ser víctimas, lo seamos o no.

Ha llegado el momento de hacer networking, de conocer qué 
hacen los demás, que hacen nuestros clientes, ¿en que se 
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hacen necesaria y urgente la toma de decisiones estratégicas 
en este sentido. Las empresas y los negocios deben redefinir-
se, en sus valores, en sus modelos, y en sus procesos.

Los equipos comerciales, en casa… con Linkedin
Uno de los efectos más directos de la pandemia es éste: ha-
ber dejado en casa a los equipos comerciales. La dificultad 
o imposibilidad de realizar viajes y visitas a clientes, les ha 
llevado al teletrabajo. 

En este entorno, el uso de los canales digitales y las redes so-
ciales como herramientas de social selling se presenta como 
una gran oportunidad. Muchas empresas ya están forman-
do a sus equipos comerciales para que sepan cómo utilizar 
Linkedin de forma estratégica. 

La situación es la que es, y no la podemos cambiar. Pero sí 
podemos sacarle provecho. Así que muchas empresas ya es-
tán en marcha para: 

1. Capacitar a sus profesionales con nuevas habilidades di-
gitales. 
2. Entrenar a sus equipos comerciales en social selling, en es-
pecial a través de Linkedin, como canal de prospección y venta.

Linkedin es una red social con enormes posibilidades para 
empresas que desean ampliar su influencia nacional, pero 
también internacional. 

La pandemia nos está transformando. Hace unos meses, 
mucho de nosotros casi no sabíamos nada acerca de vi-
deoconferencias, formación online o webinars. Hoy ya 

hablamos con soltura de si nos vamos a reunir por Zoom, 
Teams o Meet.

Está claro que somos capaces de adaptarnos con relativa agi-
lidad. Y que esa capacidad es ahora una ventaja competitiva 
indiscutible. A veces me pregunto por qué esperamos tanto 
para cambiar, por qué esperamos hasta el último momento, 
cuando ya no hay otra opción posible. 

Negocios y empresas en plena transformación
Transformación digital, social selling… son conceptos que te 
suenan, los hemos escuchado un montón de veces. Pero, ¿de 
verdad sabemos qué significan? 

Con la ingente cantidad de neologismos que se incorporan a 
nuestra lengua, es comprensible que nos sintamos saturados 
y desconectemos nuestra atención. Es normal que no pro-
fundicemos en el auténtico significado de los términos, y en 
lo que representan.

Sin embargo, en estos momentos, son conceptos clave. Más 
que nunca. Tal vez de tanto escucharlos nos parecen banales. 
Y ésta es la razón de este artículo: poner énfasis en herra-
mientas y procesos que no podemos soslayar por más tiem-
po. La incertidumbre y unas previsiones nada halagüeñas 

Cuando tu equipo comercial
está teletrabajando, tu canal 

de venta es Linkedin
GEMMA MOMPART
LINKEDIN PARA PROFESIONALES Y EMPRESAS
Mentora de marca personal
www.linkedin.com/in/gemmamompart
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Hay que entender cuáles son las claves de su funcionamien-
to: cómo construir una red de contactos valiosa, y cómo co-
municar de forma óptima, para generar las oportunidades 
que buscamos. Cómo hacerlo de forma estratégica con el fin 
de aprovechar al máximo el tiempo invertido. 

Linkedin es una herramienta comercial
No descubro nada si digo que Linkedin es la red de los nego-
cios B2B. Sin embargo, todavía hay empresas que desconocen 
cómo integrarla en su estrategia comercial y de comunicación. 
Y profesionales que no saben aprovechar el potencial que tiene.

Desde mi punto de vista, esto ocurre porque conocer la he-
rramienta por sí sola no es suficiente. Hay mucha formación 
al respecto. Pero es formación que se ciñe a los aspectos téc-
nicos, al funcionamiento, sin ir más allá. 

Hace falta una estrategia que sostenga la actividad en ella, 
que dote de sentido las acciones que se realizan, para que los 
equipos trabajen de forma alineada en la dirección correcta. 
Además, hay que integrar a Linkedin como lo que es: una he-
rramienta de trabajo, y dejar de verla como un incordio que 
nos hace perder el tiempo.

No hay soluciones rápidas y, a la vez, eficientes
Los equipos comerciales son los más motivados y dispuestos 
a conocer Linkedin en profundidad para sacarle jugo de ver-
dad. Es fácil que enseguida perciban las posibilidades de esta 
red social y cómo les puede facilitar su trabajo.
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Sin embargo, es la dirección comercial y de marketing, o la 
gerencia en su caso, quienes deben marcar las directrices, 
para alinear acciones tácticas con estrategias y objetivos. 
Sólo así es posible un retorno de la inversión, en tiempo y 
dinero. 

Y hay un segundo factor que es crucial y que no me cansaré 
de repetir: Linkedin no es más que una herramienta para fa-
cilitar la relación entre personas. Así, pues, lo importante no 
es la herramienta, sino las personas. 

Cuidar las relaciones lleva su tiempo, requiere estar presen-
te. Por eso no hay soluciones rápidas, ni resultados especta-
culares. Hay constancia, dedicación y voluntad de servicio.  
Integrar esta actividad en el día a día de la acción comercial 
es el camino correcto. 

Finalmente, algo muy obvio: las redes sociales no son enti-
dades ajenas a la empresa. No funciona contratar a un o una 
community manager “para que se encargue porque yo no 
tengo tiempo para dedicarlo a este asunto”. 

Las redes sociales son canales de comunicación de la empre-
sa, es la reputación de tu marca que está en juego. ¿Verdad 
que tienes un protocolo para dar respuesta a una queja, a 
una insatisfacción de un cliente? El community manager 
debe estar empoderado para hacer bien su trabajo, debe te-
ner toda la información que necesita, y eso requiere de tu 
atención, y de tu supervisión, como mínimo.

Espero que te haya sido útil este artículo. Mi agradecimiento 
a este medio de difusión del Gremi de la Indústria i la Comu-
nicació Gràfica de Catalunya. 

Si puedo serte de ayuda, conecta conmigo en Linkedin: 
https://www.linkedin.com/in/gemmamompart/
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DIRECTOR DE COMMUNITY INTERNET - THE SOCIAL MEDIA COMPANY
Y DE LOS CURSOS DE WEBINARS, ZOOM, COMERCIALES DIGITALES Y DE ORATORIA DIGITAL
TEL. 93 238 65 05 - www.community.es

Con las restricciones de movilidad que estamos enfren-
tando, la posibilidad de que tengamos que intervenir 
en videoconferencias, reuniones virtuales, eventos 

online o cursos a distancia es cada vez mayor. Al final, ten-
dremos que intervenir y nos veremos expuestos a audiencias 
más o menos numerosas al otro lado de la pantalla.

Puede ser que no todos tengamos el lugar necesario para 
montar un “set” de televisión profesional en nuestra casa o 
despacho, pero en la mayoría de los casos sí que tenemos la 
necesidad de aparecer bien –que se nos vea bien– cuando 
estamos en directo en el mundo online.

A la hora de conectar y emitir por Zoom u otras plataformas, 
existen una serie de elementos que marcarán la diferencia 
de una intervención de aspecto profesional a la de una de 
aficionado. También será distinta la calidad y la predisposi-
ción con la que nos percibirán al otro lado de la conexión, en 
un caso o en otro. 

De cara a asegurar la mejor experiencia de los que nos vean 
en una reunión virtual, como ponentes en un seminario web 
o como profesores en un curso en vivo, existen una serie 
de factores que deberíamos controlar para que todo salga 
lo mejor posible. Si eres de los o las que priman la calidad 
en todo lo que haces, los siguientes 5 puntos te servirá para 
proyectar tu mejor imagen a través de Zoom, ya sea desde el 
punto de vista personal como profesional. 

5 puntos clave para destacar en reuniones virtuales

1. Cámara. El elemento principal de cualquier conexión por 
videoconferencia, reunión virtual, evento online o webinar 
en directo es, sin duda, la imagen en vídeo. Sin vídeo, la co-
nexión se transforma en una simple llamada telefónica. Es 
el vídeo el que –en estos momentos– crea la sensación de 
proximidad, conexión y realidad que permite romper –en el 
plano virtual– el distanciamiento y el confinamiento social. 
En este sentido, hemos de asegurarnos no solo de contar 
con una buena cámara, sino también de situarla de tal forma 
que en el encuadre no se nos vea en perspectiva desde abajo 
(un plano contrapicado) o cortados a nivel frontal o lateral. 

El plano que hemos de intentar buscar es uno equilibrado, 
en el que nuestra figura se sitúe en el centro, como si fue-
ra el de un presentador o presentadora de telenoticias de la 
televisión.

2. Audio. Tras el vídeo, el audio es el factor más importante 
a considerar para asegurar la calidad de la intervención. Un 
buen audio permite que las personas nos escuchen bien, sin 
dificultad, con claridad y profundidad. Un mal audio altera 
emocionalmente al oyente, produce tensión y puede ser el 
responsable de que el receptor no nos quiera seguir escu-
chando y abandone la sesión (simplemente porque no se nos 
oía bien).

No hay trucos mágicos ni milagros cuando hablamos de au-
dio. El mejor audio se consigue con un buen micrófono. Y, a 
no ser que se disponga de un Mac de Apple, los micrófonos 
de serie de los equipos portátiles o PC de sobremesa no sue-
len ser los mejores para esta función. Para asegurar la cali-
dad de audio, es preferible contar con un micro externo de 
calidad, ya sea de base, solapa, diadema o brazo articulado. 
Modelos como el Rode Podcaster, el Yeti Blue o el Wave3 de 
Elgato son ejemplos de excelentes micrófonos (por debajo 
de 200€) para cualquier propósito profesional. 

3. Luz. Las personas que intervienen en reuniones virtuales, 
los profesores de clases online o los ponentes en eventos vir-
tuales a menudo no son conscientes de la importancia de 
estar en las mejores condiciones de iluminación para que su 
intervención se perciba como profesional. Los contraluces 
que oscurecen su figura (hasta el punto de hacerla irrecono-
cible) o la luz solar directa en el rostro suelen ser los fallos 
más comunes. 

Hemos de intentar estar bien iluminados, que nuestro rostro 
se vea con claridad, naturalidad y definición en todo momen-
to. La luz natural de día, tamizada por un visillo, suele ser la 
mejor condición para aparecer bien iluminado sin invertir ni 
un euro en material extra. Si, por el contrario, no nos pode-
mos situar frente a una ventana, un par de luces situadas a 
frente a nosotros en ángulo de 45 grados cada una también 
servirán para que se nos vea bien. 

CÓMO MEJORAR TU IMAGEN
EN VIDEOCONFERENCIAS
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CÓMO MEJORAR TU IMAGEN
EN VIDEOCONFERENCIAS

4. Fondo. Podemos considerar una intervención en una re-
unión virtual o una aparición en un evento online como una 
obra de teatro en la que nuestra figura será la protagonista 
principal, todo el tiempo. Pero no estará sola. Estará acom-
pañada del fondo; y el fondo habla. Esto lo saben muy bien 
los Youtubers e influencers, que decoran cuidadosamente 
sus fondos para que expresen su personalidad. 

En términos profesionales, podemos aprovechar el fondo de 
nuestro espacio para situar elementos con colores corporati-
vos, rollups con logos o estanterías con muestras de nuestros 
productos o servicios para reforzar el mensaje que queremos 
transmitir a la audiencia en nuestras intervenciones. Los fon-
dos emiten mensajes –muy potentes– y, por tanto, deberían 
ser intencionales.

5. Fondos virtuales. Si no disponemos del espacio físico o 
de los medios materiales para configurar adecuadamente el 
ambiente de nuestras emisiones por Zoom, siempre nos que-
darán los fondos virtuales. Aplicaciones como Zoom, Teams 
o Skype permiten añadir fondos que eliminan nuestro fondo 
real de la imagen y lo sustituyen por imágenes previamen-
te cargadas por nosotros a nuestro equipo. De esta manera, 
no importa cuán desordenado o poco presentable pueda ser 
nuestro fondo real, nuestra imagen se podrá ver con un fon-
do corporativo, un escenario espacial o un entorno donde la 
presencia del logo ocupe un lugar destacado detrás nuestro, 
ocultando el real.

Los fondos virtuales operan por software y recortan nuestra 
silueta de manera efectiva, pero no perfecta, especialmen-
te si las condiciones de iluminación de nuestra figura no son 
buenas. Cuando se utilicen fondos virtuales, la audiencia lo 
notará. Especialmente con el recorte dinámico de manos o 
dedos. No obstante, esto no supone ningún problema en es-
tos momentos, donde el público ya está acostumbrado a la 
presencia de fondos virtuales y sus efectos visuales.

El departamento de marketing de Ikea, muy atento siempre 
a aprovechar las oportunidades que brinda el momento para 
resaltar su imagen de marca, sacó a principios de abril de 
2020 una web especial con 40 fondos previamente diseña-
dos para ambientes concretos, para que los usuarios se los 
pudieran descargar de manera gratuita. La web de este re-
curso está disponible en www.backgoundsbyikea.com.

La gran oportunidad de brillar online

Las sesiones online suponen hoy en día no solo un recurso 
de alto valor para seguir adelante con nuestros negocios en 
momentos de movilidad reducida, sino también una gran 
oportunidad de presentar nuestros servicios, marcas y refor-
zar nuestra imagen personal. 

Además de los factores escénicos, para brillar completamen-
te en el mundo online, aptitudes de oratoria digital y las de 
creación de buenas presentaciones de PowerPoint o Keynote 
que acompañen tus intervenciones acabarán por construir tu 
mejor imagen en reuniones, eventos o cursos online.

Si deseas avanzar de manera efectiva y profesional, te pue-
do asesorar de manera particular en el desarrollo de estas 
aptitudes o bien a través de los cursos intensivos que organi-
zamos en Community Internet. Mira la programación de las 
siguientes ediciones en https://community.es e inscríbete. 
Para más información, puedes llamar al 932 386 505 o por 
WhatsApp al +34687044744.
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El contenido a incluir en la Política de cookies será distinta 
para cada empresa, dependiendo de la información que re-
copilan así como los productos y servicios que ofrezcan. 

¿Qué dice la normativa sobre la Política de cookies?

Algunos datos que se almacenan en estas “galletas” son per-
sonales y tanto los Estados Unidos como la Unión Europea 
han ajustado la normativa para informar del uso sobre el uso 
y divulgación de estos datos.

Según indica Carlos Tortajada, Abogado especializado en 
Protección de datos, la normativa actual permite almacenar 
cookies en el dispositivo del usuario siempre que sean ne-
cesarias para el funcionamiento de la página que visita y se 
informe de ello a dicho usuario.

Actualmente, tras las últimas directrices de la Comisión Eu-
ropea de Protección de Datos y de la Agencia Española de 
Protección de Datos, no se considera como válido que se 
entienda otorgado el consentimiento por parte del usuario 
por el mero hecho de seguir navegando por la página web.

Antes de navegar debemos informar el tipo de cookies que 
se utilizan y aceptar el almacenamiento, rechazarlo o editarlo 
según sus preferencias para elegir qué tipo de información 
consideramos necesaria para mejorar nuestra experiencia en 
la web.

CÉSAR BLA
BRANDING Y DESARROLLO WEB EN WWW.SMILECOMUNICACION.COM
Elisava, Escola Universitària de Disseny i Enginyeria de Barcelona
University of Southampton, Bachelor of Arts in Design

En los últimos años hemos vivido cambios en la legisla-
ción provocando la actualización de la política de coo-
kies de nuestra página web en varias ocasiones.

Las cookies suponen una forma de recopilar datos de los 
usuarios, la mayoría son datos anónimos que ayudan a me-
jorar la navegación y la experiencia del usuario.

Por ejemplo cuando accedemos a un área restringida con un 
usuario y contraseña, podemos permitir que se almacenen 
nuestros datos y continuar navegando como usuario regis-
trado. 

¿Qué es la política de cookies?
 
La Política de cookies suele estar recogida en una página indi-
vidual y se encarga de informar a los usuarios principalmente 
de:

• Cookies que utiliza la página web
• Cómo se recopila la información privada de los visitantes
• Quién tiene acceso y puede usar esta información
• Cómo puede el usuario contactar con la empresa para cual-
quier modificación

Las empresas que pertenecen o tratan con usuarios de la 
Unión Europea están obligadas a incluir una política de coo-
kies y además a separarla de su Política de privacidad.

¿Qué es la Política de Cookies 
y por qué se actualiza 

la normativa?

Muchas veces nos encontramos con avisos que solicitan aceptar la política de cookies de 
una página para acceder a su contenido, pero ¿por qué se actualiza la normativa?.
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Según donde se ubique su empresa así como quién sea su 
audiencia puede incluir su política de cookies en su política 
de privacidad general o bien tendrá que presentarlas por se-
parado. 

¿Qué pasa si no se actualiza la política de cookies?

Si no incluye una notificación informativa de las cookies que 
almacena así como el uso que hace de ellas, su empresa que-
daría expuesta a sanciones relacionadas con la Protección de 
Datos.

Para evitar responsabilidades que pueden costar caro es re-
comendable consultar con un especialista en Protección de 
Datos.

Qué son las cookies

Las cookies son archivos de texto que almacenan informa-
ción y que se descargan en el dispositivo del usuario cuando 
visita una página web. 

Al navegar por internet dejamos un rastro según las páginas 
que consultamos o la información que introducimos. Estos 
parámetros además se pueden recuperar y así se puede re-
conocer el dispositivo de cada usuario recordando la infor-
mación facilitada.

Cuando se desarrolla una página web normalmente se intro-
ducen algunos Scripts como puede ser el de Google Analytics 
que nos permite conocer de forma anónima el comporta-
miento de los usuarios en nuestro sitio web.

El uso más habitual lo encontramos en una tienda online, 
cuando añadimos productos en el carrito de la compra, estos 
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se mantienen guardados mientras seguimos navegando. Po-
demos añadir otros productos, variar la cantidad o eliminar-
los y todo queda memorizado gracias a las cookies.

Para qué sirven las cookies

Mediante el uso de cookies se registra cierta información del 
usuario y de aspectos relacionados con su navegación en una 
web.

Algunos registros aportan información anónima que puede 
ayudar a conocer desde qué página o red social se ha accedi-
do a la web. Información determinante a la hora de mejorar 
nuestro Plan de Marketing Digital.

El objetivo es conocer las preferencias de cada una de las 
personas y ofrecer una navegación personalizada. La mayor 
parte están pensadas para mejorar la experiencia de uso 
como pueden ser el idioma seleccionado

Protección de datos personales

Dependiendo de la naturaleza del portal al que accedemos, 
una parte del contenido puede contener información priva-
da como puede ser el nombre completo, la dirección del do-
micilio o los datos de facturación de la empresa.

En el caso de crear un eCommerce, se necesita cierta infor-
mación privada para hacer llegar el pedido a su destino y 
destinatario. A su vez debe estar protegida y evitar un uso 
distinto al consentido.

Algo que no podemos hacer es incluir en una lista de News-
letter a un usuario que no dio su consentimiento explícito 
para recibir emails ya sea cliente o no.

La normativa se va actualizando 

cada cierto tiempo para proteger 

al usuario, principalmente aquellos 

más vulnerables.
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Tipos de cookies

Vamos a ver los distintos tipos de cookies para comprender 
qué información se guarda en cada una de ellas:

Cookies según su finalidad

1. Cookies Técnicas
Almacena datos imprescindibles y estrictamente necesarios 
para el correcto funcionamiento de un sitio web como puede 
ser el mantenimiento de la sesión, gestión de tiempo de res-
puesta, validaciones de formularios o elementos de seguridad.

2. Cookies de personalización
Indican algunos aspectos preferentes a la hora de visualizar 
un portal web como puede ser el idioma, región de acceso, 
tipo de dispositivo o navegador.

3. Cookies analíticas
Ayuda a conocer y comprender qué contenidos están fun-
cionando mejor y cuáles pueden aumentar la conversión se 
analiza la audiencia, los canales de adquisición y el compor-
tamiento interno.

4. Cookies publicitarias
Los espacios publicitarios que se encuentran en algunas 
webs se adaptan para ofrecer anuncios adaptados al perfil 
del usuario y relacionados con el contenido visitado. Así, po-
demos encontrar algunos productos que aparecen días más 
tarde a un precio rebajado.

Cookies según el tiempo que perduran

1. Cookies de sesión
Se almacena información relacionada durante el tiempo que 
un usuario navega en una web. Una vez salen de la web y 
termina la sesión se borran. 

2. Cookies persistentes
Las cookies de sesión se pueden convertir en persistentes si 
existe un tiempo determinado de almacenamiento en el ter-
minal del usuario. 
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¿Imaginas escribir los datos de acceso a Netflix en cada se-
sión?

Cookies según quién las gestiones

1. Cookies propias
Se configuran y gestionan por el webmaster de nuestro por-
tal web, en el caso de trabajar con un CMS como Wordpress 
algunas cookies ya las integra el sistema.

2. Cookies de terceros
Son aquellas que utilizan servicios de otras empresas que 
aparecen en una página web, como Google, Facebook o You-
tube.

Borrar cookies

Como usuario puede configurar su navegador para que no se 
registre o almacene esta información. 

También es posible eliminar cookies del navegador en cual-
quier momento accediendo a la configuración para ver cómo 
eliminar cookies:

- Configuración de cookies en Mozilla Firefox.
- Configuración de cookies en Google Chrome.
- Configuración de cookies en Safari.

En muchas ocasiones 

hacemos un uso no recomendado 

de las cookies, como registrar los datos 

para acceder al correo personal, 

o lo que es más grave, 

a la cuenta bancaria.





  PER A EMPRESES

El Gremi disposa d’una borsa de professionals en les arts 
gràfiques. En funció del perfil que necessiti, el nostre depar-
tament seleccionarà als millors candidats en un plaç de 24 
hores. És necessari omplir la fitxa de sol·licitud des de la web 
del Gremi www.gremi.net.

  NECESSITA PERSONAL EN PRÀCTIQUES?

Un dels nostres objectius, a més d’oferir una formació tècnica 
i humana de qualitat, és l’ocupació del nostre alumnat una 
vegada finalitzats els seus estudis. L’Escola Antoni Algueró 
disposa d’alumnes per fer pràctiques sense cap cost per a 
l’empresa.

 
  
  BUSQUES FEINA?

Busques feina en el món de les arts gràfiques?
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 curriculum per incorporar-lo a la nostra base 
de dades.

EL GREMI DISPOSA D’UNA ÀMPLIA BORSA DE TREBALL 
PER A TOTS AQUELLS QUE ESTIGUIN BUSCANT FEINA O QUE NECESSITIN 
INCORPORAR TREBALLADORS A LA SEVA EMPRESA  

borsa de treball
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El Gremi també disposa pels seus agremiats d’un acord de 
col·laboració molt beneficiós amb PageGroup per realitzar 
la selecció de personal del staff, comandaments intermedis i 
perfils directius.

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

PageGroup és la consultora líder a nivell internacional en 
selecció de comandaments qualificats, intermedis i directius 
amb caràcter temporal i indefinit. Focalitzada en la selecció 
de personal des de 1976, tenen presència global a través 
d’una xarxa d’oficines pròpies per tot el món. Amb Iberia, 
compten amb oficines a Madrid, Barcelona, València, Sevilla, 
Bilbao, Lisboa i Oporto.
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SELECCIÓ DE PERSONAL DEL SEU STAFF, 
COMANDAMENTS INTERMEDIS 
I PERFILS DIRECTIUS

DEPARTAMENT BORSA DE TREBALL
Sr. Ramón Vilaltella
Gremi de la Indústria i la Comunicació Gràfica de Catalunya
Gran Via de les Corts Catalanes, 645, 6è - 08010 Barcelona
Tel. 93 481 31 61 - Fax 93 481 31 73
r.vilaltella@gremi.net - www.gremi.net

borsa de treball



GREMI DE LA INDÚSTRIA I LA COMUNICACIÓ GRÀFICA DE CATALUNYA
Gran Via de les Corts Catalanes, 645, 6è  - 08010 BARCELONA 
Tel. 93 481 31 61 - Fax 93 481 31 73 - gremi@gremi.net - www.gremi.net

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

ASSESSORIA FISCAL
Noemí Andrés
Dimarts, d’11,30 a 13,30 h
(hores convingudes)
Telèfon 93 481 31 61
De dilluns a divendres, consultes telefòniques
Telèfon 93 217 36 00

ASSESSORIA EN MEDI AMBIENT,
QUALITAT I SEGURETAT SALUT
Carme Casanovas
De dilluns a divendres
Horaris d’oficina 
Telèfon 93 481 31 61

ASSESSORIA MERCANTIL
Ricard Argelich i Luis Gallo
De dilluns a divendres
Horaris d’oficina
Telèfon 93 218 01 92

ASSESSORIA EN COMERÇ EXTERIOR
Antoni Voltà
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telèfon 93 209 03 99

ASSESSORIA I GESTIÓ D’ASSEGURANCES
Ricardo Sanmartin
Dimecres, de 16 a 18 h
(visites concertades)
Telèfon 93 481 31 61

ASSESSORIA INDUSTRIAL
Miquel Marcè
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telèfon 93 481 31 61

ASSESSORIA EN PROTECCIÓ DE DADES
Ramón Vilaltella
Dilluns i dimecres, de 10 a 13 h
Telèfon 93 481 31 61

ASSESSORIA ENERGÈTICA
Xavier Massana
De dilluns a divendres, de 16 a 19 h
Telèfon 93 481 31 61

SOM COMUNICACIÓ, 
SOM GRÀFICS.

t’assessorem     t’informem     t’ajudem
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GESTIÓ EN COMPETITIVITAT INDUSTRIAL
Marc Tarral
Dimecres, de 16 a 19 h (hores convingudes)
Telèfon 93 481 31 61

GESTIÓ DE LA COMPETITIVITAT
Carlos Sanmiguel i Domingo Vilar
Dimarts, de 16 a 18 h
Telèfon 93 481 31 61

BORSA DE TREBALL
Ramón Vilaltella
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telèfon 93 481 31 61

GESTIÓ DE SELECCIÓ DE PERSONAL
Staff, comandaments intermedis i perfils directius
Domènec Gilabert
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telèfon 93 390 06 10

GESTIÓ D’EQUIPS HUMANS I VALORS
DE L’ORGANITZACIÓ
Anna Matas
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telèfon 657 975 448

PREVENCIÓ DE RISCOS LABORALS
Ramón Vilaltella
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telèfon 93 481 31 61

GESTIÓ LABORAL
Salvador Alcolea
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telèfon 93 481 31 61

GESTIÓ COMPTABLE I FISCAL
Francesc Fernández
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telèfon 93 481 31 61

GESTIÓ DE CRÈDIT
Juan Livio Chávez
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telèfon 93 481 31 61

PROMOCIÓ INTERNACIONAL
Josep M. Campanera
Dijous, de 10 a 13,30 h (hores convingudes)
Telèfon 93 481 31 61

GREMI DE LA INDÚSTRIA I LA COMUNICACIÓ GRÀFICA DE CATALUNYA
Gran Via de les Corts Catalanes, 645, 6è  - 08010 BARCELONA 
Tel. 93 481 31 61 - Fax 93 481 31 73 - gremi@gremi.net - www.gremi.net

TRUCA’NS I T’AJUDAREM
93 481 31 61
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DIRECTORI
D’EMPRESES COL·LABORADORES

Anc. Directori traç.indd   1 23/10/19   10:47

Pere IV, 78-84, 6è 7ª - 08005 Barcelona
Tel. 93 309 62 97 - Fax 93 309 55 97
ados@adosbcn.cat - www.adosbcn.cat

CAIXES FOLRADES CONTRAENCOLATS

Publicitat
per empreses agremiades 

Preu anual
165 euros 

+ IVA
Per incloure publicitat 

en aquest Directori 
contactar amb:

Quim Macià
Tel.: 93 481 31 61
jmacia@gremi.net
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Soluciones de impresión en offset y acabados
de marketing directo, embalaje flexible y 
etiquetaje (Sleeves, In Mold, etiquetas).

TGB, s.a.
San Ramón, 22 - 08786 Capellades
T. 93 801 17 11
www.tgb.es - E-mail: info@tgb.es

Oficinas Comerciales:
C/. Europa, 13, 3.º C - 08028 Barcelona
C/. Maestro Arbós, 9 - 28045 Madrid

EMBALATGE FLEXIBLE I MARKETING DIRECTECARPETERIA

ENQUADERNACIÓ
PLEGADOS
REVISTAS
ENCUADERNACIÓN 
RÚSTICA COSIDA Y 
CON COLA PUR
ESPIRAL
WIRE

enquadernacions
rueda 99, S.L.

Pol. Ind. nº 10 (Camí Vell de Can Marimón, 161)
Les Franqueses del Vallès - (Barcelona)

Tel. 93 849 30 44 - 93 849 36 15 - Fax. 93 840 25 74
e-mail: montse@enquadernacionsrueda.com

CONTRAENCOLATS

CONTRAENCOLADO RÁPIDO

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

ESTAMPACIÓ PEL·LÍCULES PER CALOR

RELIEVES Y DORADOS

LLOBET, S.L.

Anselmo Clavé. Polígono Matacás, Nave 26
Tel. 936 853 800 - Fax 936 853 845

08980 Sant Feliu de Llobregat (Barcelona)
rydllobet@rydllobet.es

www.rydllobet.es
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FABRICANTS DE SOBRES

E. DOMÈNECH
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

GRAVAT AL BUIT

Carretera de Caldes, Km 3,400
08130 - Santa Perpètua de Mogoda 

(Barcelona)
Tel. 93 574 83 00 - Fax 93 560 16 99

com@industrialbolsera.com

FABRICANTS DE BOSSES DE PAPER

Carretera de Caldes, Km 3,400
08130 - Santa Perpètua de Mogoda 

(Barcelona)
Tel. 93 574 83 00 - Fax 93 560 16 99

com@industrialbolsera.com

ETIQUETES

Comgrafic
Pre-impresión
 Impresión
  Encuadernación

Llull, 105-107, 1ª planta · 08005 Barcelona
www.comgrafic.com · info@comgrafic.com

Tel. 93 4855161

IMPREMTA

GRAVATS I ESTAMPACIÓ

Aribau, 177     08036 Barcelona
Tel. 93 439 65 61     Fax 93 322 16 23

bramona@bramona.com     www.bramona.com

IMPRESSIÓ DIGITAL

C/ Vic, nº 32 - Naves 1 y 2
08120 La Llagosta - Barcelona

Tel. 93 568 42 04 - Fax 93 568 47 02
labelintro@labelintro.com

www.labelintro.com

IMPRESSIÓ ÒFSET

Pujades, 124
08005 Barcelona - Poble Nou

Tel. 93 320 84 60 - Fax 93 485 42 21 
agpo@agpograf.cat 
www.agpograf.cat

PRATS DE MOLLÓ, 20 · 08021 BARCELONA   
Tel. 932 016 388 · www.egm.es

LABORATORIO DIGITAL

IMPRESSIÓ DIGITAL

FABRICANTS DE CARTRÓ ONDULAT

BOBINA EN CARTÓN 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 - Polígon Sesrovires 
08635 Sant Esteve Sesrovires - Barcelona

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

FABRICAMOS 
A SU MEDIDA

Gorchs Lladó, 146 - P.I. Can Salvatella
08210 BARBERÀ DEL VALLÈS

Tel. 933 352 448 - Fax 933 357 361
policolor@lgr-packaging.com

www.policoloroffset.com

Publicitat
per empreses agremiades

Preu anual
165 euros 

+ IVA
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Vía Trajana, 13, 
08930, Sant Adrià de Besòs (Barcelona)

Tel. 93 314 50 51 - Fax 93 314 97 04
info@escolofi.com · www.escolofi.com

LLIBRETES • ESPIRALS • TACOS

PAPER I CARTRÓ

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

catálogos, 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

 

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

MANIPULATS DEL PAPER

PAPEL Y CARTÓN

EN BOBINAS Y HOJAS

CORTADOS A MEDIDA

comart@comartsa.com - www.comartsa.com

C/ Montmeló, 2
Pol. Ind. El Raiguer

08170 Montornès del Vallès
Tel. 93 474 11 60

PACKAGING

M.V. MANIPULADOS, S.L.
al servicio de las Artes Gráficas

Plegado de folletos, manipulados en general, retractil  alzadas, 
revistas, espiral (fabricación propia), wire-o  

C/ Femades, 74
  08907 L’Hospitalet de Llobregat 

  Tel.: 933 367 809 Fax: 932 633 284
mvmanipulados@mvmanipulados.com

Boters, 14-16 Pol. Ind. Vilanoveta 
08812 Sant Pere de Ribes - Barcelona

Tel. 93 814 04 78 - ladycel@ladycel.com - www.ladycel.com

MANIPULACIÓN DE CELULOSAS,
TELAS SIN TEJER Y PLÁSTICOS

PAPELES ESPECIALES LIMPIEZA MÁQUINAS
BOBINAS INDUSTRIALES, SECAMANOS

HIGIÉNICO, DISPENSADORES
MATERIAL PROTECCIÓN DESECHABLE

Monos, guantes, mascarillas, etc...

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

MANIPULATS DEL PAPER

Publicitat
per empreses agremiades 

Preu anual
165 euros 

+ IVA
Per incloure publicitat 

en aquest Directori 
contactar amb:

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

PAPER I CARTRÓ
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PREIMPRESSIÓ

Llull 51, 2º 4ª • 08005 Barcelona
Tel. 93 309 58 97 • Fax 93 309 55 07

E-Mail: jamsa@jamsa.es• www. jamsa.es

• Plancha CTP

• Filmaciones

• Pruebas de color

• Maquetación y diseño

• Impresión Digital

Serveis gràfics integrals

Passeig Sant Joan 198
08037  Barcelona
Tel. 93 452 52 90
Fax 93 323 64 33
www.fotoletra.es
fotoletra@fotoletra.es

RELLEU EN SEC

RELIEVES Y DORADOS

LLOBET, S.L.

Anselmo Clavé. Polígono Matacás, Nave 26
Tel. 936 853 800 - Fax 936 853 845

08980 Sant Feliu de Llobregat (Barcelona)
rydllobet@rydllobet.es

www.rydllobet.es

SEGELLS DE GOMA

C/ Pere IV, 29-35 2º 6ª - 08018 BARCELONA
Tel.: 93 309 64 20 - Fax 93 300 52 47

segellsolimpics@hotmail.com

SEGELLS OLIMPICS, S.L.
FABRICANTES DE SELLOS DE GOMA

SELLOS MANUALES Y AUTOMÁTICOS
FECHADORES-NUMERADORES-TAMPONES

TINTAS-RECAMBIOS-PORTASELLOS-RODILLOS
LOTERIA-SELLOS MÁQUINA REGISTRADORA

SELLOS MARCAJE EN SECO Y LACRE
PLACAS GRABADAS EN ALUMINIO, 

SERVEIS GRÀFICS I EDITORIALS

SCANNER – FOTOGRAFIA – PROVES DE COLOR
PREIMPRESSIÓ – IMPRESSIÓ OFFSET I DIGITAL

GESTIÓ EN IMPRESSIÓ I ENQUADERNACIÓ
ACABATS I MANIPULATS 

DISSENY GRÀFIC – MAQUETACIÓ 
TRADUCCIÓ A DIFERENTS IDIOMES 

CORRECCIÓ ORTOTIPOGRÀFICA I D’ESTIL

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

PROMOCIÓ I ESPECIALITATS GRÀFIQUES

Bruc, 120 - 08203 SABADELL
Tel. 93 726 11 60 - Fax 93 726 11 60

info@imprelux.com
www.imprelux.com

CASA FUNDADA 1920

RELLEU A L’ACER - TERMORELLEU - RELLEU EN SEC
ESTAMPACIÓ PER PEL·LÍCULES PER CALOR

RELLEU EN TERMOGRAVAT

SERIGRAFIA

SERVEIS GRÀFICS

POSTALS

 C/ del Plàstic, 16-18 - Pol. “Les Guixeres” - 08915 Badalona
                                     Tel. (34) 93 455 40 81  

     savir@savir.com  -  www.savir.com

savir, s.a.
g r á f i c a s

offset
postales
mapas
guías
calendarios
souvenirs
imanes

FABRICACIÓ DE CAIXES
                    DE CARTRÓ ONDULAT

PREIMPRESSIÓ

PAPER I CARTRÓ
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TREPADORS

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

troqueles@artrok.com
www.artrok.com
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CIAMGRAF, 
S.A.

TROQUELES CON TECNOLOGÍA LÁSER
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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

TREPADORS

TIPOGRAFIA ÒFSET

S.A. MANIPULADOS GRÁFICOS
TROQUELADOS Y CONFECCIÓN DE ENVASES, 

MATERIAL PROMOCIONAL Y PLV

C/. Cobalto, 2
Tel. 933 375 016  Fax 933 375 854

08907 L’HOSPITALET DE LLOBREGAT 
(Barcelona)

PLASTIFICADOS, TROQUELADOS 
Y ENGOMADOS GRÁFICOS

Pge. Torrent d’Estadella, nave N
08030 Barcelona

Tel. 93 314 03 17 - Fax 93 313 51 25
famibernes@famibernes.com

www.famibernes.com

GRAFOPLAS, S.L.GRAFOPLAS, S.L.
TROQUEL PLÀSTIC, S.L.

Balmes, 133
08930 Sant Adrià de Besòs

Tel. 934 622 070 - Fax 934 621 937
administracion@grafoplas.jazztel.es

barcino 

t r o q u e l a j e s

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

troquelajesbarcino@gmail.com

TROQUELATS, MANIPULATS, 

PLEGATS I DISPLAYS

TREPADORS

Josep Pla, 163 - 08020 BARCELONA
Tel. 93 266 27 66 - Fax 93 307 81 31

info@troquelesrubio.cat
www.troquelesrubio.cat

Ctra. Mollet, Km. 1,3 - 08210 Barberà del Vallès
Tel.: 93 720 55 39 - Fax: 93 711 61 16

www.troquelgrafic.com - info@troquelgrafic.com

SERVEIS COMPLEMENTARIS
PER LES ARTS GRÀFIQUES

SERVEIS GRÀFICS



Per informació sobre la publicitat a la revista 

poden dirigir-se a: Marina Corominas - Tel.: 93 481 31 61 - revista@gremi.net

PAPER I CARTRÓ
C/ Montmeló, 2

Pol. Ind. El Raiguer
08170 Montornès del Vallès

Tel. 93 474 11 60
Fax 93 474 09 70

comart@comartsa.com
www.comartsa.com



Inkjet. Demos la 
vuelta a las reglas.

Multipliquemos por cinco la velocidad.  
Igualemos la calidad del offset, también  
sobre papeles estucados. 

Con sus nuevas tintas y su exclusiva 
tecnología de secado, la nueva  
Ricoh Pro™ VC70000 te permite 
reescribir las reglas de lo  
que puedes hacer con inkjet.

El hito son sus 150 metros 
por minuto sobre papeles 
estucados estándar. 

Desafiamos a lo convencional 
con innovación; creamos 
nuevas oportunidades para  
ti con la inyección de tinta. 

Descúbrelo.

Solicítanos una presentación en línea  
en production.printing@ricoh.es.
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comartsa.com
comart

LISBOA - MADRID - BARCELONA - LYON

·

u confianza nos abre
un mundo de posibilidades

S

Servicio de corte 
y entrega a medida

Cut service and
tailor made delivery

our confidence open us 
a world of possibilities

Y

¡NUEVAS REFERENCIAS, 
DESCÚBRELAS!

MB PRIME FBB BRIGHT 
MB PRO FBB BRIGHT

MB CLASSIC FBB
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