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Nous reptes

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

El 2020 no ha estat un any facil, la pandémia ha estat una
variable que no hi era contemplada a cap equacid. Al marg
vam comengar a viure comportaments socials i econo-
mics inimaginables. Hem transitat des de la incredulitat al
desanim passant per la inquietud i la perplexitat.

A hores d’ara es fa dificil esbrinar que és allo que ens
portara el 2021. S'albira un mén nou i una nova forma
d’entendre la politica, '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 qiiestié de fe que de raonament estra-
tégic. Iniciem un nou exercici ple de reptes i amenaces,
pero també estic convengut 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 nuvols, pero estic convengut que sera 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 haviem vist fins avui. No
sera facil, ho sabem, pero hem triat aquest cami sabent
gue ningu ens regalara res. Les nostres empreses son els
Unics 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
cami de la recuperacié amb forces renovades.

Aqui 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. @
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el 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-
delacid i actualitzacié 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 mar¢. Només comengar ja es van ha-
ver d’aturar a causa del confinament i de les limitacions de
I'ajuntament per a I'is d’espai public. Finalment i gracies a la El Gremi abans de la reforma.
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 excepcio de la instal-lacié de deteccid de foc, la de senyalit-
zacio d’emergencia, i les maquines de clima, que s’han con-
servat perque sén relativament noves i tenen encara una vida
util important, la resta s’ha fet nou: divisions interiors, falsos
sostres, paviments, cambres de bany, il-luminacié, fins i tot
la porta d’accés. També bona part del que queda ocult s’ha
actualitzat: cablejats electrics, de telefonia i de xarxa infor-
matica, els conductes d’aire condicionat, etc. La distribucio de
la planta també s’ha modificat, de tal forma que s’ha creat la
sala d’actes, delimitada amb un enva mobil que permet am-
pliar la seva capacitat, i la creacié d’una nova sala de reunions
a on abans estava la zona d’espera de visites, una zona comu
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 inauguracio, ja que les mesures del Co-
vid no ens ho permeten. Tan aviat tornem a la normalitat ho : 3
celebrarem amb tots vosaltres.@ Les reformes van comengar al mes de marg
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Despatx president. Despatx secretari general.
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Sala Groc.

Sala Cyan. Zona de treball del personal del Gremi.
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UNA OPORTUNITAT PER A L’EMPRESA FAMILIAR
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© RICARD AGUSTIN

vui dia, la generacié dels veterans, els baby boo-

mers, la generacio X, la generacid Y (o Millennials) i

la generacid Z conviuen alhora en un mateix entorn
laboral a causa de l'allargament de I'esperanca de vida i de
I'ajornament de la jubilacié. Cadascuna d’aquestes genera-
cions té diferents vivéncies, 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 caracteristiques molt divergents entre si, tot
i que, sovint, també complementaries.

Mal gestionada, la multigeneracionalitat pot comportar des-
confianga, 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
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FUNDADOR DE FAMILY BUSINESS SOLUTIONS | CONSULTOR D’EMPRESES FAMILIARS

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 estrategies empresarials i, sobretot, en
I'ambit de les politiques 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 resisténcies respecte de la visié 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 qué 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 Ultims, acceptar que algu



més jove és més expert en algunes arees (en els temes rela-
cionats amb les noves tecnologies, per exemple) i que sera
I'encarregat d’ensenyar-los pot ser un canvi dificil d’acceptar.

Pero, 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 coordinacio i
una comunicacio efectiva, la multigeneracionalitat afavoreix
la creativitat, la productivitat i la resolucié de problemes i és
una excel-lent oportunitat per créixer professionalment i mi-
llorar, pero també per compartir coneixements perque tots
els membres de I'equip puguin aprendre.

Aixi mateix, per gestionar amb exit la diversitat als equips
multigeneracionals, és imprescindible coneixer i potenciar
els punts forts de cada professional i intentar millorar les
debilitats de cada un, aixi 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 I'empresa i des de la familia, per alinear la visié de les
diferents generacions i generar confianga entre els profes-
sionals. Aix0 ajudara a evitar conflictes, frustracio i perdua
d’oportunitats i, a llarg termini, a aconseguir perllongar la
continuitat del negoci familiar.

En definitiva, el repte rau en aconseguir conjugar 'experiéncia
i els valors dels professionals de més edat amb les competen-
cies digitals, la creativitat, la capacitat d’innovacié i la solida
formacié dels professionals més joves. | aix0 requereix ge-
nerositat, paciéncia i humilitat per part de totes les gene-
racions. Aixi mateix, la comprensié també hi juga un paper
clau: comprendre, respectar i acceptar les diferents formes
d’entendre el compromis, 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 familia simultaniament 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 experiéncia professional, tenen moltes ganes
de manar i pressionen per comencar a agafar les regnes del
negoci.

Situacions com les del cas anterior, a la llarga, acabaran es-
clatant i posant en perill la continuitat de 'empresa familiar.
Habitualment, quan la familia arriba a una situacié tan com-
plexa com aquesta és, en bona part, per la por de la prime-

ra generacio a la jubilacio i per la incapacitat d’acceptar que
ha arribat el moment de passar el testimoni als successors.
Aguest exemple pot semblar que és un cas extrem, pero I’he
vist més sovint del que podria semblar.

M’agradaria subratllar que, malgrat que tenir equips mul-
tigeneracionals dins de I'empresa pot ser molt positiu, no
podem deixar que aix0 es converteixi en una excusa i en un
fre al relleu generacional. Un periode de coexistencia i de
convivencia 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, pero, 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 successié o no preparar adequadament la jubila-
cié pot desencadenar conflictes en la familia i desmotivar els
successors, que acabaran allunyant-se del negoci en veure
que “mai arriba el seu moment”.

Es evident que el relleu generacional no és un procés facil de
gestionar i que no tots els consells serveixen per a totes les
families. Pero el que si que puc dir-vos és que, per dur-lo a
terme amb éxit, caldra molta generositat per part de la ge-
neracié més longeva (els avis) per saber fer un pas al costat;
molta paciéncia per part de la generacié del mig (els pares)
per suportar la “tensié” d’haver de mediar entre les dife-
rents generacions, tan divergents entre si; i molta humilitat
per part de la generacio entrant (els néts) per saber aprofitar

I'oportunitat d’aprendre de les generacions més grans.@
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Novetats del RDL 24/2020
amb Antonio Benavides Vico

| 28 de setembre va tindre lloc una conferéncia online

a carrec 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 prorrogues dels Ertos de for¢a ma-
jor, el procediment de transicié i les bonificacions de quotes
a la Seguretat Social dels Ertos Etop. ®

Implantacié d’un sistema de
control estratégic per a les Pimes

Ana Isabel Pérez, CEO & FOUNDER AXONUM, ens va do-
nar una conferencia online el 7 d’octubre per parlar de
la implantacié d’un sistema de control estrategic 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. @

Disseny d’un pla de contingéncia
economic financer enfront
del Covid-19

| 21 d’octubre Ana lIsabel Pérez, CEO & FOUNDER AXO-

NUM ens va tornar a donar un altre conferéencia en la
que va permetre a les empreses a aprendre a avaluar tots
els riscos que els hi poden afectar en cada area estratégica 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. @

10] Revista GREMI - Desembre 2020

Instruments publics d’ajuda
a la competitivitat empresarial.
Novetats i casos d’éxit

M arc Corominas, responsable comercial a Innova Ex-
perts Group, i Berenguer Cubells, responsable d’Area
de Gestid de la Innovacié a Innova Experts Group, van do-
nar una conferéncia I'1 de desembre sobre com aconseguir
ajuts i subvencions a Europa, on van mostrar les novetats i
casos d’'exit en el sector de les arts grafiques. Tanmateix a
banda d’aquestes subvencions tan publicitades existeixen al-
tres tipus d’ajuts a la subvencid provinents dels fons CDTI que
encara mantenen linies obertes de disponibilitat immediata.
D’altra banda cal incidir amb el nombrds ventall d’avantatges
i deduccions fiscals que actualment sén vigents i que de ve-
gades per desconeixement no aprofitem. Us recomanem que
mireu el video de la conferéencia aixi com la ponéncia que van
presentar que la teniu disponible a la web del Gremi www.
gremi.net.@

iPad de Julian

Mewtie Muxi

o)

Sergio Urruti

Marta Haeg 00



Assemblea General

Pressupost 2021 i tancament provisional de I’exercici 2020

ijous 17 de desembre va tindre lloc 'Assemblea

General del Gremi. Lacte va comengar amb
I'aprovacié de l'acta de la sessié anterior que va ser
aprovada. A continuacié Ernest Ginjaume, vicepresi-
dent economic del Gremi va presentar el pressupost
2021 i el tancament provisional de I'exercici 2020.
Aquest any degut a les restriccions del Covid-19
I'Assemblea es va tindre de fer online. Joan Nogués,
president del Gremi va fer un balang d’aquest ultim se-
mestre de la tasca realitzada pel Gremi i va presentar

INDUSTRIA | COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

les noves instal-lacions de les oficines a Gran Via recent
reformades i ajustades amb la nova normativa actual,
on compta amb amplis espais perque els agremiats pu-
guin sol-licitar despatxos per a fer reunions, aixi com
una visié de com estar actualment el sector de les arts
grafiques amb aquests temps tan complicats que es-
tem vivint a causa de la pandéemia. Finalment, Ricard
Sanchez, secretari general del Gremi va fer un resum
de com estaven les negociacions del Conveni Col-lectiu
del sector. @

GUIA ORIENTATIVA | D’AJUDA
PER A LA IDENTIFICACIO
DELS REQUISITS LEGALS
QUE SON APLICABLES

A LA INDUSTRIA GRAFICA

El Departament de Medi Ambient del Gremi de la
Industria i la Comunicacié Grafica de Catalunya
disposa de la “Guia d’ajuda per a la identificacio
dels requisits legals que son aplicables a la indus-
tria grafica”. Aquesta eina d’ajuda s’actualitza cada
4 mesos.

DISPONIBLE A WWW.GREMI.NET
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Coneixes el Servei de:Nomihes

i Assisténcia lletrada del Gijémi?

La gestié de personal és cada dia més complexa.
Cada vegada es requereix un assessorament més personalitzat i especialitzat
i més en aquests temps tan dificils. Des del Gremi t'oferim un servei de confianca.

Com a negociadors del Conveni Col-lectiu del sector, tenim el coneixement i I'experiéncia
per oferir-vos un servei complet i de garanties en I'ambit de la gestioé de recursos humans.

OFERIM:
SERVEI DE NOMINES:

¢ Confeccié de ndmines.

* Documents de cotitzacié a la Seguretat Social.

e Confeccié i tramitacié de contractes laborals.

¢ Elaboracié de cartes de pagament 110 i resums anuals 190.
e Gestions OTG i Seguretat Social.

e Tramitacié de malalties i accidents.

ASSISTENCIA LLETRADA:

¢ Un advocat laboralista per a assistir 'empresa en temes laborals i la
preséncia del mateix a conciliacions i judicis de la jurisdiccio social.
* Redacci6 de cartes d’acomiadament, paperetes de conciliacio i escrits de sancio.
¢ Redacci6 d’escrits genérics de I'ambit laboral.
¢ Assisténcia en inspeccio de treball.

Si esteu interessats en aquests serveis, us podeu posar en contacte
amb Ramon Vilaltella, al teléfon 630 574 791, o bé per email a r.vilaltella@gremi.net
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Ens deixa
GERMAN GORRI OCHOA

President del Gremi de la Industria i la Comunicacid Grafica de Catalunya
(1995 - 2003)

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 formacié professional grafica i va promoure el primer Grau

en Enginyeria Grafica en col-laboracié amb |’Escola Tecnica Superior
d’Enginyeria Industrial de Terrassa.

Vicepresident de la Federacié Internacional i impulsor del Graphic
World Congress va ser un dinamitzador de la cooperacié internacio-
nal.Va introduir programes de cooperacio internacional per la millora

de la productivitat i la qualitat.

Dirigent carismatic i apassionat des de I'Empresa Ingoprint contribui
a la modernitzacio i professionalitzacié del sector.

Descansi en pau.

Revista GREMI - Desembre 2020 [13
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ANA ISABEL PEREZ

PLANIFICANDO
: Lf-_\ GESTION EMPRESARIAL
“ EN TIEMPOS DE COVID-19

CEO & FOUNDER AXONUM - anaperez@axonum.com - wWww.axonum.com

ctualmente las empresas estan viviendo en una in-

certidumbre constante por las innumerables conse-

cuencias que esta teniendo la crisis del COVID-19 en
su actividad empresarial. Y ante esta situacidn estan tratando
de tomar medidas que mitiguen, en parte, esos efectos ad-
versos, que si bien, unas veces se realizan con una adecuada
planificacién, en otras ocasiones se realizan al hilo de las cir-
cunstancias del dia a dia y en la medida en que sus posibili-
dades se lo permiten.

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

14] Revista GREMI - Desembre 2020

De este modo, ante la drastica reduccién de ingresos por
el confinamiento, la mayoria de las empresas se han visto
abocadas a buscar liquidez via avales ICO u otros vy, si bien
han conseguido importante lineas de financiacidon nuevas o
lineas de financiacion que incluian lineas ya existentes que
les han permitido un baldn de oxigeno financiero, a un nu-
mero importante de ellas, no les va a servir para remontar
la dificil situacion actual ni la que esta por venir, ya que no
podran generar los recursos suficientes para poder atender
las importantes amortizaciones y compromisos de pago que
tendran que acometer.

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




podra hacer frente a las amortizaciones y se vera obligada a
tener que negociar una posible novacién para ampliar dicha
carencia u otras opciones antes de estimar la peor de ellas,
gue no seria otra que la de la ejecucidn de los préstamos.

Esta opcidn no hay que desestimarla ya que, gran parte de
los avales formalizados por las empresas via ICO-COVID, han
debido de ser acompafiados 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 financiacion.
Por este motivo, es muy importante que los directivos ana-
licen la C.I.LR.B.E. de las empresas y la de sus administrado-
res, con el fin de que puedan constatar la garantia con la que
estdn cubriendo la financiacidn formalizada ante entidades
financieras para sus empresas.

“Todos sabemos
que lo que los directivos
no hagan por sus empresas

no lo va a hacer nadie”

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

Y lo mas importante en estos momentos, es poder acometer
un Plan de Contingencia Econdmico Financiero, conferencia
que imparti en el Gremi el dia 21 de Octubre de 2020, que
permitié a las empresas a aprender a evaluar todos los ries-
gos que les pueden afectar en cada area 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, mas 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 préximos meses. Por ello, tenemos que tratar de focalizar
todos nuestros esfuerzos y decisiones en incrementar y man-
tener el maximo posible dicho efectivo mediante cambios
estratégicos de la actividad empresarial y de reducir, drasti-
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, podran tener ayudas ex-
ternas de financiacién via entidades financieras, organismos
publicos o incluso, inyecciones de capital via socios o inver-
sores, pero si no se realizan al mismo tiempo cambios es-
tructurales en la operativa de trabajo de las empresas, les
sera muy dificil poder mantener su actividad empresarial ya
que, desgraciadamente, la duracién de esta crisis de factu-
racion y liquidez que estan viviendo las empresas de modo
permanente no tiene, de momento, fecha de finalizacién en
el horizonte més cercano. ®
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Consideraciones sobre el panorama
laboral y legislativo actual,
a raiz de la Covid 19

MATEO ARGERICH

P ABOGADO - ASESOR LABORAL DEL GREMI
Profesor de Derecho del Trabajo y Seguridad Social en la Universidad de Barcelona

estas alturas la pandemia de la Covid nos ha puesto

a prueba a los abogados al obligarnos a desempolvar

nociones y conceptos que en mas de una ocasion, no
habiamos vuelto a analizar desde las aulas de la facultad.

Sin animo de barrer para casa, creo que los laboralistas nos
hemos llevado la palma en cuanto puestas al dia aceleradas
e intempestivas. Pocas disciplinas juridicas se han visto tan
alteradas desde el mes de marzo como la normativa laboral,
con los ERTE a la cabeza, las cldusulas de salvaguarda del em-
pleo draconianas, exoneraciones a la cotizacién cambiantes,
prohibiciones de despedir.... Desde esas fechas, el principal
afan de los que nos dedicamos al derecho del trabajo (abo-
gados, gestores y juristas en general ) ha sido comprender el
tsunami de legislacion 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 econdmica y socio laboral generada por la pande-
mia.

Ha habido una proliferacién de reales decretos leyes, multi-
plicacion de disposiciones de regulacién ministerial (derecho
subterraneo)... todos ellos con una técnica legislativa defi-
ciente, generando una inseguridad juridica palmaria. Todo
ello ha llevado a un colapso interpretativo de la fuente que
debe servir para dar solucién a esos conflictos.

Esta saturacién ha tenido dos vertientes:

1- Cumulo de vicios juridicos (lagunas, contradicciones,
deslegalizaciones, extralimitaciones, etc... que complican su
comprensidn practica... y que requieren continuamente del
complemento de criterios interpretativos, notas, instruccio-
nes, resoluciones de los drganos administrativos.

Desgraciadamente, podriamos poner un sinfin de ejemplos

ilustrativos. Sirva de botén de muestra el que a continuacion
les citamos como ejemplo de oscuridad total en el redactado:
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“De acuerdo con lo previsto en el seqgundo pdrrafo de la dis-
posicion final décima, del Real Decreto-Ley 8/2020, de 17 de
marzo, se prorroga lo establecido en los articulos 5 y 6 de
dicha norma. El contenido de estos articulos se mantendrd
vigente durante los 2 meses posteriores al cumplimiento de
la vigencia prevista en el pdrrafo primero de la disposicion
final décima del Real Decreto-Ley 8/2020, de 17 de marzo,
modificado por la disposicion final 1.17 del Real Decreto-Ley
11/2020, de 31 de marzo. [...]".

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

El coronavirus estd sometiendo a durisimas pruebas de re-
sistencia y capacidad a todo nuestro sistema, desde luego
juridico, pero también cultural.

La lucha contra la pandemia estd impulsando la primacia 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 tecnolégico mediante una cre-
ciente biopsicopolitica digital).

Si la digitalizacion nos embriaga por su promesa de mas efi-
cacia en la gestion, el principio de prevalencia de lo colectivo,
tendra como contrapartida la recuperacion de una vieja idea:
la autoridad te protege, tu, ciudadano, obedeces, por leal-
tad, solidaridad.... La conciencia critica 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-
gislacion laboral en manos del virus, ni tampoco de la legis-
lacion excepcional. Va siendo hora de reclamar una legisla-
cién clara y util, también en el ambito laboral, sin que quepa
aceptar un bienestar sin derecho, ni una legalidad a golpe de
decreto —sea ley o no—.®
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Aida Carbonell Niub6
(acarbonell.bcn@artsgrafiques.org)

Tecnica Superior en Disseny i Gestié de la Produccié Grafica
i en Disseny i Edicié en Publicacions Impreses i Multimedia
Estudiant de Desenvolupament d’aplicacions Multiplataforma

| perque, la justificacid i fonaments d’aquest relat (1), par-

teix d’una visio aiglies amunt, des de I'experiéncia d’un

taller amb maquines i materials de produccioé a I'Escola
de formacié professional fins a les fases inicials de concepcid
i disseny de producte, que cerca l'eficacia i I'eficiéncia a partir
de I'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-
l16s. Aquesta historia parla d’'una d’aquestes oportunitats, el
projecte en qliestid tracta d’'una metodologia d’ensenyament
d’un cicle d’arts grafiques. La nostra protagonista sera I'Aida,
una alumna que viura en primera persona la implementacio
d’aquest projecte.

Deixant de banda la tipica classe magistral on el professor
explica la teoria i els alumnes l'escolten (o ho fan veure, tots
sabem que es perd l'interés rapidament), les practiques de
maquetacié de textos amb Lorem Ipsum (una altra cosa no,
pero el Lorem Ipsum ens el sabem de memoria), la impressio
de minva i fulls de control i I'enquadernacié de llibretes en
blanc. Aquestes practiques estan bé per comprendre el funcio-
nament, perd arriba un punt on el procés es fa repetitiu, i real-
ment fer projectes que no serveixen per res no motiva gaire.
Aixi doncs veiem ara de qué tracta aquest projecte:

A classe, I'Aida i els seus companys comencen un curs nou,
pero és diferent d'altres que hagin fet abans. El professor els
separa en grups reduits, de manera que tothom pugui partici-
par, i els hi proporciona documents, articles i altres textos que
conformen la teoria. Aquesta teoria, com és comu, estara en
llengua anglesa, la tasca dels alumnes en aquest cas és dur a
terme la traduccioé d’aquests textos al catala. Aquesta traduccié
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’AIDA FA LLIBRES

Traducciod de textos, disseny, edicio i gestio de

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

Professor.

Departament d’Arts Grafiques.

Institut Escola del Treball de Barcelona

té dos proposits, obligar a I'alumne a prestar especial atencid a
la teoria per tal d’aconseguir una bona traduccio, i per una altra
banda anar creant una documentacié en la nostra llengua.

A I'hora de treballar en aquestes traduccions, el grup de I'Aida
i d’altres de la classe, es troben vocabulari técnic del sector,
no seria molt eficag que cada grup traduis aquestes paraules
de manera diferent, aixi 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 perque cada grup
publiqui els diferents textos traduits.

El professor és I'encarregat de controlar que les traduccions si-
guin correctes i que hi hagi una certa homogeneitat en els tex-
tos, que no es noti a primera vista que cada un ha estat traduit
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 comengar
a posar en practica la teoria apresa.

LAida ha d’agafar un dels documents i maquetar-lo seguint
les directrius apreses. Per aixd ha de tenir en compte els pro-
cessos pels quals haura de passar per aconseguir el producte
grafic acabat, ja que un petit error en la fase de maquetacié
pot fer que el producte final no es pugui realitzar, com utilit-
zar un format de full més gran del que accepta la maquinaria.
També s’ha de pensar durant la preimpressié quins processos
d’acabats de postimpressid farem, ja que d’aquests en depen-
dra la imposicié del document per imprimir.



Ara, en grups una altra vegada, I'Aida s’ha d’organitzar al taller,
s’han de repartir les tasques entre els membres del grup, de-
finir el rol de cadascu. Es aqui on es déna I'auténtic 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 postimpressié, s’"han d’organitzar
per aconseguir acabar aquest projecte. Un cop finalitzat, I'Aida,
ha aprés la teoria, I’ha dut a la practica, ha aconseguit un pro-
ducte grafic amb un objectiu real i Util, un que servira per a al-
tres alumnes. A més a més ha pogut millorar I'anglés i ha apres
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 dinamica i col-laborativa entre els alumnes, es tracta
de motivar-los per aprendre, donar-los un objectiu a assolir a
part de la teoria propiament dita.

Hem aprés a imprimir i enquadernar. Els alumnes implemen-
ten els seus coneixements en impressié i acabats, a la fabrica-
cié d’un producte el contingut del qual facilita, precisament,
I'ampliacié d’aquests coneixements (respecte als assequibles a
I'actualitat), i un continent que promociona la bondat i virtuts,
equips i maquinaria, les matéries primeres emprades, en defi-
nitiva, la industria grafica.

Ara si, I'Aida d’aquesta historia és un personatge fictici, pero
I'Aida de debd ja ha acabat dos cicles de la familia d’arts

grafiques i els esta complementant actualment amb estudis
d’informatica. LUAida va entrar al mén de les arts grafiques
sense saber on s’estava ficant i n’ha sortit encantada, i sense
adonar-se’n hi va trobar una vocacid, de manera que des de
I'experiéncia pot aportar, puc aportar, una valoracié des del
punt de vista de I'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, pero des de la mateixa
posicié d’alumne he vist com d’altres perdien interes a la ter-
cera llibreta o a la desena pagina, aixi que un dels punts clau
d’aquest projecte crec que és en part la motivacié per realitzar
un producte grafic amb una finalitat, el saber que aixo que fas
servira per tu, per altres, tindra una finalitat. D’altra banda, és
una gran idea traduir aquests textos de I'angles al catala, es
tracta d’'una gran idea per reforcar el coneixement d’aquesta
llengua estrangera, i sobretot formant part d’aquest pais on
'ensenyament d’aquesta és bastant lamentable a les escoles.

En definitiva, estic agraida 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) adaptacié/versié de la historia CAT (Computer Assisted
Translation), inscrita al Registre de la Propietat Intel.lectual
(2) https.//ca.wikipedia.org/wiki/Produccié_ajustada

ESCOLA ANTONI ALGUERO

Cursos privats i In Company de 20h
a PEscola Antoni Alguero

L'Escola Antoni Alguerd 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 son els seglients: Impressid en flexografia - Impressio en ofset avangat i colorimetria - Impressio digital -

Packaging digital: programa de disseny picador, taula de tall Esko - Programa d’imposicio Artpro Esko - Adobe -
Artioscad Esko, programa de disseny estructural i lllustrator avangat.

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 informacio: Tel. 93 473 89 84 - info@escolaalguero.com
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La Mejora Continua aplicada en las Industrias Graficas (61)

© MARIUS GIL

Innovacién

Linus Pauling, ganador en dos ocasiones del Premio Nobel,
resumid en una sola frase todo el proceso de innovaciéon
cuando dijo que la manera de obtener buenas ideas consiste
en generar muchas ideas y deshacerse de las malas. Esta es
una definicion 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 teoria de la gravitacion uni-
versal han ayudado a abonar esta percepcién tan extendida.

La realidad no es tan poética y las ideas geniales rara vez sur-
gen de un momento de inspiracién divina. Cuando la inno-
vacidn 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 accion sistematica orientada al descubrimiento y resolu-
cién 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 ejecucién.

Para que la innovacidén sea una realidad, el gran reto de las
organizaciones consiste en abrir espacios en medio de toda la
actividad ejecutiva del dia a dia, destinando parte del tiempo
a la exploracion de nuevas oportunidades. Se trata de un reto
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INGENIERO INDUSTRIAL - Director de Operaciones en Actio Global - mgil@actioglobal.com

porque cada individuo o equipo siempre asignara una mayor
prioridad a las actividades que forman parte de la ejecucion
que a al conjunto de actividades destinadas a la exploracion
o innovacion.

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

Innovacion en serie

El modelo ampliamente conocido de ensayo y error es de
gran utilidad para conseguir que la innovacién sea una rea-
lidad y no solo una mera declaracién de intenciones. Por sus
caracteristicas, se trata de un modelo que muestra una clara
voluntad de avanzar hacia un resultado por la via 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 aun sin disponer de da-
tos que lo avalen. A continuacidn, se trata de cuestionar esta
percepcion planteando hipdtesis y disefiando un conjunto de
experimentos dirigidos a (in)validar estas creencias. Cada uno
de los experimentos aportard conocimiento por un ladoy una



gran cantidad de informacién que servira de materia prima
para futuras hipétesis.

Con este enfoque, la innovacidn tiene la misién de transfor-
mar el proceso de generaciéon de conocimiento natural de
nuestra actividad de ejecucién, pasando de un patrén lineal
a uno no lineal: cuando se validan nuestras creencias, la pro-
gresion es incremental y todo progresa segun nuestras pre-
visiones. Pero, cuando nos encontramos ante experimentos
que refutan nuestro conocimiento actual se produce una dis-
rupcion que genera un gran volumen de informacién.

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

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-
vacion 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-
cepcion buscando un ejemplo que refuerce nuestro conoci-
miento actual normalmente nos llevara a persistir en el error.
Por todo ello, el proceso de exploracidn es en realidad un pro-
ceso de aprendizaje. El reto consiste en adquirir una cantidad
desproporcionada de conocimientos respecto al problema
que se estd analizando.

Innovacion y mentalidad exponencial

Instaurar una rutina de exploracidn significa que los resulta-
dos que se pueden obtener de estos experimentos son mas
impredecibles si cabe que los de las actividades ejecutivas de
un proyecto o de la actividad diaria.

En este contexto de exploracidn, la denominacién no lineal
significa también que un pequefio paso incremental en la
ejecucién de un experimento puede generar una disrupcion
en el resultado.

Es por ello por lo que, el miedo a la no linealidad inherente al
ser humano se acentua especialmente en este tipo de activi-
dades. En muchos casos, cuando la innovacién 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 minima expresién con
objeto de evitar riesgos.

Actuar con este enfoque, orientando los equipos a las activi-
dades de ejecucion 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 ejecucién
y a lo largo de todo el proyecto los beneficios de la no linea-
lidad caracteristica de este proceso de aprendizaje pueden
ser altamente beneficioso y, en muchos casos, de un coste
extremadamente reducido.®

Pelical

PLASTIFICATS | ENVERNISSATS UVI

del paper i cartré per el producte editorial i packaging

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

El plastificat en Polipropilé mat de la portada de la revista Gremi es gentilesa de Pelical
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Capitulo 5
LA SERIGRAFIA NO PUEDE REALIZAR REPRODUCCIONES

EN BLANCO Y NEGRO CON CALIDAD FOTOGRAFICA

\1}‘1_ 3 -

> JOSE,_Ma |:|ERNANDO - PRESIDENTE DEL SECTOR DE SERIGRAFIA DEL GREMI

Jjmhernando@art-plus.es

«

etomamos 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
serigrafia 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 capitulo, realizarlo en trama estocastica.
Pues bien, a la hora de realizar una reproduccién en Blanco y
Negro con calidad fotografica 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 cuatricromia, que no es tan inten-
so de color, estos matices quizas consigan camuflarse a ojos
profanos o no expertos, pero a los que nos gusta dar solucio-
nes a clientes exigentes que siempre buscan algo mds, tene-
mos la respuesta en lo que denominamos bitono o duotono
y el tritono.

Empezaremos comentando el tritono, ya que es una solucién
mas completa dependiendo la imagen que tengamos como
original, y que consiste en realizar la impresion con un negro
y dos grises, uno claro y otro oscuro, consiguiendo asi 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 asi poder evitar el cargar en exceso
la imagen resultante y que se nos vea mas una imagen em-
pastada y super oscura que una imagen con toda la escala de
grises definida.
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Postal bitono

Por otro lado el bitono consistird en la impresién serigrafica
de dos de estos tres colores que, dependiendo de nuevo del
original, seran o bien negro y gris claro, negro y gris oscuro
0 ambos grises.

Cémo elegiremos una de las tres opciones serd cosa de con-
sensuar de nuevo con el reprotécnico cudl es la opcidn mas
adecuada, teniendo en cuenta que éste debe conocer nues-
tros limites como serigrafo y, naturalmente, ser un excelente
profesional.
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Tritono Tritono gris

Tritono gris oscuro Tritono negro

Como se puede apreciar en las imagenes del bitono, una diferencia apenas de 2 grados (Warm Grey 2C y Warm Grey 4C) es mas que
suficiente para dejar una imagen completa y nitida, mientras que en el tritono el resultado final requeria unos grises mas cercanos
entre ellos y oscuros ambos (Cool Grey 8C y Cool Grey 9C), junto con la saturacidn de negro para reproducir la obra. Es por eso que
valoraremos qué escoger segun el punto de partida, en vez de decantarnos por tener siempre los mismos grises e intentar que la
combinacién sea aproximada al original.

Suministros Industriales y del Embalaje, S.L.

C/Alaba, 140-146 4°1° 08018 Barcelona - Tel: 93 485 06 25 Fax: 93485 10 12
SIESA

UN EQUIPO PARA CADA TRABAJO DE POST IMPRESION

Equipo multifuncional Grapadora plegadora Prensa stamping digital Laminadora profesional
Uchida Aerocut Prime Morgana BM 5000 Scodix Ultra 1000's series Foliant Vega 530 SF

Mas informacion y venta online

WWW.SIESa.eSs

Distribuidores oficiales:

) /7 PLOCKMATIC (T )80 (@W uchioal




42 - Reflexiones en ftc

> XAVIER ESTEBAN ADER
CONSULTOR Y FORMADOR E
info@xavieresteban.com

COACHING CC

“La unica forma de darle sentido al cambio es sumergirse en él,
moverse en él y unirse al baile”
Alan Watts (filésofo y escritor britdnico)

a pandemia de la Covid-19 nos ha abocado a un cambio

de vida. Desde hace unos meses, practicamente 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-
fieros 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 estan 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, ademas, que tienes que adaptarte rapidamente
a los cambios tecnolégicos y aplicar tacticas de ventas para
mantener a flote tus ventas. De hecho, tendras que dejar de
ser un vendedor tradicional y convertirte en un vendedor
hibrido.

No puedes esperar a que llegue la ansiada vacuna que te

permita volver al mismo grado de “presencialismo”, porque
nada volvera a ser “como antes” al 100%.
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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. Ademas, comprende perfec-
tamente al nuevo cliente digital y trabaja arduamente para
adquirir las nuevas competencias que exige la transforma-
cion tecnoldgica.

La llegada de Internet modificé el comportamiento del con-
sumidor, incluyendo la manera de comprar. Los clientes se
han vuelto mas exigentes; quieren recibir sus productos o
servicios rapidamente. También exigen respuestas inmedia-
tas a sus dudas e inquietudes.

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

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

e La demanda de los clientes: los clientes digitales exigen
algo de valor para intercambiar sus datos.



e La aparicion de nuevos modelos de negocio (basados en el
entorno digital y nuevas tecnologias), 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 propagacién del virus: aislamien-
to social, distanciamiento fisico, trabajo remoto, entre otros.
Con la actual pandemia de COVID-19 que restringe las ventas
tradicionales, los vendedores hibridos tienen una oportuni-
dad Unica 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 linea). Por otro lado,
también permite que puedan aprovechar los avances tec-
nolégicos y la inteligencia comercial para tener un adecuado
rendimiento.

En fin, los avances tecnoldgicos han facilitado la evolucién
del vendedor tradicional para adaptarse a las ventas hibridas.

Es necesario que desarrolles estrategias de ventas que per-
mitan establecer una relacién sélida con los clientes. Y esto
lo conseguirds con tu experiencia como vendedor presencial
y la conversién a vendedor hibrido.

Vendedor 2R

hibrido

Hadslidaden do
I Gevides Comarcial

Eermola

Es innegable, y mas para nosotros como pais mediterraneo,
que el contacto presencial y la interaccién 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
maximo beneficio de la tecnologia en esta nueva situacion.

Producto de la pandemia, las visitas comerciales se estan 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 mas enfocadas a resolver objeciones,
comentar temas mds técnicos y, definitivamente, seran con
tiempos mas ajustados.

Intentar replicar exactamente una visita presencial en una
visita en remoto no funciona, porque los compases son di-
ferentes:

- la preparacién de la visita y el seguimiento de esta tendran
ahora mucho mas peso que antes.

- El ritmo serd diferente.

- la duracioén.

-y el tempo, también.

Y td como vendedor/a deberas prepararte mas que nunca
para acometer esas visitas en remoto.

Por lo tanto, es crucial que desarrolles tu perfil de vendedor
hibrido. Para esto, se vuelve necesario que como vendedor
incorpores estas nuevas competencias comerciales que exige
la era de la transformacién tecnoldgica. Asi, podras afrontar
los cambios con éxito.

“Después de la pandemia se va a imponer un
modelo hibrido de ventas y de vendedor:
presencial y virtual”

Si por algo destaca el vendedor hibrido 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. Asi es, ahora el vendedor invierte en valor constante-
mente, mientras antes invertia en tiempo de visitas, etc.

En nuestros dias, 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
tecnologia estd mas presente que nunca, siendo imperativo
que el vendedor utilice todas las herramientas y datos a su
alcance para liderar la relacién con el cliente.

En definitiva, estas son sus caracteristicas fundamentales:

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

Uno de ellos es la gran cantidad de informacion a disposi-
cion del consumidor, que requiere por parte del vendedor
una preparacion mucho mayor, con el objetivo de saber mas
que el consumidor “profesional”, que puede tener un gran
conocimiento del producto, y generar valor aiadido.

Por otra parte, estan las formas de operar en entornos digita-
les, que no son las mismas que en la venta presencial.
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Ventas

Adecuar cada tipo de venta, no solo a cada cliente, sino
también a cada canal, sera fundamental.

Toda esta preparacidén es clave para no desaprovechar las
oportunidades que nos dan los clientes. Tengamos en cuen-
ta, ademas, que las posibilidades de interactuar con él son
cada vez menores, asi 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 mas los sentidos), como intrapersonal (que
la distancia no nos haga temblar las piernas). Por ejemplo,
la mayoria 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 basica: el remoto no es
bloqueante, incluso puede potenciar la deteccién de otros
elementos sensoriales. Tanto en videoconferencias como
incluso por teléfono hay muchos aspectos que, si somos ca-
paces de entenderlos, pueden darnos mucha informacién
(pausas, entonaciones, dudas, cambios de posicidn, gestos
que podemos llegar a ver).

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

3. No teme a la tecnologia. Tampoco se trata de que se con-
vierta en un informatico. Entiende que la tecnologia 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, cuales son las herramientas mas
adecuadas para él y qué perfiles profesionales o recursos son
los més adecuados para sacarle el maximo partido.

Por Ultimo, una vez seleccionadas las herramientas tecnolo-
gicas mas adecuﬁ*}xré el momento de aprender a do-
minarlas, pero ese es el Ultimo paso, una vez ya se sabe que
eso es lo que necesitas. ,'_,i.'

'.I'.
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“El presente y el futuro, incluso
el pasado mas inmediato,
YA ES HiBRIDO”




HorizZon
GRAN PAS A LA HISTORIA DELS EQUIPS D'ENQUADERNACIO

NOVA ENQUADERNADORA HORIZON BQ-500

¥ La nova enquadernadora BQ-500 afegeix importants millores funcionals,
reduint encara més el temps d‘ajust i
introdueix de série I'’enquadernacio llibre a llibre.

¥ Possibilitat de connexi6 en linea amb guillotina trilateral o
afegint un sistema d’alimentacié automatic del tac del llibre.

v Compatible amb el nou software de gestio integral d’"Horizon,
ICE LINK, que permet disposar d’un control total de la producci6 de llibres
a temps real en qualsevol part i des de qualsevol dispositiu.

v La BQ-500 esta disponible per cola EVA i PUR.
li'l'.
s

3% ICE BIMNDER
500

@i
{,, Concentror
Parli amb nosaltres . m SYSTEMS

® APR e
m n , HVUi mateix: 935 850 015 . ” ﬁ|BU5CH Maguinariz Grifica, 5L
www.opgsystems.net info@opqsystems.net @53 @”i@ Horizon




TV3 FA UN REPORTATGE

SOBRE EL SECTOR

DE LES ARTS GRAFIQUES | |

A CATALUNYA

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

| mes d’octubre TV3 va realit-
Azar un reportatge que es va

emetre al telenoticies el dia
1 de novembre per tal de saber com
esta actualment el sector de les arts
grafiques 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 fabricacié de packaging
per l'alimentacié, cosmetica i pro-
ductes farmaceutics. Per altra ban-
da, Montserrat Gonzdlez, gerent

d’Agpograf, empresa dedicada a la
impressié i enquadernacié de lli-
bres, revistes, catalegs i fulletons
la qual ha readaptat els encarregs
i els torns de feina. Joan Nogués,
president del Gremi i com a repre-
sentant del sector, també va assistir
al reportatge, durant I'entrevista va
comentar que economicament 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.@

Podeu veure el video del reportatge
a la web del Gremi www.gremi.net
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Comunicacio Grdfica de Catalunya.

-

Montserrat Gonzdlez, gerent d’Agpograf Impressors.



Hispack
2021

PACKAGING, PROCESS
& LOGISTICS

Hispack es trasllada
a octubre de 2021

ispack, el salé de packaging, procés i logistica més

important d’Espanya i un dels principals d’Europa

de la seva especialitat, trasllada la seva convocatoria
de primavera a tardor de 2021, concretament del 19 al 22
d’octubre, i coincidira de nou amb la fira d’equips, tecnologia
i ingredients Alimentaria FoodTech. Aquest canvi de dates,
consensuat amb representants d’empreses i associacions, ve
motivat per l'alteracié del calendari internacional de fires del
sector a causa de la pandemia. Amb aix0, Hispack es propo-
sa celebrar I'any que ve la millor edicié possible per impul-
sar |'activitat comercial i les exportacions de la industria de
I’envas i embalatge en un context que es preveu més favora-
ble i que garanteixi una amplia participacid i internacionalitat
d’empreses i professionals. ®

) oraphispag

Graphispag es celebrara
al maig de 2022

raphispag, la fira de referéncia en el mercat ibe-

ric per a la industria grafica i la comunicacié visual,

trasllada la seva celebracié a 2022, tot esperant que
la conjuntura sigui més favorable i es vagi perfilant la recu-
peracié economica, tan necessaria per assolir la normalitat
social. Concretament les noves dates fixades sén del 10 al
13 de maig de 2022 al recinte de Gran Via de Fira de Bar-
celona. Tres son els principals motius que aconsellen pos-
posar Graphispag un any: la mateixa evolucié de la situacio
sanitaria; I'ajornament i la conseqlient concentracié d’altres
grans cites firals europees del sector grafic en el primer se-
mestre de 2021; i I'afectacié de la crisi sobre I'activitat de
companyies i professionals de la industria grafica del nostre
pais. ®

JUAN A. VELASCO, S.L.

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

La calidad
como objetivo prioritario

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

engomado y manipulado

PLASTIFICADORA

Tamano:
maximo 120x160 cm
minimo 30x21 cm

ENGOMADORA

e ”‘I‘"@W

méximo 115 cm

minimo 10 cm

incorpora sistema MARKEM-IMAJE
(impresidn de cédigo variable alfanumérico)

"’&

TROQUELADORA

maximo 86x114 cm
minimo 20x20 cm
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Ricoh apuesta por ampliar
los horizontes de tu negocio

Lo que hemos vivido y aiin hemos de vivir en nuestros negocios es durisimo; pero el pasado no
tiene arreglo, mientras que el futuro sigue en nuestras manos. Es el mensaje positivo de
Ricoh frente a una situacidn de crisis sin precedentes de la que sélo saldremos dando pasos
realistas pero decididos hacia un futuro de la impresion que puede ser mejor y mas sostenible.

nm‘

b

|
\ =
os meses de zozobra se acumulan y las incertidumbres
no acaban de despejarse; nada mas natural que el te-
mor y el cansancio, pero la desazdn no nos sacara del
bache: lo hardn la inteligencia y la innovacidn. Todo el sector
ha puesto al maximo sus capacidades de resistencia buscan-
do ayudas donde las haya, extremando medidas de conten-

cién, asegurando las producciones viables o generando un
flujo de caja que haga posible la travesia.

ANDREU LOPEZ

Sin obviar la complejidad del presente, ya es tiempo de pen-
sar también en futuro. Asi lo he transmitido a todo el equi-
po de Ricoh Commercial and Industrial Printing: el mercado
espera de nosotros que les ayudemos y sélo lo haremos lle-
vandoles 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 reconstruccion con un sinfin de nue-
vas tecnologias: creemos en vuestra diversificacion y aposta-
mos por ser participes activos de ella en multiples ambitos,
sobre todo (aunque no exclusivamente) a partir de la inyec-
cién de tinta.

Y estamos complementando esas tecnologias 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 impresién del futuro.
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Director Ricoh Commercial & Industrial Printing Espaia

Romper limites, abrir vias

Detras de algo tan pequefio como un cabezal inkjet se escon-
de un universo de aplicaciones al que alin no somos capaces
de poner limite. En estas fechas estamos lanzando al merca-
do productos nuevos para ayudarte a llegar a mas espacios
de esa impresion del futuro.

Nuestra apuesta por la tinta de latex es firme e irrenunciable.
Nuestra serie Ricoh Pro L5100 va a ampliar alin mas su rango
de aplicaciones: a la opcién de configurar con doble CMYK
o con CMYK+Blanco, afiadimos ahora un nuevo set de tintas
CMYK+OG, en el que verde y naranja se suman para alcanzar
una gama cromatica aun mas extensa, unos degradados mas
finos y un rango de Pantones alcanzables todavia mas amplio.
Y de nuevo con una economia de uso sin comparacion en el
mundo de la tinta latex.

Nuestros equipos de cama plana con tintas UV también estan
aportando diversificacién y nuevas oportunidades a muchos
impresores. Los que tienen una parte de su mercado en el
sign&display mas clasico pero buscan ir adentrandose en la
impresion sobre rigidos 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 impresion directa a prenda encuentran mu-
chos emprendedores una ampliacién de su negocio. El em-
puje de la tirada corta en textiles es imparable: disefios muy
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variables, renovados constantemente e incluso personaliza-
dos encuentran vias de comercializacidn casi infinitas gracias
a Internet. Si nuestra Ricoh Ri100 de sobremesa inventé una
categoria y la Ri1000 trajo el mantenimiento mas simplifica-
do al mercado, ahora lanzamos la Ricoh Ri2000, para aque-
llos que tienen volumenes diarios considerables y necesitan
productividad elevada. No es sélo por su velocidad: los ajus-
tes automaticos, las pletinas magnéticas intercambiables o la
posibilidad de automatizar el flujo con el RIP Ricoh ColorGate
responden a la exigencia de alta productividad con minima
intervencién humana.

Desde el corazon

Pero también ayudamos a renovar el negocio principal de la
mayoria de los negocios de impresidn, tanto con inyeccién de
tinta como con téner en hoja cortada.

La reduccién de las tiradas medias se acelerara aun mas por
causa de la pandemia y, con ella, la migracién de volumenes
de offset hacia digital. La Ricoh Pro VC70000 es un equipo
gue pone a la inyeccion de tinta en territorios hasta ahora in-
accesibles: calidad offset sobre papeles estucados estandar,
sin imprimacién y a mas de doce mil pliegos B2 por hora a
doble cara. Totalmente rompedora, llega para cambiar mas
de un paradigma tradicional.

En el extremo opuesto de nuestro portfolio, la serie Ricoh
Pro €5300 se coloca en la entrada de nuestra gama de téner,
dispuesta a proporcionar una calidad y productividad jamas
vistas en unos rangos de inversién 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-

mentacién por succién de todo tipo de soportes y formatos.®

BCOSTER
RICOH

Un nuevo mundo de Servicios Imagine.

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-
cién de mercado, formacién de ventas, tutoriales para
la diferenciacién y disefios descargables para su uso,
como calendarios o plantillas para el distanciamiento.
Ahora lanzamos BusinessBooster EDGE, una categoria
de servicios para el desarrollo de tu negocio que se
inaugura con un Starter Pack por suscripcion. Por me-
nos de cien euros al mes, Ricoh dara soporte personal
y directo a los profesionales de tu empresa en areas
tan diversas como:

® Preparacién de archivos

e Estandarizacién y PDF/X

e Color predecible

e Creacion y uso de perfiles ICC

e Automatizacién de rutinas

* Manejo de papeles y soportes

* Impresion enriquecida

e Composicion automatizada

* Dato variable facil

¢ |[deas para vender impresion

e Comunicacion efectiva

¢ Desarrollo de propuesta de valor
¢ Validacién del modelo de negocio

Como siempre, estamos al lado de tu negocio.

Ricoh
BUSINESSE
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implementa con éxito
su transformacion y sale fortalecida
en tiempos de Covid-19

| implementar de manera sistematica y rapida su

transformacién, Heidelberger Druckmaschinen AG

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

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

En términos de ventas y pedidos entrantes, la brecha con
respecto al afio anterior se redujo en el segundo trimestre
del presente afio financiero. Mientras que las ventas después
del primer trimestre fueron de —34%, esta cifra fue de sélo
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—24% en el periodo de julio a septiembre. Mientras tanto, los
pedidos entrantes mejoraron del —44% al —20%. Hubo una
evolucion positiva de la demanda en varios mercados, sobre
todo en el mercado Unico de China, donde, en comparacién
con el afio anterior, el nivel de pedidos entrantes aumenté 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, asi como a la
reduccién 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 préximos afos.

“Nuestra transformacién esta teniendo éxito. Estamos cum-
pliendo nuestra promesa. Al final del semestre, habiamos
reducido drasticamente nuestra deuda y realizado mejoras
significativas en nuestra liquidez y resultados, a pesar de los
enormes desafios presentados este afo. Ademads 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 ain mas los pedidos y las ventas en-
trantes. Continuaremos beneficiandonos de esto cuando los
mercados se recuperen, como lo demuestra China”, dice Rai-
ner Hundsdorfer, CEO de Heidelberg.



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 vencia en
2022 (cupon del 8% anual) se reembolsé en efectivo el 9 de
septiembre. Esto alivia la carga sobre el resultado financiero
en aproximadamente 12 millones de euros al afio, ya que se
reducen automaticamente los pagos de intereses.

Al implementar su programa de transformacién, 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 organizacién ya se ha simplifica-
do mediante la adopcion de medidas socialmente aceptables,
como el establecimiento de empresas de transferencia. De la
reduccion anunciada de alrededor de 1.600 puestos de tra-
bajo en todo el mundo para 2023, poco menos de 1.000 se
materializaran en el afio financiero en curso. Ademas, mas
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-
formacion con medidas sostenibles. Esto en concreto, se debe
a que ya se ha especificado en detalle la aplicacién adicional
de recortes de empleo durante los dos préximos ejercicios.

“La gran velocidad a la que estamos poniendo en accién
nuestra transformacién y nuestra liquidez mejorada nos es-
tan haciendo sustancialmente mas fuertes, particularmente
en una situacion como la actual. Sin embargo, en nuestra
opinion, también es vital que realineemos Heidelberg desde
los cimientos para que podamos lograr una rentabilidad mas
rapida y sobre una base mas sostenible en el futuro. Nuestro
programa no solo ofrece resultados a corto plazo. De hecho,
ya contamos con que las medidas definidas tendran efectos
sustanciales en los proximos afios”, dice el director financiero
Marcus A. Wassenberg.

En el segundo trimestre, la demanda en regiones importan-
tes de ventas de Heidelberg, que se habia desplomado du-
rante los meses anteriores debido al COVID-19, comenzo a
mostrar signos iniciales de recuperacion. Esto se aplica par-
ticularmente al mercado chino, donde en algunos casos se
estan 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) todavia estaban aproximadamente un
28% por debajo del nivel registrado para el mismo periodo
del afio anterior (1.124 millones de euros). Los pedidos en-
trantes cayeron un 32% hasta los 864 millones de euros (afio
anterior: 1.263 millones de euros). La disminucién registrada
en el segundo trimestre fue de poco menos del 20%, después
de una caida del 44% en el primer trimestre. A 30 de sep-

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

En estos ultimos 12 meses, el EBITDA excluyendo el resultado
de la reestructuracion mejoré de 69 millones de euros a 97
millones de euros, a pesar de la reduccidn de ventas. El uso
intensivo de modelos de trabajo de corta duracion contribu-
y6 de alguna manera a compensar el déficit en las ganancias
y los costes de subutilizacidn a corto plazo. Los costes ahorra-
dos con el lanzamiento del programa de transformacién en
el primer semestre ascendieron a aproximadamente a 45 mi-
llones de euros. Ademas, las ganancias de 73 millones de eu-
ros de la reorganizacién 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 reestructuracion,
también estuvo muy por encima del afio anterior (22 millo-
nes de euros). Los gastos por medidas de transformacion die-
ron lugar a un resultado de reestructuracion de —30 millones
de euros (afio anterior: =5 millones de euros). A pesar de los
mayores gastos de financiacidn tras los ajustes de valoracidn,
en el primer semestre Heidelberg logrd registrar un resulta-
do neto mejorado después de impuestos de —9 millones de
euros, frente a los =16 millones de euros del afio anterior.

Heidelberg mantiene su prondstico para el afio financiero
2020/2021 en su conjunto. Se espera que las ventas estén
muy por debajo del nivel del afio anterior (2.349 millones de
euros) debido a las presiones provocadas por la pandemia
de COVID-19. Esto también tendra 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 mas
flexibles mejoren el resultado. En general, a pesar de la caida
en las ventas, la compafiia continla apuntando a un margen
EBITDA, excluyendo el resultado de la reestructuracion, que
al menos coincida con la cifra del afio anterior. Segun el pro-
noéstico de ventas, Heidelberg anticipa que el resultado neto
después de impuestos para el afio financiero 2020/2021 sera
significativamente mejor que el afio anterior, pero lejos del
rango negativo.@
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Lecta lanza su nuevo papel estucado
reciclado Recytal Matt

Para evolucionar naturalmente hacia resultados Unicos de impresion

apuesta por la sostenibilidad, ofreciendo soluciones pa-

peleras naturales que son siempre garantia 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-
nomia circular al generar menos residuos.

| ecta sigue firme en su compromiso medioambiental y

La gama Recytal Matt tiene la certificacién FSC® C011032 de
Cadena de Custodia y estd disponible en gramajes de 115
a 240 g/m2 en hojas y bobinas. Gracias a su ligera capa de
estuco, ofrece magnificos resultados en la reproduccion de
imagenes en color sin perder su esencia reciclada, siendo sus
aplicaciones mas habituales libros, catdlogos, revistas, folle-
tos, carpetas, calendarios, informes medioambientales o fi-
nancieros, anuncios publicitarios, marketing directo...

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

LECTA

Lecta es una compafiia europea lider en la fabricacién y dis-
tribucidon de papeles especiales para etiquetas y embalaje
flexible, papel estucado y no estucado para edicién e impre-
sién comercial y otros soportes de impresién de alto valor
afiadido.

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

Mas informacién sobre el nuevo papel estucado reciclado
Recytal Matt en el apartado de productos de www.torrasdis-
tribucion.com y www.lecta.com @
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instala en Liber Digital
la laminadora Tauler SMT 4.0

iber Digital es una empresa integrada en el grupo Gé-

mez Aparicio, dedicado a la produccién de libros desde

los afios 50 y con sede en el Poligono Industrial Puerta
de Madrid. Con un innovador modelo orientado a ofrecer los
mejores precios en impresion digital bajo demanda, su ac-
tividad central es la impresidn y encuadernacion de libros,
catalogos y revistas para el sector editorial.

El reto

Ante la amenaza para el futuro del libro, Liber Digital decidié
ponerse a la vanguardia de la transformacién del mercado
editorial, apostando por la tecnologia 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 Gomez Aparicio es estar presente en todo el ci-
clo de vida del libro desde la novedad, fabricada en offset, la
adaptacion al descenso de demanda y la reduccion del stock
de almacenes gracias a la impresion digital inkjet y terminar
en el final de la curva de la demanda, cuando la recurrencia
del pedido es minima, pasando la produccion a POD para fa-
bricar solo cuando se vende ya sea por el canal tradicional en
la libreria, 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 tecnologia y
el software adecuados”, recuerda Luis Hedo, director general
de Liber Digital.
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La necesidad de laminar internamente. Afio 2015

El 99% de los libros que se imprimen en las instalaciones de
Liber Digital se laminan. Los cortos plazos de entrega que exi-
gia el mercado plantearon a la direccidn el reto de incorporar
una laminadora para evitar la externalizacion del proceso. De
este modo la laminacidn esta siempre bajo control, se evitan
costes logisticos, ordenas la produccién atendiendo tus nece-
sidades del momento y optimizas el coste del proceso. En ese
afio 2015 el proveedor elegido fue TAULER Laminating y la
opcidn elegida fue la laminadora SmartMatic2.0. La decision
de compra se baso en sencillez de manejo de la laminadora,
la formacidén continua que TAULER Laminating ofrecia para los
operarios que tienen que usar el equipo y las referencias que
tenia TAULER Laminating en el mercado tras mas de 50 afios de
experiencia, asi como la consistencia del equipo.

Crecimiento continuado. Ailo 2020

Continuando con su plan estratégico y de inversiones para
liderar el mercado de la impresion 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 produccién. TAULER Laminating es nuevamente
la opcidn elegida con su nueva laminadora SMT4.0 que incor-
pora amplias mejoras buscando la maxima sencillez de ma-
nejo, la confortabilidad del operario, la fiabilidad del equipo
y el retorno acelerado de la inversién. ®

Sobre Tauler Laminating

TAULER LAMINATING TECH es el fruto de mas de 60
afios de experiencia en la fabricacidn y comercializa-
cion de maquinaria para el acabado de las artes grafi-
cas, y estan especializados en maquinas laminadoras.
Desde su fundacién en 1960, en TAULER han fabrica-
do alrededor de 3.100 maquinas que han distribuido
en decenas de paises de los cinco continentes, siem-
pre con el objetivo de adaptarse a los cambios del
sector y con una sélida politica de apoyo a la inno-
vacion tecnoldgica y al desarrollo industrial de todos
sus productos y soluciones.

En 2007 y 2008 TAULER fueron lideres de ventas en
el sector. Desde 2011, tras un periodo profunda re-
organizacidn interna, en TAULER siguen disefiando y
comercializando todo tipo de maquinas laminadoras
para el mercado internacional. En 2016 doblaron la
facturacidn respecto 2015 y cerraron acuerdos con
diez mercados nuevos.



FINAT

Linking the Label Community

Ipe Industria Grafica y Germark SA

premiadas en los premios Finat 2020

ma edicidn de los Premios FINAT consiguiendo el

premio “Best in Show”, el mayor premio que otorga
la asociacion en este concurso anual de etiquetas que
reconoce los mejores trabajos a nivel internacional.

I PE Industria Grafica ha sido la ganadora en la ulti-

El premio, que segun define la propia asociacion es el
“ganador entre los ganadores” ha reconocido la cali-
dad en los detalles y combinacién de diferentes tec-
nologias del sleeve realizado para el vino albarifio “Al
Alba” de Bodegas Martin Cédax que también resultd
ganador del primer premio dentro de su grupo.

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

Segun palabras de Francesc Egea, Director General de
IPE Industria Grafica “un afio mds 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 tecnoldgicos que nos permi-

tan romper cualquier limite a la hora de materializar
los disefios solicitados por nuestros clientes”.

Por otro lado, el fabricante de etiquetas Germark,
ha sido el ganador en la categoria, 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 tecnologia digital a cuatro colores, con
un barniz serigrafico, creando un atractivo efecto de
relieve; asi como por el uso de un papel de textura
rugosa que le da mayor profundidad a la etiqueta.
Estas variables técnicas, junto con una ilustracion de
un edificio histérico en la que se basa su disefio, le
confieren a la etiqueta una sensacion de longevidad
y de calidad al producto, diferencidandolo. Cap Andri-
txol es una bodega de Sencelles, Mallorca, que nacid
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 paises. ®

FINAT

Linking the Label Community




SIESA lanza su catalogo mas completo de artes graficas ainadiendo las prensas de stamping digital

de Scodix para acabados unicos y diferenciados

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

afio mas su nuevo catdlogo de maquinaria y consumi-

bles para el acabado digital y la post impresion con los
equipos de las firmas lideres en el mercado Morgana Systems,
Foliant, Rhin-O-Tuff, Uchida, Watkiss, Tech-ni-Fold, COM... y su
nueva colaboracion con Scodix. La representacion oficial de es-
tas marcas le permite crear un catalogo completo para ofrecer
una solucién a la mayoria de acabados tanto en digital como
en offset con equipos de alta grama de fabricacién europea,
americana, japonesa...que garantizan un trabajo perfecto.

Suministros Industriales y del Embalaje, S.L, lanza un

Morgana (grupo Plockmatic), a través SIESA en exclusiva en
Espafia, ya cuenta con la mayor variedad de equipos para la
confecciéon de revistas del mercado tras lanzar los modelos
BMS5000 y BM3000, son sistemas modulares que permiten
grapar libros y revistas (35 o 50 hojas) con opcién de corte
frontal, lomo cuadrado, alimentacion... La BM3000 es la ver-
sién mejorada de su anterior modelo y la BM5000 nace con
el objetivo de cubrir una amplia variedad de formatos como
el apaisado, ademds puede trabajar con carrete de alambre o
cartucho de grapas. Otra opcién novedosa es el médulo 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 paginas.

A la variedad de hendedoras, hendedoras plegadoras y ple-
gadoras, se ha afiadido 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 catdlogo
ofrece mas 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 opcién a una o dos caras, in-
corporan los nuevos modelos Foliant Vega 400 SF y 530 SF,
gue vienen con un alimentador de succién con cabezal Adast,
mas automatizacion y mas velocidad que los modelos Vega
ya existentes.

38] Revista GREMI - Desembre 2020

4 [__- =

Hendedora Morgana Autocreaser PRO XL
—_— — W s

—
e .

¥

-

Grapadora plegadora Morgana BM 5000

Laminadora Profesional Folian Vega 530 a



El catdlogo de este afio se completa tras el acuerdo de cola-
boracién 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 holografico
Unicos y exclusivos. Con esta incorporacion, 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 aportaran valor a la impresion.

Ademas de las novedades, SIESA cuenta con los equipos
multifuncionales de Uchida y Morgana, ideales para hacer
corte, hendido y microperforado con opcidn de conectarse
directamente al ordenador y trabajar desde alli; las perfora-
doras eléctricas de Rhin-O-Tuff con peines intercambiables
para hacer wire-O y espiral, asi como su modelo totalmente
automatico Unico en el mercado, la Tornado Autopunch EX;
y las encoladoras PUR de Morgana que trabajan de manera
automatica, con un sistema de ajuste automatico de la canti-
dad de cola garantizando aun mds el ahorro en cada trabajo,
y han sido fabricados Unica y especialmente pensando en el
sistema PUR, con un colero cerrado para evitar la inhalacion
de gases toxicos.

El resto del catdlogo sigue contando con plegadoras, equipos
para confeccidn 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 catdlogo completo en www.siesa.es

Sobre Siesa

Suministros Industriales y del Embalaje, S.L (SIESA) se fundd a
principios de los afios 70 centrando su actividad en la fabricaciéon
de grapas y grapadoras atendiendo todo el mercado nacional.
Fruto de la evolucién y profesionalidad, la empresa diversificd
su gama de productos de articulos para la ferreteria e industria
y cred una nueva division de distribuciéon de maquinaria de post
impresion para el manipulado del papel en el sector de las artes
graficas. 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
qgue 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.

CONNECT
YOUR BUSINESS

Tanto si se dedica a la produccién convencional como a la
produccion digital: conecte ahora su produccion en red y
beneficiese de nuevos modelos de negocio. Muller Martini,
como especialista en redes, le ofrece la solucion adecuada.

MULLER MARTINI F’

mullermartini.com Your strong partner.




| avance de la plataforma digital drupa se inaugurd el pa-

sado 27 de octubre. Mas de 1.900 visitantes interesados

participaron en paneles de discusidn 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 areas “Espacio de exposicion”, “Area de conferencias”
y “Networking Plaza” reflejan las piedras angulares de la drupa
digitalmente, uniendo las necesidades de comunicacién entre
ahora y el proximo evento en vivo. La pandemia mundial ha
sido un gran desafio para la industria de la impresion durante
meses. Esto hace que el avance de drupa sea una herramien-
ta clave, que ofrece una plataforma en estos tiempos dificiles
para que las empresas muestren sus productos innovadores y
lleguen a su publico 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 Disseldorf: 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 comunicacién global no
solo a través de nuestros eventos locales, sino también expan-
diendo nuevos formatos virtuales”, explica Erhard Wienkamp,
COO Messe Dusseldorf.

“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 interaccion continua dentro de
nuestra comunidad durante esta pandemia. Su formato digi-
tal ayuda a mejorar nuestras comunicaciones con los clientes,
centrandose en los temas futuros de la industria. A partir de
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ahora, nuestro objetivo es crear un concepto hibrido, combi-
nando a la perfeccion lo mejor de ambos mundos para garan-
tizar que el evento de abril pueda tener lugar en condiciones
6ptimas”.

Alrededor de 1.900 expertos aprovecharon el evento previo
de drupa. La proporcién de visitantes internacionales fue del
70% (5 paises principales: Japdn, India, Reino Unido, Paises
Bajos y Alemania). Mas de 14.000 paginas vistas también des-
tacan el alto nivel de interés de la comunidad de impresion en
el contenido que se ofrece. Alrededor de 1.400 expositores de
50 paises presentaron sus productos, soluciones y aplicacio-
nes dentro del Espacio de Exhibicién.®

Fuente: Industria Grdfica Online

druga preview




Ricoh Latex Pro™ L5100

Impulsa

tu negocio
hacia el
futuro

Nuevas impresoras de gran formato Ricoh con tintas latex

¢Buscas conomia, versatilidad excepcional y gran productividad?

Con su innovadora tecnologia de inyeccién y tintas de latex, la Ricoh Pro L5100 representa una nueva
generaciéon 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 maximo tiempo de actividad. Economia de uso sin comparacion.

e  Velocidad de impresion de hasta 46,7 m¥h (6 pasadas) en modo de 4 colores. Amplla

e Funcién de secado a baja temperatura (60 °C) para manejar soportes termosensibles. tus

e  Productividad extraordinaria gracias a las tintas avanzadas de latex ARy al sistema de
secado rapido por IR de Ricoh.

posibilidades

e  Cabezales industriales Gen5 “MH5421" de Ricoh con gota variable, que garantizan una
calidad de imagen fantastica.

e  Sistema de limpieza automatica y supervision remota, que minimizan los tiempos muertos.
e Modos de impresién con tintas de latex AR de Ricoh: 2xCMYK o CMYK+W o CMYK+OG.
e Grosor maximo de los soportes: 1371 mm y 1625 mm.

¢ Homologacién Greenguard Gold. RI ‘ 0 H

www.ricoh-europe.com/products/production-printers im ag ine. chan ge.



y

r
y
II..

|
|
|
|

{ 1

UN TEMA DE ACTITUD

© EUGENIA ALVAREZ RIEDWEG

CREADORA DE PODIUM

e he quedado sin palabras. Ya no sé que contar.

Todas las previsiones de lo que pasaria en octu-

bre se estan cumpliendo. Volvemos a estar en una
situacion critica de salud, pero nos llevamos por delante la
economia y sobretodo el estado animico 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 animos 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 ées realmente asi?

No a todos ha afectado por un igual esta pandemia. Hay em-
presas que han seguido igual, con cambios en la forma de
trabajar esta claro, pero incluso han incrementado sus ven-
tas. Cuando nos cruzamos con ellos, la desazén acompaia
sus palabras. Quiza es por empatia, por no hacer sentir mal
a quien no tiene tan buena suerte, pero lo cierto es que no
ayudan.
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ESPECIALISTAEN LA INDUSTRIA GRAFICA

www.podium.graphics - eugenia.alvarez@podium.graphics

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

Si nos enfocamos en la industria grafica, no todos los secto-
res estan en la misma situacién, ni todas las empresas estan
pasando por lo mismo.

Esta claro que la situacidn 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 situacion.

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 rotulacién y el gran formato, sin ferias, tam-
bién ha tenido un fuerte impacto.

Pero algunos se han reconvertido, han dado fuerza a la se-
falética, han prestado atencion a los sectores que no han
estado sacudidos por esta crisis y se han dedicado a ellos, a
ayudarles en su comunicacion, de otra forma quiza, pero a
estar a su lado en el crecimiento del negocio.
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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-
animay 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, éhan de-
jado de trabajar?
¢En serio?

Ayer hablaba con un colaborador y me decia que estadn 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. Estan reinventan-
do, innovando y sacando nuevos productos que se han de
promocionar, comunicar, empaquetar, ...

Vienen campafias nuevas, se acerca la de navidad, y aunque
todo sera muy diferente, se haran cosas y nosotros quere-

mos estar ahi, donde se hacen cosas.

Asi 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 victimas, lo seamos o no.

Ha llegado el momento de hacer networking, de conocer qué
hacen los demds, que hacen nuestros clientes, éien que se

centran para crear negocio? ¢Cémo lo van a dar a conocer?
Aqui podemos ayudar y mucho. Somos comunicacién, ayu-
damos a la comunicacion.

Toca estar activo, estar atento, estar optimista.

Abrir conversaciones con pensamientos de crecimiento, nue-
vos contactos con el fin de colaborar, de saber donde est3 el
negocio, de aprender de otros que los estan haciendo bien,
de ver que no lo estamos haciendo tan mal, que todo pasara.

“Positiviza” tu actitud y poco a poco veras sefiales de cambio,
de bienestar interno, de creatividad para ver nuevos proyec-

tos y para valorar los que tienes.

Cuidate, fisica y mentalmente. @
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a pandemia nos esta transformando. Hace unos meses,

mucho de nosotros casi no sabiamos nada acerca de vi-

deoconferencias, formacion online o webinars. Hoy ya
hablamos con soltura de si nos vamos a reunir por Zoom,
Teams o Meet.

Esta 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 Ultimo momento,
cuando ya no hay otra opcién posible.

Negocios y empresas en plena transformacién
Transformacién digital, social selling... son conceptos que te
suenan, los hemos escuchado un montdn de veces. Pero, éde
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 atencién. 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. Mas
gue nunca. Tal vez de tanto escucharlos nos parecen banales.
Y ésta es la razén de este articulo: poner énfasis en herra-
mientas y procesos que no podemos soslayar por mas tiem-
po. La incertidumbre y unas previsiones nada halagliefas
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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 mas 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 estan forman-
do a sus equipos comerciales para que sepan coémo utilizar
Linkedin de forma estratégica.

La situacion es la que es, y no la podemos cambiar. Pero si
podemos sacarle provecho. Asi que muchas empresas ya es-
tan 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 prospeccién y venta.

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



Hay que entender cudles son las claves de su funcionamien-
to: cdmo construir una red de contactos valiosa, y cdmo co-
municar de forma optima, para generar las oportunidades
qgue buscamos. Cémo hacerlo de forma estratégica con el fin
de aprovechar al maximo 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, todavia hay empresas que desconocen
cdmo integrarla en su estrategia comercial y de comunicacién.
Y profesionales que no saben aprovechar el potencial que tiene.

Desde mi punto de vista, esto ocurre porque conocer la he-
rramienta por si sola no es suficiente. Hay mucha formacién
al respecto. Pero es formacidn que se cifie a los aspectos téc-
nicos, al funcionamiento, sin ir mas alla.

Hace falta una estrategia que sostenga la actividad en ella,
gue dote de sentido las acciones que se realizan, para que los
equipos trabajen de forma alineada en la direccidon correcta.
Ademas, 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 rapidas y, a la vez, eficientes

Los equipos comerciales son los mas motivados y dispuestos
a conocer Linkedin en profundidad para sacarle jugo de ver-
dad. Es facil que enseguida perciban las posibilidades de esta
red social y cémo les puede facilitar su trabajo.

Sin embargo, es la direccion comercial y de marketing, o la
gerencia en su caso, quienes deben marcar las directrices,
para alinear acciones tacticas con estrategias y objetivos.
Sélo asi es posible un retorno de la inversién, en tiempo y
dinero.

Y hay un segundo factor que es crucial y que no me cansaré
de repetir: Linkedin no es mas que una herramienta para fa-
cilitar la relacidn entre personas. Asi, 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 rapidas, ni resultados especta-
culares. Hay constancia, dedicacidn y voluntad de servicio.
Integrar esta actividad en el dia a dia de la acciéon 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 comunicacion de la empre-
sa, es la reputacion de tu marca que estd en juego. ¢Verdad
que tienes un protocolo para dar respuesta a una queja, a
una insatisfaccién de un cliente? EI community manager
debe estar empoderado para hacer bien su trabajo, debe te-
ner toda la informacidn que necesita, y eso requiere de tu
atencidn, y de tu supervisién, como minimo.

Espero que te haya sido util este articulo. Mi agradecimiento
a este medio de difusién del Gremi de la IndUstria i la Comu-
nicacid Grafica de Catalunya.

Si puedo serte de ayuda, conecta conmigo en Linkedin:
https://www.linkedin.com/in/gemmamompart/
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EN VIDEOCONFERENCIAS

ENRIQUE SAN JUAN © 2020

J DIRECTOR DE COMMUNITY INTERNET - THE SOCIAL MEDIA COMPANY
Y DE LOS CURSOS DE WEBINARHOM, COMERCIALES DIGITALES Y DE ORAT!

TEL. 93 238 65 05 - www.community.es

on 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
mas 0 menos numerosas al otro lado de la pantalla.

Puede ser que no todos tengamos el lugar necesario para
montar un “set” de televisién profesional en nuestra casa o
despacho, pero en la mayoria de los casos si 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 marcaran la diferencia
de una intervencién de aspecto profesional a la de una de
aficionado. También serd distinta la calidad y la predisposi-
cién con la que nos percibirdn al otro lado de la conexidn, en
un caso o en otro.

De cara a asegurar la mejor experiencia de los que nos vean
en una reunion virtual, como ponentes en un seminario web
o como profesores en un curso en vivo, existen una serie
de factores que deberiamos 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 servird 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. Camara. El elemento principal de cualquier conexién por
videoconferencia, reunién virtual, evento online o webinar
en directo es, sin duda, la imagen en video. Sin video, la co-
nexion se transforma en una simple llamada telefénica. Es
el video el que —en estos momentos— crea la sensacion de
proximidad, conexidn 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 camara, sino también de situarla de tal forma
qgue en el encuadre no se nos vea en perspectiva desde abajo
(un plano contrapicado) o cortados a nivel frontal o lateral.

46] Revista GREMI - Desembre 2020

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

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

No hay trucos magicos ni milagros cuando hablamos de au-
dio. El mejor audio se consigue con un buen micréfono. Y, a
no ser que se disponga de un Mac de Apple, los micréfonos
de serie de los equipos portatiles o PC de sobremesa no sue-
len ser los mejores para esta funcién. 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 micréfonos (por debajo
de 200€) para cualquier propdsito 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 iluminacién para que su
intervencion 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
mas comunes.

Hemos de intentar estar bien iluminados, que nuestro rostro
se vea con claridad, naturalidad y definicién en todo momen-
to. La luz natural de dia, tamizada por un visillo, suele ser la
mejor condicién 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 angulo de 45 grados cada una también
serviran para que se nos vea bien.



community.es

community.es

4. Fondo. Podemos considerar una intervencién en una re-
unién virtual o una aparicion en un evento online como una
obra de teatro en la que nuestra figura sera la protagonista
principal, todo el tiempo. Pero no estard sola. Estara acom-
pafiada 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 estanterias 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, deberian
ser intencionales.

5. Fondos virtuales. Si no disponemos del espacio fisico o
de los medios materiales para configurar adecuadamente el
ambiente de nuestras emisiones por Zoom, siempre nos que-
dardn los fondos virtuales. Aplicaciones como Zoom, Teams
o Skype permiten ainadir fondos que eliminan nuestro fondo
real de la imagen y lo sustituyen por imagenes previamen-
te cargadas por nosotros a nuestro equipo. De esta manera,
no importa cuan desordenado o poco presentable pueda ser
nuestro fondo real, nuestra imagen se podra ver con un fon-
do corporativo, un escenario espacial o un entorno donde la
presencia del logo ocupe un lugar destacado detrads 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 iluminacién de nuestra figura no son
buenas. Cuando se utilicen fondos virtuales, la audiencia lo
notara. Especialmente con el recorte dindmico de manos o
dedos. No obstante, esto no supone ningln problema en es-
tos momentos, donde el publico ya estd 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, sacd a principios de abril de
2020 una web especial con 40 fondos previamente diseia-
dos para ambientes concretos, para que los usuarios se los
pudieran descargar de manera gratuita. La web de este re-
curso estd disponible en www.backgoundsbyikea.com.

Backgrounds

La gran oportunidad de brillar online

Las sesiones online suponen hoy en dia 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.

Ademas de los factores escénicos, para brillar completamen-
te en el mundo online, aptitudes de oratoria digital y las de
creacién de buenas presentaciones de PowerPoint o Keynote
que acompafien tus intervenciones acabaran 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 programacion de las
siguientes ediciones en https://community.es e inscribete.
Para mas informacién, puedes llamar al 932 386 505 o por
WhatsApp al +34687044744.Q
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¢Queé es la Politica de Cookies
Yy por qué se ac,tua%a, |

la normativa?

Muchas veces nos encontramos con avisos que solicitan aceptar la politica de cookies de

una pagina para acceder a su contenido, pero ¢ por qué se actualiza la normativa?.

© CESARBLA

BRANDING Y DESARROLLO WEB EN WWW.SMILECOMUNICACION.COM

P
-"f" Elisava, Escola Universitaria de Disseny i Enginyeria de Barcelona

n los ultimos afios hemos vivido cambios en la legisla-
cién provocando la actualizacion de la politica de coo-
kies de nuestra pagina web en varias ocasiones.

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

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

¢Qué es la politica de cookies?

La Politica de cookies suele estar recogida en una pagina indi-
vidual y se encarga de informar a los usuarios principalmente
de:

e Cookies que utiliza la pagina web

® Como se recopila la informacidn privada de los visitantes

* Quién tiene acceso y puede usar esta informacién

® Cémo puede el usuario contactar con la empresa para cual-
quier modificacion

Las empresas que pertenecen o tratan con usuarios de la

Unidn Europea estdn obligadas a incluir una politica de coo-
kies y ademas a separarla de su Politica de privacidad.
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University of Southampton, Bachelor of Arts in Design

El contenido a incluir en la Politica de cookies sera distinta
para cada empresa, dependiendo de la informacién que re-
copilan asi como los productos y servicios que ofrezcan.

éQué dice la normativa sobre la Politica de cookies?

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

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

Actualmente, tras las ultimas directrices de la Comisién Eu-
ropea de Proteccién de Datos y de la Agencia Espafiola de
Proteccion de Datos, no se considera como valido que se
entienda otorgado el consentimiento por parte del usuario
por el mero hecho de seguir navegando por la pagina web.

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



Segun donde se ubique su empresa asi como quién sea su
audiencia puede incluir su politica de cookies en su politica
de privacidad general o bien tendra que presentarlas por se-
parado.

¢Qué pasa si no se actualiza la politica de cookies?

Si no incluye una notificacion informativa de las cookies que
almacena asi como el uso que hace de ellas, su empresa que-
daria expuesta a sanciones relacionadas con la Proteccion de
Datos.

Para evitar responsabilidades que pueden costar caro es re-

comendable consultar con un especialista en Proteccion de
Datos.

Qué son las cookies

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

Al navegar por internet dejamos un rastro segun las paginas
que consultamos o la informacién que introducimos. Estos
parametros ademas se pueden recuperar y asi se puede re-
conocer el dispositivo de cada usuario recordando la infor-
macidn facilitada.

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

El uso mas habitual lo encontramos en una tienda online,
cuando afadimos productos en el carrito de la compra, estos

se mantienen guardados mientras seguimos navegando. Po-
demos afiadir 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 informacion del
usuario y de aspectos relacionados con su navegacién en una
web.

Algunos registros aportan informacién anénima que puede
ayudar a conocer desde qué pagina o red social se ha accedi-
do a la web. Informacion 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 navegacion personalizada. La mayor
parte estan pensadas para mejorar la experiencia de uso
como pueden ser el idioma seleccionado

Proteccion de datos personales

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

En el caso de crear un eCommerce, se necesita cierta infor-
macion 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 explicito
para recibir emails ya sea cliente o no.

La normativa se va actualizando

cada cierto tiempo para proteger

al usuario, principalmente aquellos

mas vulnerables.
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Tipos de cookies

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

Cookies segun 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 sesién, gestion de tiempo de res-
puesta, validaciones de formularios o elementos de seguridad.

2. Cookies de personalizacion

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

3. Cookies analiticas

Ayuda a conocer y comprender qué contenidos estan fun-
cionando mejor y cudles pueden aumentar la conversion se
analiza la audiencia, los canales de adquisicion 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. Asi, po-
demos encontrar algunos productos que aparecen dias mas
tarde a un precio rebajado.

Cookies segtin el tiempo que perduran

1. Cookies de sesién

Se almacena informacidn relacionada durante el tiempo que
un usuario navega en una web. Una vez salen de la web y
termina la sesion se borran.

2. Cookies persistentes

Las cookies de sesién se pueden convertir en persistentes si
existe un tiempo determinado de almacenamiento en el ter-
minal del usuario.
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élmaginas escribir los datos de acceso a Netflix en cada se-
sion?

Cookies seguin 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 pagina web, como Google, Facebook o You-
tube.

Borrar cookies

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

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

- Configuracion de cookies en Mozilla Firefox.
- Configuracion de cookies en Google Chrome.
- Configuracion 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 mas grave,

a la cuenta bancaria.
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EL GREMI DISPOSA D’UNA AMPLIA BORSA DE TREBALL
PER A TOTS AQUELLS QUE ESTIGUIN BUSCANT FEINA O QUE NECESSITIN
INCORPORAR TREBALLADORS A LA SEVA EMPRESA

PER A EMPRESES

El Gremi disposa d’'una borsa de professionals en les arts
grafiques. En funci6 del perfil que necessiti, el nostre depar-
tament seleccionara als millors candidats en un pla¢ de 24
hores. Es necessari omplir |a fitxa de sol-licitud des de la web
del Gremi www.gremi.net.

NECESSITA PERSONAL EN PRACTIQ

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

BUSQUES FEINA?

Busques feina en el mén de les arts grafiques?

Només has d’enviar-nos el teu curriculum actualitzat i nosal-
tres farem la resta. Visita la web del Gremi www.gremi.net i
envia’ns el teu curriculum per incorporar-lo a la nostra base
de dades.



SELECCIO DE PERSONAL DEL SEU STAFF,
COMANDAMENTS INTERMEDIS

| PERFILS DIRECTIUS

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

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

PageGroup és la consultora lider a nivell internacional en

seleccié de comandaments qualificats, intermedis i directius

amb caracter temporal i indefinit. Focalitzada en la seleccié

de personal des de 1976, tenen preséncia global a través
| d’'una xarxa d’oficines propies per tot el mén. Amb Iberia,
» compten amb oficines a Madrid, Barcelona, Valéncia, Sevilla,
L‘ / Bilbao, Lisboa i Oporto.

DEPARTAMENT BORSA DE TREBALL

Sr. Ramaén Vilaltella

Gremi de la Industria i la Comunicacié Grafica de Catalunya
Gran Via de les Corts Catalanes, 645, 6é& - 08010 Barcelona
Tel. 93 481 31 61 - Fax 93 481 31 73

r.vilaltella@gremi.net - www.gremi.net

‘www.gremi.net
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SOM COMUNICACIO,

SOM GRAFICS.

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

ASSESSORIA LABORAL

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

ASSESSORIA FISCAL

Noemi Andrés

Dimarts, d’11,30a 13,30 h

(hores convingudes)

Telefon 93 481 31 61

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

ASSESSORIA EN MEDI AMBIENT,
QUALITAT | SEGURETAT SALUT

Carme Casanovas
De dilluns a divendres
Horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61

ASSESSORIA MERCANTIL
Ricard Argelich i Luis Gallo

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

ASSESSORIA EN COMERGC EXTERIOR
Antoni Volta

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

ASSESSORIA | GESTIO D’ASSEGURANCES

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

ASSESSORIA INDUSTRIAL
Miquel Marce

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

ASSESSORIA EN PROTECCIO DE DADES

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

ASSESSORIA ENERGETICA

Xavier Massana
De dilluns a divendres, de 16 a 19 h
Telefon 93 481 3161

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

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




INDUSTRIA | COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

PREVENCIO DE RISCOS LABORALS

Raman Vilaltella
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61

GESTIO LABORAL

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

GESTIO COMPTABLE | FISCAL

Francesc Fernandez
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61

GESTIO DE CREDIT

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

PROMOCIO INTERNACIONAL
Josep M. Campanera

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

Telefon 93 481 31 61

GESTIO EN COMPETITIVITAT INDUSTRIAL

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

GESTIO DE LA COMPETITIVITAT

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

BORSA DE TREBALL

Ramon Vilaltella
De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Telefon 93 481 31 61

GESTIO DE SELECCIO DE PERSONAL

Staff, comandaments intermedis i perfils directius

Domeénec Gilabert
De dilluns a divendres, horaris d’oficina

Teléfon 93 390 06 10

GESTIO D’EQUIPS HUMANS | VALORS
DE ORGANITZACIO
Anna Matas

De dilluns a divendres, horaris d’oficina
Teléfon 657 975 448

TRUCA’'NS | TAJUDAREM

934813161




DIRECTORI

D'EMPRESES COL-LABORADORES

Publicitat

per empreses agremiades

Preu anual
165 euros
+ [VA

Per incloure publicitat
en aquest Directori

contactar amb:

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

CAIXES FOLRADES

INDUSTRIA | COMUNICACIO GRAFICA DE CATALUNYA

CONTRAENCOLATS

A DOS

disseny amb cartro 8.1,

Pere 1V, 78-84, 6¢ 7* - 08005 Barcelona
Tel. 93 309 62 97 - Fax 93 309 55 97
ados@adosbcen.cat - www.adosben.cat

CARTERSCH |

4 CONTRAENCOLADORA 160 X 140 CM

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

4 FABRICACION CAJAS CARTON ONDULADO

CARPETERIA

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

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

40 afios de experiencia y dedicacién

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

TGB, s.a.

San Ramon, 22 - 08786 Capellades
T. 9380117 11

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

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

spack

by soldaplastic

PRODUCCION DE CARPETAS Y
PACKAGING PERSONALIZADO

CARTON FORRADO - PVC - POLIPROPILENO

Ctra. Argentona a Granollers

Vecindario Pins, 3 - 08310 ARGENTONA (Bcn)
Tel. +34 937 971 561 - Fax +34 937 972 461
www.s-pack.es . www.soldaplastic.com

CONTRAENCOLATS

ENQUADERNACIO

PLEGADOS
REVISTAS
- ENCUADERNACION
. RUSTICA COSIDA Y

. CON COLA PUR
enquadernacnons ESPIRAL

rueda 99, S.L. WIRE

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

ESTAMPACIO PEL-LiICULES PER CALOR

astmi e |

Servicio de contraen @‘1\]0
www . fastflutle.com

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

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

RELIEVES Y DORADOS

LLOBET, .

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

rydllobet@rydllobet.es
www.rydllobet.es




Publicitat
per empreses agremiades

Preu anual
165 euros
+ [VA

ETIQUETES

www.sa‘tergra'.es GRAF s L
Impresion de etiquetas de alta calidad

® Entradas de espectaculos con seguridad

FABRICA de ETIQUETAS
ETIQUETAJE en GENERAL

eImpresion de etiquetas en bobina
Hojas laser y etiquetas ordenador
® Hologramas, estamping, relieves

® Impresion digital en bobina

C/ Galicia, 46 * Pol. Ind. Siglo XX + 08223 Terrassa (Barcelona)
Tel.: 93 731 58 56 + Fax: 93 785 45 60 + sater@satergraf.es

FABRICANTS DE SOBRES

IMPRESSIO DIGITAL

B,

E. DOMENECH
MIRABET, S.A.

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

BRAMONA
\@ Impressié Digital

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

Aribau, 177 « 08036 Barcelona
Tel. 93 43965 61 « Fax 93 322 16 23
bramona@bramona.com ¢ www.bramona.com

GRAVAT AL BUIT

A
Label %¢ Intro s.l.

C/Vic,n232-Naves1y?2
08120 La Llagosta - Barcelona
Tel. 93 568 42 04 - Fax 93 568 47 02
labelintro@labelintro.com
www.labelintro.com

FABRICANTS DE BOSSES DE PAPER

i»
Industrial Bolsera

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

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

com@industrialbolsera.com

GRAVATS | ESTAMPACIO

<0
manual&co
manual lightcolor

IMPRESION DIGITAL CAJAS DE LUZ LED
GRAN FORMATO + TEXTIL SILICONA

C/ Bosch i Gimpera, 20, 08223 Terrassa [BCN)
Teléfono: +34 93 494 97 80
www.manualandco.com

IMPRESSIO DIGITAL

LABORATORIO DIGITAL

QUALITYIMAGE

IMPRESSIO OFSET

W 4
b

Industrial Bolsera

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

el “ §

WG AT

T.: 837 843 004
F.: 937 241 444
Twe.: Emagnegral

@

AGPOGRAF

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

Tel. 93 574 83 00 - Fax 93 560 16 99 Mifio, 122 MNaves H- agpo@agpograf.cat

com@industrialbolsera.com 08223 Terrhssh :BCNJ www.agpograf.cat
www.magnegral. net

FABRICANTS DE CARTRO ONDULAT IMPREMTA
{ ']: FABRICAMOS 4 . .
A SU MEDIDA Comg rafIC EMBALLAGES
ONDU — : ®
Pre-impresion Policolor Offset, s.a.
BOBINA EN CARTON ONDULADO: Micro y Canal 3 Impresién

FORMATO EN CANAL ABIERTO: Micro y Canal 3
PLANCHA: Micro, D3, D5, DD, M3
PLANCHA EN CANAL ABIERTO: M3, DD
C/ Marconi, 5 - Poligon Sesrovires
08635 Sant Esteve Sesrovires - Barcelona

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

Encuadernacion.

Llull, 105-107, 12 planta - 08005 Barcelona

www.comgrafic.com - info@comgrafic.com
Tel. 93 4855161

Gorchs Llado, 146 -‘P.I. Can Sal\(atella
08210 BARBERA DEL VALLES
Tel. 933 352 448 - Fax 933 357 361

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




MANIPULATS DEL PAPER PACKAGING

IC=L @D

MANIPULACION DE CELULOSAS, i R L ONES WS_L

TELAS SIN TEJER Y PLASTICOS

PAPELES ESPECIALES LIMPIEZA MAQUINAS Especialistas en cajas de joyeria
BOBINAS INDUSTRIALES, SECAMANOS 4 g
HIGIENICO, D|SPENSADORES }l' ca'las EsPEﬂaIES
MATERIAL PROTECCION DESECHABLE =
Monos, guantes, mascarillas, etc... Tel: 93 260 50 B0 - 667 61 01 82
Boters, 14-16 Pol. Ind. Vilanoveta encuadernacionesyuste @gmail.com
08812 Sant Pere de Ribes - Barcelona = ” ; = o
Tel. 93 814 04 78 - ladycel@ladycel.com - www.ladycel.com 40 anos de experiencia y dedicacidn.
PAPER | CARTRO

m utri Jormas, sl

ACABADOS GRAFICOS
Alzadas, folletos y revistas con o sin cola, mailings,
catalogos, 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

Publicitat

per empreses agremiades

ck
Manipulades § S.L.

P red anua | M.V. MANIPULADOS, S.L. Soluclones, 51

al servicio de las Artes Graficas www.medipacksoluciones.com

Plegado de folletos, manipulados en general, retractil alzadas, FOLDING - CARTONCILLO - CARTULINA
1 6 5 euros revistas, espiral (fabricacidn propia), wire-o EN 48 HORAS - CORTADO A MEDIDA
C/ Femades, 74

PLANTA DE CORTE EN BARCELONA'Y LEVANTE
+ IVA 08907 L'Hospitalet de Llobregat

Tel.: 933 367 809 Fax: 932 633 284 TEL.: 93 411 93 07 - Gemma Duch
mvmanipulados@mvmanipulados.com

gemma@medipack.es

Per incloure publicitat
en aquest Directori

contactar amb:

i industrias botella

Quim Macia
Tel.: 93 481 31 61 desde Haciendo un buen papel

jmacia@gremi.net

ﬂom acio

JsArcELoNA1948 g 5.7 4

ESCOLOFI

Tickets control de accesos LLIBRETES - ESPIRALS - TACOS
Rollos de papel

Tarjetas con y sin contacto

www.ifb.es - badalona@ifb.es Via T‘rajana, 1‘3:
08930, Sant Adria de Besos (Barcelona)
Manuel F. Marquez, 78 - 08918 Badalona (Barcelona) Tel. 933145051 - Fax 93 314 97 04

Tel. +34 933 873 600 - Fax +34 933 831706 info@escolofi.com - www.escolofi.com

MANIPULATS DEL PAPER PAPER | CARTRO

- Compre a su medida en
Vegio,S.L.
CARTONCILLO Y MICROCANAL O ecesite

a partir de 25 Kilos
Carton
Cartoncitio
Folding
Cartulina Ondulado
Bigris y colores

Contraen
Piuma - r Nanomicro
Micro Colores

Expositores - Disp
Alimentacién - Pintor

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




PAPER | CARTRO

FABRICACIO DE CAIKES
. DE CARTRO ONDULAT

e gabarron
3

-

POSTALS

PROMOCIO | ESPECIALITATS GRAFIQUES

r'y
GRIFOLL

IDEAS CAM BE PRINTED

IMPRESSI0O SOBRE
MATERIALS EXCLUSIUS
a&MB
TINTES ESPECIALS
| ACABATS A& MIDA

955 BAS B92
infogigrifoll.com
wwhw grifoll.com

offset
postales
mapas
guias
calendarios
souvenirs
imanes

savir, s.a.

graficas

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

FOT®LETRA

Serveis grafics integrals

Passeig Sant Joan 198
08037 Barcelona

Tel. 93 452 52 90

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

PREIMPRESSIO

RELLEU EN SEC

SERIGRAFIA

A
GRIFOLL
‘-i'"r_...,,..._....

SERIGRAFIA | OFFSET 2 -

2  SUPORTS PLASTICS o | F -

PROVEIDOR FSCE 3

IMPRESSIE) COSMETICA
TINTES ESPECIALS
ACABATS A MIDA

B35 BAS B2
infosEgrifoll.com

!

wwwgrifoll. com

I L
color

SERIGRAFIA - TAMPOGRAFIA - MARCATGE INDUSTRIAL
IMPRESSI) DIGITAL GRAN FORMAT
RETOLACID DE VEHICLES - RETOLS - DISSENY GRAFIC
L LABORAL | TEXTIL PROMOCIONAL
REGAL PROMOCIONAL | REGAL DEMPRESA

Ted. 938 851 215 graficser

wwew. graficser.com st e e

| | ;

SERVEIS GRAFICS

‘ ¢ Plancha CTP
® Filmaciones

® Pruebas de color

¢ Maquetacién y disefio

SERVICIOS GRAFICOS

JANSH

Llull 51, 2° 4° e 08005 Barcelona
Tel. 93 309 58 97 © Fax 93 309 55 07
E-Mail: jamsa@jamsa.es® www. jamsa.es

5 H ¢ Impresion Digital

RELIEVES Y DORADOS

LLOBET, ..

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

rydllobet@rydllobet.es
www.rydllobet.es

RELLEU EN TERMOGRAVAT

Toni Kddenas

improcei6 digital i offeet
copieteris - papereria -
cegells de goma _
plaques - dieseny grific "2
toni.rodenas@telefonica.net
www.tonirodenas.net

floridablanca, 127 - 0B011 Barcelona
Tel. 93 423 45 97

AuraDigit

HE  WSERVEIS GRAFICS

SERVEIS GRAFICS | EDITORIALS

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

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

PREIMPRESSIO

impralux’

RELLEU A L’ACER - TERMORELLEU - RELLEU EN SEC
ESTAMPACIO PER PEL-LICULES PER CALOR

Bruc, 120 - 08203 SABADELL
Tel. 93 726 11 60 - Fax 93 726 11 60
info@imprelux.com
www.imprelux.com

§.disgrafs

Impressid serigrafica convencional | UV
Tinies Planes - Quadricromies - Especials
Vermis UV - UV, Ralkeu - UV Texiurat
Pelil | Gran Format fing 1350280 Cm
Matacrilats - Vandag - Opis - Adhasiug
Tintas Rascables - Microencagsulades
Folocromatigues - Termocromatiquas
Glittérs - Pufpufings - Argmas - Floc
Tod tipus de materials

Ponsdds 7. o 14 - F. L Can Canablancas Tl 93 TH 15 48
C8182 - Sant Cuirne del Valés (BCN) Fax. B3 TH T H
e.mail: d L rveloom Miabil: 656 B2 T2 ED

SEGELLS DE GOMA

SERVEI

Impressio ofset UVI sobre materials
metal-litzats, poliesters i plastics.

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

www.arfiservei.com * g-muil: orliservei@orfiservei.com

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

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

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

SERVEI INTEGRAL D'ARTS GRAFIQUES

c”

oligraf_ib

glo

For. Geperaliat de Catalunya, §-10
GB320 El Masnou (Barcelona)
Todh.: 53 540 50 75 - 93 555 71 62
infolboligrafic.oom - wanasoligraficoom




SERVEIS GRAFICS

TREPADORS

TREPADORS

SERVICIOS IHTﬁqm EN
ARTES GRAFICAS
= Tratamiento digital

= CTF-CTP

= Impresion offset digital

= Dalo Variable

= Vallas publicilanas

= Rotulacidn

= Creackin de stands

Awda. Carrilel, Z37 2* planta

DBOT L'Hespitabet di LL. (BCH)

Tesl. 93 338 4803 - Fax &3 137 80 20

oomwrgia igrupsgralicohecom
www.grupograficolv.com

»
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CARTERZ:X

4 CONTRAENCOLADORA 160 X 140 CM

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

4 FABRICACION CAJAS CARTON ONDULADO

«X™N
SAMAGRAF

S.A. MANIPULADOS GRAFICOS

TROQUELADOS Y CONFECCION DE ENVASES,
MATERIAL PROMOCIONAL Y PLV

C/. Cobalto, 2
Tel. 933 375016 Fax 933 375 854
08907 LHOSPITALET DE LLOBREGAT
(Barcelona)

TIPOGRAFIA OFSET

RAFIC

75 (iomae

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

Cobalt, 8 - 08038 Barcelona

TROQUEL
GRAFIC

Ctra. Mollet, Km. 1,3 - 08210 Barbera del Vallés
Tel.: 9372055 39 - Fax: 93 711 61 16
www.troquelgrafic.com - info@troquelgrafic.com

%tr‘oquelajes
barcino
TROQUELATS, MANIPULATS,
PLEGATS | DISPLAYS

Tel. 93 223 09 10 SERVEIS COMPLEM‘ENTARIS
TREPADORS

ARrTROk s

TROGUELES PARA ARTES GRAFICAS

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

troqueles@artrok.com
www.artrok.com

PLASTIFICADOS, TROQUELADOS
Y ENGOMADOS GRAFICOS

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

TROQUELAJES

SAYMA ..

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

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

GRAFOPLAS, S.L.

TROQUEL PLASTIC, S.L.

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

¥ i, 4
troqueles

C h

‘LI

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

TROQUELES CON TECNOLOGIA LASER

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

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

troquelajesbarcino@gmail.com
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Per informaci6 sobre la publicitat a la revista

GREMI

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

— Papers ofset i estucats.

— Cartr6 de fibres reciclades.

— Cartro Folding, revers fusta i revers blanc.

— Cartré Folding amb polietilé, una i dues cares.

comart — Cartolina pasta quimica estucada una o dues cares.

PAPER I CARTRO — Cartolina amb revestiment de polietilé una i dues cares.

C/ Montmeld, 2 — Cartrd revers kraft estucat.

Pol. Ind. El Raiguer
08170 Montornes del Vallés
Tel. 93 474 11 60
Fax 93 474 09 70

comart@comartsa.com
www.comartsa.com




kjet. Demos la

Ita a las reglas.
e wn@ o

papeles estucados.

on sus nuevas tintas y su exclusiva
tecnologia 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 estandar.

Desafiamos a lo convencional
con innovacion; creamos
nuevas oportunidades para

ti con la inyeccion de tinta.

Descubrelo.

Solicitanos una presentacion en linea
en production.printing@ricoh.es.

HEN <2 <L

ONE WORD. ENDLESS POSSIBILITIES.







Su confianza nos abre
un mundo de posibilidades
our confidence open us
,l y a world of possibilities

MB PRIME FBB BRIGHT
MB PRO FBB BRIGHT
Servicio de corte MB CLASSIC FBB
B entr?ga 2 medida iNUEVAS REFERENCIAS
Ealior made qelivery DESCUBRELAS!

comart

comartsa.com

LISBOA - MADRID - BARCELONA - LYON



