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1. INTRODUCCIÓN 

 
 

Este trabajo de grado va dirigido a realizar el diseño de un sistema de producción y 
operaciones para la empresa CALLE IMPRESORES  de la ciudad de Bogotá con el 
objetivo de mejorar la productividad y calidad, mediante un proceso metodológico 
de identificación y diagnóstico de los componentes estratégico, lógico y físico del 
sistema para detectar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del 
mismo, mediante la formulación de un modelo ideal de producción como lean 
manufactoring y just in time se desarrollará un análisis de brechas entre el sistema 
actual diagnosticado y el ideal para formular estrategias que se ajusten a la 
compañía con el objetivo de mejorar la productividad y calidad del sistema, lo que 
se verá reflejado en los estados financieros de la misma con una mayor rentabilidad 
y aumento en los ingresos por ventas. 
 
 
CALLE IMPRESORES, es una empresa perteneciente a la industria de las artes 
gráficas en Colombia, en donde la mayor concentración de estas empresas se 
encuentran en la capital, especializada en impresión offset con impresoras de alta 
tecnología, tiene como misión ofrecer el mejor servicio de impresión con calidad y 
rapidez, el mercado actual es muy volátil debido a los constantes cambios 
tecnológicos y a los productos sustitutos de la publicidad impresa como la publicidad 
digital y textos digitales, por lo que se deben desarrollar estrategias que garanticen 
la supervivencia y reinvención de la compañía, adoptando un sistema de producción 
y operaciones eficiente y flexible que apoye su crecimiento y expansión, por ello la 
necesidad de desarrollar el diseño del nuevo de sistema de producción y 
operaciones. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

15 
 

2. MARCO TEORICO 

 

Un sistema de producción se encarga de la transformación de materias primas e 
insumos en bienes y servicios de manera sistemática, en donde interactúan 6 
elementos, máquinas, mano de obra, materiales, métodos, mediciones y medio 
ambiente, generando el flujo de materiales e información a través de todo el sistema, 
desde el aprovisionamiento de materias primas, producción y distribución, con el 
objetivo de satisfacer las necesidades del cliente, generando el más alto valor 
agregado para llegar a ser competitivos en el mercado. Según Daniel Sipper, para 
ser competitivo, la meta debe ser que la conversión de materiales cumpla, de 
manera simultánea, los siguientes objetivos: 
 
 
Calidad: el producto debe tener una calidad superior (igual o mejor que la 
competencia). 
Costo: el costo del producto debe ser menor que el de la competencia. 
Tiempo: el producto debe entregarse a tiempo al cliente, siempre. 
 
 
Para cumplir con los requerimientos de calidad, costo y tiempo el sistema debe 
apoyarse en la administración de las operaciones que se encarga de administrar los 
procesos de abastecimiento, producción, servicio y distribución de manera eficiente, 
con el objetivo de lograr ventajas competitivas en cada proceso, para así entregar 
un producto o servicio acorde a los requerimientos del cliente y generando valor 
para los accionistas. El sistema de producción y operaciones debe estar alineado a 
la estrategia de la compañía, ya que está puede estar dirigida a ofrecer productos 
de alta calidad pero a un alto costo y si el cliente está dispuesto a pagar por ello, el 
sistema debe enfocar sus esfuerzos a mejorar continuamente la calidad, como 
también la estrategia puede ser el más rápido y bajo costo sin darle relevancia a la 
calidad, en conclusión se debe conocer el mercado y la competencia de cada sector 
en el que se mueve la organización, para establecer la estrategia de la misma y así 
direccionar el sistema de producción y operaciones. 
 
 
Para el caso de estudio el sector de la industria editorial y de la comunicación gráfica 
se caracteriza por tener como actividad principal el suministro del servicio de 
impresión para terceros. Entre los productos más destacados de esta cadena están 
libros, material de empaque y publicomerciales, donde los dos últimos representan 
tasas de crecimiento mundiales casi del doble que las editoriales, los periódicos y 
las revistas. En este sector, Colombia ha definido como objetivo fundamental 
recuperar el mercado de exportaciones, y como meta para el año 2025 que su 
volumen sea igual o superior a 314 millones de dólares. Para el periodo 2025−2032, 



 

16 
 

se busca lograr el crecimiento medio observado en la región de 5.5%, alcanzando 
una cifra de 458 millones de dólares. (Ministerio de Industria y Comercio, 2017). 

 
 
Dentro de los productos publicomerciales encontramos la publicidad impresa y la 
papelería comercial, el primero se distingue por productos publicitarios como 
volantes, afiches, plegables, folletos y carpetas, cuya finalidad es promocionar e 
informar de manera masiva al público en general, sobre algún evento, producto, 
campaña, promociones y servicios empresariales con fin de apoyar el proceso de 
mercadeo y ventas de las compañías en general; la papelería comercial son las 
facturas, recibos, membretes, egresos entre otros que utilizan las compañías para 
su funcionamiento y registro de actividades comerciales, a continuación se 
describirán los principales productos de publicidad impresa que elabora calle 
impresores. 
 
 

2.1 Descripción de Productos 
 
 

La publicidad impresa nacen de la necesidad de las empresas de atraer la atención 
de sus clientes para crear posicionamiento y recordación de su marca, por medio 
de la publicidad masiva realizada con la distribución de volantes, afiches, plegables 
y carpetas corporativas que son los principales productos de este segmento. 
 
 

 Volantes: Es un medio publicitario económico de gran utilidad para promover 
productos y servicios, el impacto del volante dependerá de la cantidad de 
ejemplares, distribución de la publicidad, diseño gráfico, mensaje e impresión. 
Las principales características técnicas son: 
 
 
Las impresiones en offset a selección de color CMYK (Cyan, Magenta, Yellow y 
Black) se realizan 4x0 (todo color por enfrente, sin impresión en la parte de 
atrás), 4x1 (todo color por enfrente, con impresión a escala de grises por detrás) 
y 4x4 (impresión a todo color por delante y por detrás). 
 
 
El papel utilizado es el propalcote de 115 grs o 150 grs brillante, en los tamaños 
de media carta (21,5 cms x 14 cms) generalmente y su cotización al cliente se 
maneja por millar (1.000 und). 
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Ilustración 1. Tipos de plegado 

 Afiches: Los afiches, en particular, son imágenes pensadas y diseñadas para 
hacer público un mensaje, para enunciar algo y para difundirlo. Se pretende que 
el mensaje que porta el afiche llegue al receptor (que puede ser el público en 
general o un determinado sector de aquél) y sea comprendido por él con 
claridad. El impacto del afiche dependerá de la cantidad de ejemplares, 
distribución de la publicidad, diseño gráfico, mensaje e impresión. Las 
principales características técnicas son: 
 
 
Las impresiones en offset a selección de color CMYK (Cyan, Magenta, Yellow y 
Black) se realizan 4x0 (todo color por enfrente, sin impresión en la parte de 
atrás), ya que van adheridos a la pared o ventanas en áreas de interés. 
 
 
El papel utilizado es el propalcote de 150 grs o 200 grs brillante, en los tamaños 
de cuarto de pliego (50 cms x 35 cms) y medio pliego (70 cms x 50 cms) 
generalmente y su cotización al cliente se maneja por millar (1.000 und). 

 

 Plegables: Sirven como medio publicitario para mostrar los  productos y 
servicios de su empresa de manera ágil, efectiva y concreta. Su principal 
característica son los pliegues que permiten dividir la información de las 
diferentes líneas de producto.  
 
 
Las impresiones en offset a selección de color CMYK (Cyan, Magenta, Yellow y 
Black) 4x4 (impresión a todo color por delante y por detrás). 
 
 
El papel utilizado es el propalcote de 150 grs o 200 grs brillante, en los tamaños 
de carta (28 cms x 21,5 cms) y oficio (33 cms x 23 cms) plegados Dípticos: 
folletos plegados en 2 partes o cuerpos (4 páginas). Trípticos: folletos plegados 
en 3 partes o cuerpos (6 páginas) generalmente y su cotización al cliente se 
maneja por millar (1.000 und). 

 
  

 
 
 
 
 

 
Fuente: Calle Impresores.                                                                 
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Ilustración 2. Carpeta corporativa 

 Carpetas: Son de utilización más corporativa brindan la oportunidad para 
presentar la empresa ante el público con fotos, direcciones, teléfonos, correo 
electrónico, sitio Web, breve reseña de los objetivos y características de la 
compañía. Las principales características técnicas son: 
 
 
Las impresiones en offset a selección de color CMYK (Cyan, Magenta, Yellow y 
Black) se realizan 4x0 (todo color por enfrente, sin impresión en la parte de 
atrás), y 4x4 (impresión a todo color por delante y por detrás). 
 
 
El papel utilizado es el propalcote de 300 grs brillante, en los tamaños de doble 
carta (46 cms x 29 cms) con bolsillo interno al lado derecho para introducir 
documentos de interés, una de las características diferenciadoras es su 
plastificado brillante o mate y el troquelado que la da su estructura final. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

Fuente: Calle Impresores. 
 
 

2.2  Impresión Offset 
 
 

El método de impresión offset es uno de los sistemas de impresión indirecto, ya que 
el sustrato (generalmente papel) no tiene contacto con la plancha matriz para 
traspasar la imagen. La tinta pasa de la placa de aluminio al cilindro portacaucho o 
mantilla para después pasar al papel (u otro sustrato), ejerciendo presión entre el 
cilindro portacaucho y el cilindro de presión (conocido también como cilindro de 
impresión o de contrapresión). La impresión offset se realiza mediante planchas 
monocromáticas, de modo que debe crearse una plancha por cada color que a 
imprimir. En el caso de la fotocromía, por cada uno de los cuatro colores del modelo 



 

19 
 

de color CMYK (cian, magenta, amarillo y negro) a lo que también se le conoce 
como impresión en cuatricromía. (PRINT YOUR COLOR, 2013). 
 
 

2.3 Etapas el Proceso Productivo 
 
 

 Diseño Gráfico: Esta es la etapa creativa en donde se plasman las ideas y 
conceptos publicitarios de los clientes por medio de imágenes (fotocomposición) 
y textos (diagramación), dando como resultado un diseño innovador que llamará 
la atención de los consumidores a los cuales va dirigida dicha publicidad. 
Algunos aspectos técnicos tenidos en cuenta son la resolución de las imágenes, 
tamaños del área de trabajo, tipos de letras o fuentes utilizadas, tonalidad, 
montajes entre otros. 
 
 
Las herramientas tecnológicas utilizadas son software licenciados y 
especializados como el Ilustraitor, Photoshop, Adobe Reader, Corel Draw e 
Indesing. Al final se imprime una muestra digital del diseño la cual debe 
asemejarse bastante a lo que será el ejemplar impreso, está a la vez debe ser 
aprobada por el cliente para así proceder a la siguiente etapa. 
 
 

 Preimpresión: Comprende el grabado de planchas mediante tecnología CTP 
sigla del inglés computer to plate, tecnología para las artes gráficas que emplea 
computadores para imprimir directamente las planchas de impresión offset sin 
utilizar películas (negativos o positivos). El proceso "automático" reemplazo a la 
fotomecánica para obtener las planchas. El CTP utiliza dos tecnologías: la 
violeta, donde un láser de color violáceo quema la superficie de la plancha. La 
segunda es la térmica o termal, para exponer los diferentes puntos, lineaturas y 
resoluciones del diseño en la plancha. Algunas de las ventajas del CTP es que 
garantiza un registro perfecto, tramas de mayor calidad y mayor rapidez en la 
obtención de planchas. (RED GRÁFICA LATINOAMERICANA, 2016). 
 
 
Esta etapa comprende también el corte de papel, por medio de guillotinas 
lineales programables automatizadas que tiene la función de cortar pliegos a 
escuadra, esta trabaja a base de cuchillas y presión, El corte se realiza en dos 
ocasiones, cuando recibimos el papel y cuando el trabajo ya está impreso. 
 
 
El primer corte se hace a escuadra perfecta, ya que muchas veces, por 
cuestiones de fábrica, los pliegos de papel vienen en diferentes medidas y el 
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proceso de refinado evita este problema. Se debe considerar que a un pliego se 
le quitan aproximadamente 6 mm en el refinado. El segundo corte se realiza 
cuando el trabajo ya está impreso, en las marcas de corte de los documentos. 
Para éste se deben dejar rebases de por lo menos 3 mm; para que no aparezcan 
en los impresos filos blancos, cuando los elementos de diseño salgan de la 
página. (OROZCO). 

 
 

 Impresión: En esta etapa se realiza la impresión en donde se plasma el diseño 
por medio de la tinta al papel, se emplean maquinas impresoras offset que 
pueden tener 2,4 o 6 torres de impresión. La impresión offset se basa en el 
principio de repelencia del agua y el aceite. A unas planchas metálicas 
(generalmente de zinc) se les hace un proceso fotoquímico donde después de 
ser humedecida, ciertas zonas atraen la tinta, de origen oleoso, y otras la 
repelen. La imagen pasa indirectamente al papel desde un rodillo porta mantilla 
(caucho o goma) que recibe la tinta de la matriz porta imagen. (RED GRÁFICA 
LATINOAMERICANA, 2016). 
 
 

 Post-impresión: Enmarca todas aquellas actividades que proporcionan la forma 
definitiva al producto final impreso, lo que se conoce como acabados cuyo 
objetivo puede ser cambiar el aspecto de la superficie para protegerla o darle 
estética allí se utilizaría el plastificado, laminado o barnizado. También se puede 
manipular la estructura del material impreso esto incluye el plegado, 
encuadernado, perforado, refilado y troquelados. Por último el producto ya 
terminado en empacado y entregado al cliente. 
 
 

2.4 Calidad 
 

 
Todo el proceso productivo desde el diseño gráfico, pre-impresión, impresión y post-
impresión tienen su control de calidad que garantiza el cumplimiento de las 
características y atributos exigidos por el cliente en sus productos publicitarios y 
promocionales, dicho control se realiza de la siguiente manera: 
 
 

 Diseño Gráfico: Para evitar errores en la diagramación y fotocomposición del 
diseño se imprime una muestra digital la cual es sometida a corrección 
ortográfica y de efectos por parte de diseñador, una vez se verifique que el 
diseño está acorde al original suministrado por el cliente y que no presenta 
ningún error se imprime una segunda muestra digital la cual es presentada al 
cliente para que este de la aprobación del diseño y así se prosiga con el proceso 
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productivo mediante la generación de la respectiva orden de producción, de esta 
manera se garantiza la calidad del diseño. (ESCOBAR, 2016). 

 

 Pre-impresión: El quemado de planchas se realiza según la orden de 
producción, para garantizar la calidad de las planchas se debe calibrar y limpiar 
el CTP diariamente con el fin de que el registro sea perfecto y la plancha no 
presente ningún defecto, una vez quemada la plancha estas son revisadas por 
el operario para identificar alguna desviación ya sea que este rayada, velada o 
no esté bien fijada y corregir de inmediato. (ESCOBAR, 2016). 

 

 Impresión: En este proceso el control de calidad es exigente ya que la impresión 
debe asemejarse en un 95% a la muestra digital firmada por el cliente en cuanto 
a colores, tramas y tonalidades por ello para evitar que la impresión presente 
defectos como velos, lavado, repinte y deformidad en puntos de trama se 
realizan las siguientes mediciones: 

 
 

1. Densidad: Es una medida que expresa la cantidad de tinta que aplica la 
impresora offset sobre un papel determinado, para medir los tonos de las 
tiras de control se utiliza un densitómetro. Estas tiras deben tener por lo 
menos un área de tono lleno de cada tinta. 

2. pH: Un valor apropiado del pH estabiliza la película de agua sobre la plancha 
de impresión y permite de esta forma, una escasa dosificación del agua, lo 
cual es indispensable para un buen resultado en la impresión. El pH debe 
estar entre 4.5 y 5.5 para evitar cualquier problema en la impresión. 

3. Alcohol: La cantidad de alcohol de la impresora debe estar en un 8% o 7%. 
4. Gramaje de papel: Se mide con un calibrador digital para programar la 

presión a la cual debe trabajar los rodillos de la impresora para dar una 
óptima impresión. (ESCOBAR, 2016). 

 
 

 Post-impresión: El control de calidad se hace observando que los detalles 
de cada acabado que lleva el producto cumpla con los requerimientos 
solicitados.  (ESCOBAR, 2016). 
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3. ANTECEDENTES  

 
 

En 1987 los hermanos Carlos y Álvaro Calle crean la empresa SCREEN CALLE Y 
CIA, la principal actividad que desarrollaron fue la SERIGRAFÍA uno de los primeros 
sistemas de impresión sobre materiales que consistía en transferir tinta a través de 
una malla naylon o seda, la cual era montada sobre un marco o bastidor de madera. 
 
 
Diez años después en 1997 debido a los avances tecnológicos de los sistemas de 
impresión y a la diversificación de los productos publicitarios, los hermanos Calle 
deciden incursionar en la IMPRESIÓN OFFSET dejando la serigrafía y 
transformando su razón social a CALLE IMPRESORES LTDA como se conoce 
actualmente. Sus inicios en el nuevo sistema de impresos lo hacen adquiriendo 
impresoras offset monocolores, en los siguientes años con el crecimiento de la 
demanda y la exigencia de tiempos de entrega más rápidos conllevó a la  
modernización de maquinaria y equipos con nuevas tecnologías que debían 
garantizar velocidad y calidad, incorporando así impresoras offset 4 colores y 
equipos de acabado como guillotinas, plegadoras, troqueladoras, plastificadoras y 
un cambio radical en preimpresión con la adquisición del CTP (Computer to plate) 
para el grabado de planchas. 
 
 
Como consecuencia de la modernización de maquinaria y equipos se requería más 
espacio para lograr una óptima distribución de los mismos y garantizar el flujo de 
materiales y operarios, por lo que en el año 2006 se construye la planta de 
producción de CALLE IMPRESORES LTDA en terrenos propios de 
aproximadamente 1900 metros cuadrados, edificio que se encuentra ubicado en la 
Carrera 27 No. 68-75 de Bogotá D.C. la planta consta de 3 niveles, en el primero se 
encuentra el área de producción, en el  segundo el área administrativa y en el tercero 
la naciente área de impresión digital. 
 
 
La principal actividad económica es la elaboración y comercialización de productos 
publicitarios divididos en los segmentos de empaques y etiquetas, publicidad y 
comercial, editorial, periódicos y revistas, a lo largo de sus 29 años de operación se 
ha ido adaptando a los diferentes cambios en el mercado, incorporando siempre 
tecnología de última generación aplicada a los sistemas de producción con el 
objetivo de generar mayor valor agregado, por lo que se ha consolidado como una 
empresa comprometida con el cliente entregando productos de alta calidad que 
responden a sus múltiples necesidades y exigencias. Esto los ha llevado a tener 
clientes importantes como agencias de publicidad y diferentes empresas en 
Colombia, Panamá y Miami, tales como BBVA, Meals de Colombia, Comcel S.A., 
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Conservas California entre otras, quienes han confiado en CALLE IMPRESORES  
para el desarrollo de sus proyectos de comunicación gráfica. 
 
 

3.1  Logotipo 
 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
Fuente: Calle impresores. 
 
 

3.2  Misión 
 

 

Implementar un servicio de impresión litográfica con calidad que supere las 
expectativas del cliente y consumidor, generando beneficios a los miembros de 
nuestra organización. 

 
 

3.3 Visión 
 

 

Crear y producir el mejor lenguaje publicitario, teniendo como base la comunicación 
total con el cliente, esto nos dará un diferencial único que nos identifique y a la vez 
nos haga más competitivos, alcanzando y manteniendo liderazgo en el mercado. 
 
 
 
 

Ilustración 3. Logotipo 
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3.4  Valores Corporativos 
 
 

 Calidad: Desarrollamos productos acordes a las expectativas promocionales 
de nuestros clientes, entregando productos fieles a sus ideas originales, con 
calidad en impresión y tiempos de entregas más rápidos. 

 
 

 Responsabilidad: Trabajamos con el firme compromiso de entregar 
productos publicitarios de calidad en los tiempos y condiciones requeridos 
por nuestros clientes. 

 
 

 Trabajo en Equipo: Cada uno de los miembros de nuestra empresa son 
importantes, por ello tenemos en cuenta sus opiniones e ideas en los 
diversos ámbitos laborales con el objetivo de generar ambientes de trabajo 
positivos e integrar a todo el equipo de trabajo. 
 

 

 Honestidad: Promovemos la verdad como una herramienta elemental para 
generar confianza y la credibilidad de la empresa. 
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3.5  Organigrama 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
Fuente: Calle Impresores.
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3.6 Antecedentes del Sector de la Industria y la Comunicación Gráfica 
 
 

La Industria de la Comunicación Gráfica se caracteriza por ser una industria 
transversal en la que se imprime un alto valor agregado en su gran variedad de 
productos y servicios, que comprenden desde la pre-prensa, todas las actividades 
necesarias para el alistamiento de la pieza antes de la impresión que pueden o no 
incluir la elaboración del diseño; la impresión donde se transfiere las imágenes y los 
textos por medio de la tinta a un sustrato que generalmente es papel, aunque es 
posible imprimir sobre una gran variedad de materiales por medio de diferentes 
sistemas de impresión. La última parte del proceso productivo es la post-prensa o 
acabados finales, que abarca una gran variedad de terminados que comprende el 
pegado, corte, plegado, plastificado, barnizado, troquelado, anillado, empastado y 
empaque por mencionar los principales. No obstante, un creciente número de 
compañías han incorporado a su oferta de valor el proceso de distribución del 
material impreso. (ANDIGRAF, 2013). 
 
 
La industria se encuentra en la cadena productiva de la pulpa, el papel y la industria 
gráfica, que abarca la producción de la pulpa química elaborada a partir de fibras 
naturales extraídas del arroz, el algodón, el bagazo de caña, madera y el reciclaje; 
la fabricación de papel y cartón, la impresión y la comercialización. (ANDIGRAF, 
2013). 
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Ilustración 5. Cadena productiva 

 
Fuente: Publicación Pulpa, Papel e Industria Gráfica. 
 
 
Este enfoque de encadenamiento productivo es de gran utilidad para observar la 
competitividad, innovación, nuevas tecnologías, nuevos servicios y productos del 
sector; los impactos ambientales que generan y las decisiones que se toman para 
dar soluciones a los problemas que enfrenta la cadena productiva. (ANDIGRAF, 
2013). 
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3.6.1  Industria Gráfica en Colombia. Las empresas colombianas tienen una baja 
participación de servicios de valor agregado dentro de sus ventas. Se estima que 
los servicios de valor agregado alcanzan apenas el 1% de las ventas, lo cual expone 
el sector a la comoditización que está sufriendo la impresión en el mundo. (Ministerio 
de Comercio, Industria y Turismo - República de Colombia, 2009). 
 
 
Colombia tiene altos costos de materias primas, en particular papel. El papel 
es el componente más importante dentro de los costos de la Industria de la 
Comunicación Gráfica y debido a que la producción local es insuficiente, debe 
importarse la mayoría del consumo. A pesar de esto, el papel tiene arancel de 15% 
y los altos costos logísticos de transporte y electricidad hacen menos competitiva la 
producción nacional para exportación. (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo 
- República de Colombia, 2009). 
 
 
Existe un alto rezago tecnológico agravado por una baja inversión extranjera 
directa (IED) y una baja inversión en maquinaria. Colombia recibe entre US$ 2 y 
7 millones de dólares de IED anual, mientras otros países como República Checa 
reciben aproximadamente US$ 500 millones. Por otro lado, una buena base 
tecnológica no sólo es una plataforma para competir en el exterior sino una 
herramienta para potenciar el mercado local. A pesar que la maquinaria antigua 
genera ineficiencias como mayores desperdicios de papel, se estima que apenas 
10% de la maquinaria importada es nueva. (Ministerio de Comercio, Industria y 
Turismo - República de Colombia, 2009). 
 
 
El sector está altamente fragmentado y tiene una alta informalidad. De las 
9,000 empresas pequeñas con ingresos inferiores a US$ 500,000 en el país, se 
estima que la mitad de ellas no están constituidas formalmente como empresas y 
no pagan prestaciones sociales a sus empleados. Adicionalmente, los impresores 
informales están asociados con violaciones de copyright y falsificación. (Ministerio 
de Comercio, Industria y Turismo - República de Colombia, 2009). 
 
 
De acuerdo a los estados financieros de 2013 publicados por la Superintendencia 
de Sociedades, el 63% de las empresas de la industria se encuentran ubicadas en 
Bogotá, 17% de las empresas en Antioquia y en el Valle se encuentran el 12% de 
las empresas. (ANDIGRAF, 2013). 
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Ilustración 6. Ubicación empresas industria gráfica en Colombia 

Ilustración 7. Tamaño empresas industria gráfica en Colombia 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

Fuente: ANDIGRAF. 
 
 

Por tamaño de empresa, se encontró que el 51% de estas son pequeñas empresas, 
el 26% son empresas medianas y 23% son grandes empresas. (ANDIGRAF, 2013). 
 
 
 
 
 

 

 

 
 

 

Fuente: ANDIGRAF. 

 
 

Otro aspecto importante es la generación de empleo. En 2014 y según la Gran 
Encuesta Integrada de Hogares – GEIH- se encontró que en Bogotá 38.285 
personas laboraban en actividades de edición e impresión, bien sea al interior de 
grandes empresas o microestablecimientos. En Bogotá, la industria editorial y de la 
comunicación gráfica es uno de los subsectores fabriles que más demanda mano 
de obra, después de muebles, la industria farmacéutica y el sector textil y de la 
confección. De acuerdo a la GEIH, el sector participó en la última década con cerca 
del 6% del personal ocupado por el sector fabril, porcentaje que fue levemente 
inferior para 2014 (5,8%). (Alcaldía Mayor de Bogotá, 2015). 
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4.  JUSTIFICACIÓN 

 
 

La industria de la comunicación gráfica se ha caracterizado por la velocidad de los 
cambios tecnológicos, la alta diversificación de productos y la gran demanda de 
mano de obra, esto debido a las exigencias promocionales de los clientes que 
requieren productos de calidad que se ajusten a sus necesidades específicas con 
tiempos de entregas más rápidos. Por lo anterior los sistemas de producción y 
operaciones deben ser flexibles para adaptarse rápidamente a los diversos 
requerimientos publicitarios de los clientes mejorando los niveles de servicio y 
productividad. 
 
 
Este proyecto se enfoca en diseñar un sistema de producción y operaciones en la 
empresa CALLE IMPRESORES LTDA, para el segmento publicidad impresa con 
el fin de mejorar la productividad y calidad. La línea seleccionada abarca la 
producción y comercialización de volantes, afiches, plegables y carpetas 
institucionales que deben cumplir con unos requerimientos específicos de diseño, 
impresión y acabado exigidos por el cliente con el fin de satisfacer sus necesidades 
promocionales y publicitarias. Este segmento es el más representativo de la 
empresa ya que genera el 76,8% de ingresos por ventas. 
 
 
Actualmente la compañía presenta bajos niveles de producción ya que la utilización 
de las impresoras offset se encuentra entre el 60% y 70%, con una tasa promedio 
de producción de 234 millares/día, lo que está afectando directamente los estados 
financieros de la misma presentando un margen neto entre 8% y 10%, cuando la 
meta fijada por la gerencia es del 12%, para lograr el mejoramiento se evaluaran los 
componentes estratégicos, lógicos y físicos del sistema para generar un diagnóstico 
del mismo identificando las restricciones o debilidades que afectan la productividad 
y la calidad, con el fin de implementar planes de mejora que conlleven a generar 
como valor agregado tiempos de entrega más rápidos manteniendo los estándares 
de calidad de los productos y siendo estos más amigables con el medio ambiente. 
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5.  IMPACTO 

 
 

El principal impacto que busca el diseño del sistema es mejorar la productividad y 
la calidad del segmento publicidad impresa, que se verá reflejado en el aumento de 
la rentabilidad que actualmente es del 10% el cual debe ser distribuido en 3 socios 
pasando a un 12% mediante estrategias de mejoramiento del proceso productivo y 
ventas, evaluando el sistema de producción y operaciones actual por medio de un 
diagnóstico inicial con lo que se busca identificar los principales problemas que 
afectan al sistema, proponiendo acciones y métodos de mejora que garanticen el 
mejoramiento de la productividad y calidad, para obtener como ideal un sistema de 
producción flexible que se acople rápidamente a los diferentes cambios y exigencias 
en el diseño, impresión y acabados de los productos cumpliendo con las 
características específicas requeridas por los clientes, que harán de su publicidad 
un factor diferenciador en el mercado, el sistema busca generar como principal valor 
agregado productos con tiempo de entrega más rápidos, con calidad en impresión 
y acabados que garantizarán la plena satisfacción de las necesidades publicitarias 
y promocionales de los clientes. 
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6. OBJETIVOS 

 
 

6.1 OBJETIVO GENERAL 
 
 

Diseñar un sistema de producción y operaciones para la empresa “CALLE 
IMPRESORES LTDA.” en el segmento publicidad impresa, mejorando su 
productividad y calidad. 
 
 

6.2  OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 

 Realizar diagnóstico cualitativo y cuantitativo del sistema actual identificando 
las fortalezas o restricciones que puedan afectar la productividad y calidad. 
 
 

 Establecer un modelo de producción y operaciones ideal que se adapte y 
mejore el sistema actual. 
 
 

 Análisis de brechas entre el sistema actual e ideal para plantear planes 
estratégicos de mejora. 
 
 

 Diseño de los componentes estratégicos, lógicos y físicos del sistema 
propuesto.  
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7. ALCANCE 

 
 

El proyecto se centra en diseñar un sistema de producción y operaciones para el 
segmento publicidad impresa de la empresa Calle Impresores Ltda, con el objetivo 
de mejorar su productividad y calidad, para lograr esto se debe realizar: 
 
 

 Diagnóstico cualitativo y cuantitativo del sistema mediante observación 
directa, encuesta y análisis estadístico, validando el estado actual de los 
recursos físicos, financieros, humanos, tecnológicos, materiales e 
informáticos de la empresa y como afectan estos a la productividad y calidad 
del sistema. 
 
 

 Estudio de proceso productivo del segmento publicidad impresa actual, 
partiendo desde la generación de la orden de trabajo hasta el despacho del 
mismo, donde se identificarán las etapas del proceso, el flujo de materiales 
e información, tiempo de ciclo total, tiempos de proceso de cada estación de 
trabajo (task time), desperdicios, cuello de botella, con el fin de establecer las 
restricciones del sistema que están afectando de manera negativa la 
productividad y calidad. 

 
 

 Análisis de capacidad y planeación de la producción actual, si están 
definidas, que técnicas de programación se utilizan con relación a los 
requerimientos de la demanda. 

 
 

 Análisis de brechas entre el sistema actual y el propuesto basados en el 
diagnóstico, estudio de proceso y planeación de la producción, con el objetivo 
de plantear planes estratégicos de mejora continua, mejorando la 
productividad y calidad. 

 
 

 Diseño de los componentes estratégicos, lógicos y físicos del sistema 
propuesto, que garantizará el mejoramiento de la productividad y calidad del 
sistema. 
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8. VARIABLES 

 
 
Tabla 1. Variables 

Variables Dependientes 
Productividad Calidad 

Variables independientes que afectan la 
productividad 

Variables independientes que afectan la 
Calidad 

Tangibles: 

 Tiempos de Alistamiento de Máquinas. 
 Desperdicios por sobreproducción, no 

calidad (defectos), esperas, transporte, 
inventarios, movimientos innecesarios y 
exceso de procesamiento. 

 Seguridad Industrial. 
 Ausentismo laboral. 
 Producto no conformes. 
 Turnos de trabajo. 
 Mantenimiento de máquinas y equipos. 
 Horas extras. 
 Cantidades demandadas. 
 Especificaciones técnicas del producto. 
 Complejidad del proceso. 
 Distribución en planta. 
 Puesto de trabajo. 
 Tecnología. 

Intangibles: 

 Habilidades, conocimientos y destrezas de 
los trabajadores. 

 Nivel de experiencia en la industria. 
 Motivación laboral. 
 Relaciones interpersonales. 
 Actitud y comportamiento. 
 Estrés Laboral. 
 Comunicación. 
 Capacitación. 
 Promoción de la seguridad y salud de los 

trabajadores. 
 

Estratégicas: 
 Tiempos de entrega más rápidos. 
 Innovación en el diseño. 
 Mayores ventas. 

De Gestión: 

 Servicio al cliente. 
 Reducción de costos. 

Tangibles: 
 

 Reprocesos. 
 Devoluciones en venta. 
 Producto no conforme. 
 Mano de Obra no calificada. 
 Materias primas e insumos defectuosos. 
 Desajustes, falta de calibración y desgaste 

de la Maquinaria y equipos. 
 Falta de estandarización de métodos y 

procesos. 
 Instalaciones deterioradas. 
 Producción por encima de la capacidad 

instalada. 

 

Intangibles: 

 

 Trabajadores con falta de conocimientos.  
 Poca Experiencia. 
 No se reconocen las ideas y aciertos de 

las personas. 
 Poca Motivación. 
 Estrés Laboral. 
 Canales de Comunicación complejos. 
 Falta de Capacitación. 
 Falta de supervisión y control e los 

procesos. 
 
 

Estratégicas: 
 
 Rediseños de productos. 
 Reducción en los costos. 
 Mayor rentabilidad. 
 Demanda del producto. 

De Gestión: 

 Servicio al cliente. Innovación. 
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9. PRODUCTOS A OBTENER 

 
 

Los principales productos a obtener con el diseño del sistema de producción y 
operaciones son: 
 
 

 Diagramas y mapas de procesos donde se identifiquen las etapas del 
proceso, el flujo de materiales e información. 
 
 

 Pronóstico de la demanda. 
 
 

 Determinación de la capacidad de producción de la planta y programación de 
la producción según la demanda. 

 
 

 Matriz DOFA de la compañía. 
 
 

 Layout actual y mejorado. 
 
 

 VSM actual y futuro. 
 
 

 Fichas técnicas de productos. 
 
 

 Indicadores del sistema de producción y operaciones. 
 
 

 Diseño del sistema de producción y operaciones modelo ideal. 
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10. HIPOTESIS INICIAL 

 
 

El diseño de un sistema de producción y operaciones para la empresa CALLE 
IMPRESORES LTDA, en el segmento publicidad impresa permitirá mejorar la 
productividad y calidad. 
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11. MARCO ECONÓMICO 

 
 

Exportaciones Nacionales 

 
 
Las exportaciones de los productos de la industria tuvieron 13 destinos en 2015, de 
los que se destacan Venezuela (17%); Ecuador (15%); Perú (11%); Estados Unidos 
(9%) y Panamá (9%), quienes representan el 61% (98,6 millones de dólares) del 
total. No obstante, en términos de valor se ampliaron las ventas hacía destinos 
diferentes como Perú y Costa Rica en 8% y 4%. Adicionalmente, las reducciones 
más fuertes fueron con Venezuela y Ecuador, como se muestra en el siguiente 
cuadro, debido a la coyuntura que enfrentó el país con estas dos naciones.  
Concretamente, el producto que más se exportó a Venezuela y Brasil fue “Las 
demás placas, láminas, hojas y tiras, de plástico no celular y sin refuerzo”, la cual 
pertenece al grupo de empaques de plástico y sus sustratos. Ecuador, Perú, 
Panamá y Estados Unidos fueron los principales compradores de “libros, folletos e 
impresos similares, incluso en hojas sueltas”, los cuales en total representaron el 
51,3% del total de las exportaciones de este rubro. (ANDIGRAF , 2016). 
 
 

Tabla 2. Principales Mercados de Exportación 

 
 
Fuente: Cálculos Andigraf 2016. 
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Ilustración 8. Exportaciones bogotanas del sector según país de destino. 
Participación  porcentual %, 2008 y 2014. 

Exportaciones Bogotanas 
 
 
Según mercado de destino, Venezuela, Estados Unidos y México albergan los 
principales clientes de las empresas bogotanas del sector. No obstante, el mercado 
se reconfiguró en los últimos años a partir de la reducción de la demanda externa 
de productos impresos como libros, folletos, agendas y cuadernos, principalmente, 
derivando en la incorporación de otros países en el pull de principales compradores. 
A la fecha, Panamá, Ecuador y Perú hacen parte del grupo de mayores mercados 
de exportación del sector editorial y de la comunicación gráfica de Bogotá. 
(ALCALDÍA MAYOR DE BOGOTÁ, 2015). 
 
 
En 2008, Venezuela, Estados Unidos y México concentraron 59% del valor de las 
ventas al exterior, en 2014 este porcentaje se redujo a 40%. Tan solo a Venezuela, 
las ventas disminuyeron 78% entre 2008 y 2014. En ese mercado, el valor de los 
libros despachados desde Bogotá representaba 60% del total de las ventas 
sectoriales. Hoy en día, las ventas de libros representan 10% mientras que el valor 
de los productos impresos publicitarios y catálogos comerciales vendidos 
representan 70%. (ALCALDÍA MAYOR DE BOGOTÁ, 2015). 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Alcaldía Mayor de Bogotá 2015. 
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Las ventas al exterior han disminuido en los últimos años, así como el número de 
clientes. Para revertir esa dinámica, se identificó desde el ámbito gremial algunos 
retos: posicionarse nuevamente en el mercado exterior e incrementar el número de 
clientes externos, mejorando aspectos logísticos de distribución, lo mismo que 
cooperación entre los actores de la cadena. Para ello, se partió de identificar en el 
contexto internacional intereses y expectativas en torno a la industria editorial y 
gráfica, y conforme a ello, se planteó concretamente desde el Programa de 
Transformación Productiva – PTP- en 2012, la necesidad de incrementar la 
producción a partir del uso de tecnologías limpias, amigables con el medio ambiente 
y que incorporen crecientes proporciones de materiales recuperados. La visión 2032 
de este sector propone además, incentivar la formalización de los 
microestablecimientos y la tecnificación del recurso humano con énfasis en 
investigación, desarrollo e innovación. (ALCALDÍA MAYOR DE BOGOTÁ, 2015). 
 
 
Importaciones 
 
 
Las importaciones por clasificación de productos indican que si bien, los  empaques 
de plástico y sus sustratos fueron los productos más importados de la industria 
durante el 2015, estas fueron 10,2% menores que en 2014. De manera similar 
ocurrió con material publicitario y comercial, el cual fue el tercer bien más importado, 
pero el que presentó la segunda mayor reducción de compras en el exterior                   
(-36,2%); no obstante, las importaciones de los artículos escolares y de oficina se 
redujeron un 38%. En términos de toneladas, siete de las nueve subcategorías de 
productos disminuyeron. Específicamente, las publicaciones periódicas 
experimentaron una contracción en la demanda externa en 2015 con respecto a 
2014. Empero, las etiquetas y formas comerciales y valores, aumentaron el volumen 
de importación, como se observa en la gráfica. (ANDIGRAF , 2016). 
 
 
Ilustración 9. Variación y nivel de importaciones por subcategorias 2014 y 2015 

 

 
 
Fuente: Cálculos ANDIGRAF 2016. 
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Ilustración 10. Participación en las importaciones de productos por país de origen 

Siguiendo lo anterior, el 51% de las importaciones de productos proviene, 
principalmente, de China, Estados Unidos, Perú y México. La participación del 
segundo aumentó pesé a que las compras a ese país disminuyeron 15%. Por su 
parte, China, Perú y México mantuvieron sus porcentajes de intervención en este 
segmento. En general, las compras colombianas se redujeron para la mayoría de 
lugares de origen, excepto en Alemania, donde crecieron 152% entre 2015 y 2014, 
debido al aumento de compras de empaques de plástico y sus sustratos, etiquetas 
y empaques de papel y cartón. (ANDIGRAF , 2016). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 
 
Fuente: Cálculos ANDIGRAF 2016. 
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Ilustración 11. Ubicación empresas industria gráfica 

12. MARCO GEOGRÁFICO  

 
 

Según Confecámaras existen alrededor de 8.000 unidades productivas en 
Colombia, 51% de las cuales se ubica en Bogotá. La mayoría, son 
microestablecimientos que ocupan para el desarrollo de sus actividades menos de 
cinco personas. Por su parte, la Encuesta Anual Manufacturera –EAM- del DANE, 
que se aplica a establecimientos que ocupan 10 o más personas, identificó 692 
establecimientos en el país, que operaron durante 2012, de los cuales 56% se ubicó 
en Bogotá. (ALCALDÍA MAYOR DE BOGOTÁ, 2015). 
 
 
De acuerdo a los estados financieros de 2013 publicados por la Superintendencia 
de Sociedades, el 63% de las empresas de la industria se encuentran ubicadas en 
Bogotá, 17% de las empresas en Antioquia y en el Valle se encuentran el 12% de 
las empresas. Por tamaño de empresa, se encontró que el 51% de estas son 
pequeñas empresas, el 26% son empresas medianas y 23% son grandes 
empresas. (ANDIGRAF, 2013). 
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En Bogotá, se distinguen varias zonas de concentración de tipografías. Entre estas, 
las más conocidas son La candelaria, La Estrada, El Ricaurte, y Los Alcázares. En 
los dos primeros sectores predominan las micro y pequeñas empresas, mientras 
que en los dos últimos, prevalecen empresas pequeñas y medianas. La existencia 
de gran número de establecimientos pequeños y medianos representa un reto para 
la productividad y competitividad del sector, por cuanto hacen uso de tecnología 
semimanual, con equipos básicos a pesar de haber incorporado en alguna 
proporción tecnología digital. (ALCALDÍA MAYOR DE BOGOTÁ, 2015). 
 
 

Ilustración 12. La industria de la comunicación gráfica en el mundo. Consumo US$ 
miles de millones, 2008 

 
 
Fuente: (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2009). 
 
 
 
 
 
 



 

43 
 

13. MARCO SOCIOECONÓMICO 

 
 
La Industria Gráfica está altamente fragmentada en Colombia y tiene una alta 
Informalidad. 

 
 
Ilustración 13. Fragmentación de industria gráfica 

 

Fuente: (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2009). 
 
 
Debido a las bajas barreras de entrada del sector, muchas empresas pequeñas 
participan. Muchas de estas pequeñas empresas (formales e informales) destruyen 
valor en la industria al competir por precio, ofertando a menudo por debajo de su 
costo debido a desconocimientos de costeo y producen quiebras, fallas en las 
entregas y baja confiabilidad en la industria. (Ministerio de Comercio, Industria y 
Turismo, 2009). 
 
 
La Industria Gráfica es uno de los sectores que genera mayor empleo debido a que 
varios procesos para el alistamiento de la impresión y la mayoría de los acabados 
son procesos intensivos en mano de obra. De acuerdo a los datos del DANE en el 
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Ilustración 14. Personal que labora en actividades de edición e impresión en Bogotá. 
Miles de ocupados y participación % en el total de ocupados en industria, 2007-2014 

2013 el personal ocupado en el sector industrial disminuyó 2,2 %, principalmente 
por la menor vinculación de personal por contratado a término fijo 5,9 % menos con 
respecto al 2012. En cuanto a la Industria de la Comunicación Gráfica los datos 
revelan que disminuyó el personal empleado en 2013 en 4,47% en comparación al 
personal ocupado en 2012. El promedio de trabajadores por empresa registrados 
en la línea base de indicadores para el 2013 fue de 273 (153% mayor al promedio 
de 2012, 108 trabajadores). (ANDIGRAF, 2013). 
 
 
Otro aspecto importante es la generación de empleo. En 2014 y según la Gran 
Encuesta Integrada de Hogares – GEIH- se encontró que en Bogotá 38.285 
personas laboraban en actividades de edición e impresión, bien sea al interior de 
grandes empresas o microestablecimientos. En Bogotá, la industria editorial y de la 
comunicación gráfica es uno de los subsectores fabriles que más demanda mano 
de obra, después de muebles, la industria farmacéutica y el sector textil y de la 
confección. De acuerdo a la GEIH, el sector participó en la última década con cerca 
del 6% del personal ocupado por el sector fabril, porcentaje que fue levemente 
inferior para 2014 (5,8%). (ALCALDÍA MAYOR DE BOGOTÁ, 2015). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: (ALCALDÍA MAYOR DE BOGOTÁ, 2015). 
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14. REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE 

 

Los principales requerimientos de los clientes para satisfacer sus necesidades 

publicitarias y promocionales son: 

 

 

 Calidad de los impresos, que se traduce a hojas impresas con tonalidades 

y registros perfectos desde la primera hoja hasta la última, conservando la 

institucionalidad de los colores que componen el logotipo corporativo. 

 

 

 Rapidez en la entrega, por ser productos de publicidad masiva son de alta 

rotación por lo cual deben ser entregados rápidamente para dar así agilidad 

a su circulación al público en general al cual va dirigida dicha publicidad. 

 
 

 Precios competitivos, por la naturaleza del producto y los procesos 

inmersos para su obtención la publicidad suele ser costosa y a mayor 

volumen el precio unitario disminuye, por lo que el cliente siempre requiere 

un precio justo según la cantidad pedida. 
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Tabla 3. Productos Publicitarios 

ITEMS PRODUCTO DESCRIPCIÓN 

Nombre del 

Producto 

VOLANTES 

Generalidades 

Papel propalcote de 115 gramos, impreso en policromía 

4x4, de tamaño media carta 21,5 cms x 14 cms, se puede 

imprimir de forma vertical u horizontal, cuyo objetivo es 

informar o comunicar de manera masiva y visual algún 

tipo de publicidad. 

 

 

 

 

 

Dimensiones 

 

 

 

 

 
 

 

 

Montaje en formato 

¼ de pliego(500 mm 

x 350 mm) para 

impresión offset con 

sus respectivas 

guías de registro y 

corte 
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Desperdicio o scrap 

de papel en el 

montaje por cada 

tamaño cuarto de 

500 mm x 350 mm 

Area del formato 1/4 175.000 mm(2) 

Area del volante incluido 
registro 

138.775 mm(2) 

Diferencia (Scrap) 36.225 mm(2) 

% SCRAP 21% 
 

 

 

Empaque 

 

 

Los volantes son fajillados en cantidades de 500 para 
posteriormente ser empacados en cajas de cartón. 

 

Referencias 

 

 
Referencia 1: Impresión 4X0 
Referencia 2: Impresión 4X1 
Referencia 3: Impresión 4X4 

 
 

ITEMS PRODUCTO DESCRIPCIÓN 

Nombre del 

Producto 
AFICHES 

Generalidades 

Papel propalcote de 150 gramos, impreso en policromía 

4x0, de tamaño 48 cms x 33 cms, se puede imprimir de 

forma vertical u horizontal, cuyo objetivo es informar o 

comunicar de manera masiva y visual algún tipo de 

publicidad. 

 

 

 

 

 

Dimensiones 
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Montaje en formato 

¼ de pliego(500 mm 

x 350 mm) para 

impresión offset con 

sus respectivas 

guías de registro y 

corte 

 

 
 

Desperdicio o scrap 

de papel en el 

montaje por cada 

tamaño cuarto de 

500 mm x 350 mm 

 

Area del formato 1/4 175.000 mm(2) 

Area del afiche incluido 
registro 

175.000 mm(2) 

Diferencia (Scrap) 0 mm(2) 

% SCRAP 0% 
 

 

Empaque 

 

 

Los afiches se les debe pegar al respaldo cinta doble para 
su disposición final en paredes y posteriormente son 
empacados en cajas de cartón. 

Referencias 

 

Referencia 1: Formato cuarto e impresión 4X0 
Referencia 2: Formato medio pliego e impresión 4X0 
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ITEMS PRODUCTO DESCRIPCIÓN 

Nombre del 

Producto 

CARPETAS CORPORATIVAS 

Generalidades  
Papel propalcote de 300 gramos, impreso en policromía 

4x4, de tamaño doble carta carta 46 cms x 34 cms 
troquelada, se puede imprimir de forma vertical u 

horizontal, cuyo objetivo es presentar la empresa ante el 
público con fotos, direcciones, teléfonos, correo 

electrónico, breve reseña de los objetivos y 
características de la compañía.  

 

 

 

 

 

 

Dimensiones 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

Montaje en formato 

¼ de pliego(500 mm 

x 350 mm) para 

impresión offset con 

sus respectivas 

guías de registro y 

corte 

 

 

 
 

 



 

50 
 

 

Desperdicio o scrap 

de papel en el 

montaje por cada 

tamaño cuarto de 

500 mm x 350 mm 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

Area del formato 1/4 175.000 mm(2) 

Area de la carpeta 
incluido registro 

169.750 mm(2) 

Desperdicio bolsillo 11.500 mm(2) 

Diferencia (Scrap) 16.750 mm(2) 

% SCRAP 10% 

 

Referencias  

 

 
Referencia 1: Impresión 4X0 
Referencia 2: Impresión 4X1 
Referencia 3: Impresión 4X4 

 

 
 

 
 

ITEMS PRODUCTO DESCRIPCIÓN 

Nombre del 

Producto 

PLEGABLES Y FOLLETOS 

Generalidades 

 
Papel propalcote de 240 gramos, impreso en policromía 
4x4, de tamaño oficio 33 cms x 23 cms troquelada, se 
puede imprimir de forma horizontal, sirven como medio 

publicitario para publicar una información de interés 
general de su empresa de manera ágil, efectiva y 

concreta. 
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Dimensiones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Montaje en formato 

¼ de pliego(500 mm 

x 350 mm) para 

impresión offset con 

sus respectivas 

guías de registro y 

corte 

 

 

 
 

 

Desperdicio o scrap 

de papel en el 

montaje por cada 

tamaño cuarto de 

500 mm x 350 mm 

 

 

Area del formato 1/4 175.000 mm(2) 

Area de los plegables 
incluido registro 

169.750 mm(2) 

Diferencia (Scrap) 5.250 mm(2) 

% SCRAP 3% 
 

 

Referencias  

 

Referencia 1: Carta Impresión 4X4 
Referencia 2: Oficio Impresión 4X4 

Referencia 3: folletos multi caras Impresión 4X4 
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15. SISTEMA ESTRATÉGICO ACTUAL  

 

15.1 Estado de la Organización 
 
 
CALLE IMPRESORES LTDA, es una empresa perteneciente al sector de la industria 
gráfica en Colombia, dedicada a la elaboración y comercialización de productos 
publicitarios divididos en los segmentos de empaques y etiquetas, publicidad y 
comercial, editorial, periódicos y revistas, especializados en publicidad impresa ya 
que estos representan el 76,8% de sus ingresos mensuales.  
 
 

15.2 Tamaño 
 
 
CALLE IMPRESORES es una mediana empresa ya que cuenta con 61 funcionarios 
dentro de su organización y tiene un total de $ 4.133.826.000 millones de pesos en 
activos totales. 
 
 

15.3 Análisis Estratégico Actual 
 
 

15.3.1 Políticas y Objetivos Estratégicos. Actualmente la empresa no cuenta con 
una política y objetivos estratégicos definidos que direccionen el sistema de 
producción y operaciones en el desarrollo de la misión de la empresa y en el 
cumplimiento de la promesa de valor “Tiempos de entrega más rápidos con alta 
calidad de impresión”, no se evidencia un mapa de procesos corporativo donde se 
interrelacionen los departamentos de la organización en la consecución del objetivo 
satisfacción del cliente, por lo que podemos concluir que la planeación estratégica 
de la empresa es deficiente. 
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15.4 Portafolio de productos y Servicios 
 
 
Los productos que elabora y comercializa la compañía se segmentan en 4 grandes 
grupos: 
 
 

1. Empaques y Etiquetas 
2. Publicidad y Comercial 
3. Editorial. 
4. Periódicos y Revistas. 

 
 

CALLE IMPRESORES se especializa en el segmento publicidad y comercial 
“Publicomercial” en la publicidad impresa con la elaboración de volantes, afiches, 
plegables, brochure, folletos, carpetas, libretas, móviles, menús y saltarines, a 
continuación se describirá los principales productos de la compañía: 
 

 
Tabla 4. Portafolio de productos y servicios 

PRODUCTO DESCRIPCIÓN REFERENCIA IMAGEN 

 

 

VOLANTES 

 

Es un medio publicitario 
económico de gran utilidad 
para promover productos y 

servicios, el impacto del 
volante dependerá de la 
cantidad de ejemplares, 

distribución de la publicidad, 
diseño gráfico, mensaje e 

impresión. 

Se imprimen en policromía 
en selección de color CMYK 

(Cyan, Magenta, Yellow y 
Black) y en formato media 

carta de 21,5 cms x 14 cms. 

El papel utilizado es el 
propalcote de 115 grs o  

150 grs brillante. 

 

Referencia 1: 
Impresión 4x0  

(Todo color por 
enfrente, sin 

impresión en la 
parte de atrás). 

Referencia 2: 
Impresión 4x1  

(Todo color por 
enfrente, con 

impresión a escala 
de grises por 

detrás). 

Referencia 3: 
Impresión 4x4  

 (Todo color por 
delante y por 

detrás). 
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PRODUCTO DESCRIPCIÓN REFERENCIA IMAGEN 

AFICHES 

 

 

 

Los afiches, en particular, 
son imágenes pensadas y 

diseñadas para hacer público 
un mensaje, para enunciar 
algo y para difundirlo. Se 

pretende que el mensaje que 
porta el afiche llegue al 

receptor (que puede ser el 
público en general o un 

determinado sector de aquél) 
y sea comprendido por él 

con claridad. 

Se imprimen en policromía 
en selección de color CMYK 

(Cyan, Magenta, Yellow y 
Black) y en diferentes 

formatos. 

El papel utilizado es el 
propalcote de 150 grs o  

200 grs brillante. 

 

Referencia 1: 
Formato ½ Pliego 

Tamaño de papel 
70 cms x 50 cms 

Impresión 4x0  

Referencia 2: 
Formato 1/4 

Pliego 

Tamaño de papel 
50 cms x 35 cms 

Impresión 4x0  

 

PLEGABLES 

 

Sirven como medio 
publicitario para mostrar los  
productos y servicios de su 
empresa de manera ágil, 
efectiva y concreta. Su 

principal característica son 
los pliegues que permiten 

dividir la información de las 
diferentes líneas de 

producto. 

Se imprimen en policromía 
en selección de color CMYK 

(Cyan, Magenta, Yellow y 
Black) y en diferentes 

formatos. 

Puede tener pliegue Díptico 
o Tríptico. 

Referencia 
1:Formato Carta 

Tamaño de papel 
28 cms x 21,5 cms 

Impresión 4x4 

Pliegue Diptico 

Referencia 2: 
Formato Oficio 

Tamaño de papel 
33 cms x 21,5 cms 

Impresión 4x4 

Pliegue Triptico 
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PRODUCTO DESCRIPCIÓN REFERENCIA IMAGEN 

 

 

CARPETAS  

 

 

 

Son de utilización más 
corporativa brindan la 

oportunidad para presentar 
la empresa ante el público 

con fotos, direcciones, 
teléfonos, correo electrónico, 
sitio Web, breve reseña de 

los objetivos y características 
de la compañía.  

Se imprimen en policromía 
en selección de color CMYK 

(Cyan, Magenta, Yellow y 
Black) y en formato doble 
carta de 46 cms x 34 cms, 
deben ser troqueladas para 

darle su forma final. 

El papel utilizado es el 
propalcote de 300 grs. 

 

 

Referencia 1: 
Impresión 4x0 

Plastificado 
brillante 

Referencia 2: 
Impresión 4x4 

Plastificado 
brillante 

Referencia 3: 
Impresión 4x4 

Plastificado mate 
con brillo parcial 

 

FOLLETOS 

 

Sirven como medio 
publicitario para publicar una 

información de interés 
general de su empresa de 

manera ágil, efectiva y 
concreta.  

Se imprimen en policromía 
en selección de color CMYK 

(Cyan, Magenta, Yellow y 
Black) y en formato media 

carta y medio oficio. 

 

Referencia 1: 
Formato Media 

Carta 

Impresión 4x4       
10 páginas internas 

 

Referencia 2: 
Formato Media 

oficio 

Impresión 4x4      
10 páginas internas 

 

 

Fuente: El autor 
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15.5 Análisis del Mercado 
 
 

Según el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo en el documento 
“Desarrollando Sectores de Clase Mundial en Colombia”  las principales tendencias 
mundiales en la industria de la comunicación gráfica son: 
 
 

 Impresión por demanda: Clientes ordenan imprimir según la necesidad o la 
venta real de sus productos. 
 
 

 Offshoring: Traslado de actividades a países con estructura de costos 
menores trasladando a otros países desde la creación de contenido hasta la 
impresión. 

 
 

 Digitalización de contenido: Consumo de contenido en medios digitales, 
en especial libros de educación y profesionales. 

 
 

 Conciencia ambiental: Demanda por productos biodegradables y con bajo 
consumo de recursos. 

 
 

 Diferenciación de producto: Búsqueda de diferenciación de productos a 
través de empaques. 

 
 

 Servicios adicionales a impresión: Los clientes demandan servicios 
adicionales al dejar de percibir la calidad de la impresión como factor 
diferenciador, obligando a los impresores a ofrecer servicios de valor 
agregado, como uso de papeles ecológicos y procesos más limpios, 
realizando buen manejo de los residuos sólidos y líquidos generados.  
 
 

La principal tendencia del mercado que CALLE IMPRESORES atiende es la 
impresión por demanda, ya que solo produce lo que el cliente solicita en las 
cantidades y especificaciones exigidas por el mismo, generando servicios 
adicionales a la impresión como tiempos de entrega más rápidos, innovación en los 
diseños gráficos y asesoría integral en el desarrollo de los proyectos promocionales 
de sus clientes.  
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Otros de los grandes fenómenos actuales de cambio de la industria con la 
introducción de nuevas tecnologías es la impresión digital, suplen la necesidad de 
impresión cuando se requieren cantidades reducidas o tirajes cortos, con mejor 
economía y rapidez, es un mercado que cada vez va creciendo. 
 
 

15.5.1 Amenaza de productos sustitutos. Teniendo en cuenta las nuevas 
tendencias del mercado, existen productos sustitutos en el sector como: 

 
 

 Libros digitales: Consumo de contenido en medios digitales, en especial libros 
de educación y profesionales. 
 
 

 Publicidad digital: El alto crecimiento de Internet así como la demanda de 
dispositivos móviles han contribuido a que la publicidad digital se haya 
convertido en una herramienta de gran valor para las empresas, tanto por su 
bajo costo como por su gran alcance. 
 
 

 Publicidad exterior con pantallas LED: El uso de pantallas LED, en publicidad 
va en crecimiento debido al impacto móvil y de audio que generan. 

 
 

Estos productos sustitutos publicitarios han generado que el consumo de la 
publicidad impresa en papel disminuya por lo que muchas compañías 
especializadas en impresión offset han tenido que reinventarse y abrir nuevas 
líneas de negocio para subsistir en el mercado. 

 
 

15.5.2 Entradas Potenciales Nuevos Competidores. La principal amenaza para 
la industria de la comunicación gráfica especializada en impresión offset, debido a 
la incorporación de nuevas tecnologías es la IMPRESIÓN DIGITAL, que basa la 
impresión en el inkjet (tinta líquida especial diferente a la de offset) y el tóner 
(partículas con pigmento). Estas máquinas utilizan las cargas eléctricas para 
depositar tanto el tóner como el inkjet en el papel. Dentro de algunos de sus 
beneficios se encuentran: 
 
 

 Bajos costos de arranque inicial. 

 Personalización de productos. 

 Menor impacto ambiental. 
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Tabla 5. Tipos de Impresión 

 Tirajes cortos. 

 Tiempos de entrega más rápidos. 
 
 

A continuación se presentan cuadro comparativo de los 2 sistemas de impresión 
utilizados en la industria: 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: El Autor. 
 
 
La amenaza de la impresión offset para la creación de productos publicitarios es la 
impresión digital ya que está presenta costos de arranque bajos por lo que no 
necesita planchas como la offset y se pueden realizar tiradas más cortas y 
personalizadas, pero una de las grandes ventajas de la impresión offset es la calidad 
y la capacidad de producir miles y miles de ejemplares velozmente, reduciendo el 
precio a mayor cantidad de unidades producidas, caso contrario pasa con la 
impresión digital que no varía su precio a mayor cantidad de ejemplares, por esta 
razón estos dos procesos de impresión pueden coexistir sin que uno desplace al 
otro, todo depende de la naturaleza del trabajo. 
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Tabla 6. Primeras 50 empresas industria gráfica 

15.5.3 Segmentación de Clientes. Los principales clientes son grandes y 
medianas empresas de servicios, industria de alimentos y del sector financiero, con 
clientes como BBVA, Meals de Colombia, Comcel S.A., Conservas California entre 
otras, quienes han confiado en CALLE IMPRESORES  para el desarrollo de sus 
proyectos de comunicación gráfica, dichos clientes manejan publicidad a gran 
escala ya que su nicho de mercado es amplio y necesitan impactar y crear 
recordación de su marca a la totalidad de sus clientes mediante piezas publicitarias 
creativas y de alto valor agregado.  
 
 
La empresa no se dirige a microempresas o pequeñas empresas ya que la demanda 
de productos publicitarios en estas son a baja escala y por lo general quien atiende 
este mercado son las micro y pequeñas empresas de la industria gráfica en donde 
predomina el precio como factor de negociación. 
 
 

15.5.4 Participación en el Mercado. Para determinar la participación en el mercado 
de CALLE IMPRESORES, a continuación se presentan la clasificación de las 
primeras 50 empresas de la industria de la comunicación gráfica en Colombia según 
su nivel de ventas en miles de millones según la supersociedades 2014: 
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Ilustración 15.Estados financieros 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
Fuente: Supersociedades 2014. 
 
 
CALLE IMPRESORES, se encuentra ubicado en el puesto 93, con ventas entre los 
5.600 y 6.400 millones de pesos anuales con un margen neto de entre el 8% y 10% 
sobre las ventas.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Calle Impresores 
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2014 2015 2016

ENERO 474 318 199

FEBRERO 337 446 623

MARZO 428 377 514

ABRIL 504 427 500

MAYO 450 351 477

JUNIO 370 491 450

JULIO 509 419 365

AGOSTO 445 398 622

SEPTIEMBRE 480 512 507

OCTUBRE 476 529 618

NOVIEMBRE 516 614 654

DICIEMBRE 651 855 930

Ventas en millones de pesos

Ilustración 16. Ventas mensuales Calle Impresores 2014 - 2016 

Se observa un crecimiento en ventas del 2014 al 2015 del 1,7% pasando de vender 
$ 5.640 millones de pesos a $ 5.737 millones, manteniendo el mismo margen de 
utilidad del 8%, en cuanto al 2016 con respecto al 2015 aumentaron las ventas en 
12,6% pasando de $ 5.737 millones a $ 6.459 millones de pesos con un margen 
sobre las ventas del 10%. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: El Autor. 
 
 
Según la gráfica las ventas mensuales de cada año difieren, en los últimos 3 meses 
octubre, noviembre y diciembre las ventas presentan un crecimiento positivo al 
transcurrir de cada año, esto debido a la llegada de la temporada de fin de año 
donde la ventas aumentan debido al aumento del consumo en la industria de 
alimentos, telefonía celular, bancos entre otros que son clientes directos de la 
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COSTOS TOTALES %

COMPRÁS 43%

NÓMINA 29%

COMISIONES 8%

FINANCIEROS 2%

SERVICIOS PÚBLICOS 4%

OTROS GASTOS 4%

UTILIDAD 10%

Ilustración 17. Peso porcentual de costos y utilidad sobre las ventas estimadas 
año 2016 

compañía, presentándose para el mes de octubre 2016 un aumento del 17% en 
ventas en relación al 2015 pasando de $ 529 millones a $ 618 millones, para el mes 
de noviembre 2016 un aumento del 7% en relación al año anterior y el mes de 
diciembre 2016 un aumento del 9% en relación al año anterior, por lo que el 
comportamiento de las ventas es positivo en el último trimestre del año. 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Datos Calle Impresores. El Autor. 
 
 
Según peso porcentual de los costos estimados de la compañía, podemos concluir 
que el 80% de los costos totales en que incurre la compañía en el ejercicio de su 
actividad económica, se deben a las compras (Materias primas, insumos, repuestos) 
con un 43%, nómina con el 29% y comisiones por ventas del 8%. 
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CALLE IMPRESORES es una mediana empresa perteneciente a la industria 
gráfica, ubicada en el sector de los Alcázares en la Carrera 27 No. 68-75 Bogotá 
D.C. especializada en el segmento “Publicidad Impresa” volantes, afiches, 
plegables y carpetas corporativas, productos que desarrolla implementando 
procesos de impresión offset de alta de tecnología para garantizar su propuesta de 
valor “Tiempos de entrega más rápidos con alta calidad de impresión”, ya que 
el mercado exige velocidad en la entrega de los productos publicitarios pues de ello 
depende la efectividad de las campañas comerciales e impacto publicitario de la 
marca del cliente. La informalidad del sector y el alto porcentaje de 
microestablecimientos, han llevado a CALLE IMPRESORES a segmentar su 
mercado y dirigirse a clientes más grandes y exigentes que buscan en su proveedor 
mayor valor agregado como respuesta rápida, calidad, cumplimiento y mejor 
servicio más que productos de bajo costo. En este segmento de mercado se 
encuentran grandes competidores como: 
 
 

 MULTI-IMPRESOS S.A.S. ubicado en Calle 75 No. 24-20 Bogotá, una de 
sus principales fortalezas es la moderna y sofisticada tecnología en 
impresoras offset de 4 y 5 torres a gran formato que les permite una máxima 
eficiencia en sus procesos. 
 
 

 GRAFI VISION EDITORES SAS ubicado en la carrera 28B No. 71C-14 
Bogotá, tiene un amplio portafolio de servicios desde la impresión offset hasta 
la impresión digital de alta calidad. 

 
 

 PUBLIMPRESOS LTDA. Ubicado en la calle 24 No. 25-40 Bogotá. 
 
 

 GRAFIQ EDITORES S.A.S. Ubicado en la Carrera 27B No. 68-31 Bogotá. 
 
 

 OFFSET GRÁFICO EDITORES. Ubicado en la Carrera 28B No. 68-81 
Bogotá. 

 
 

 EDITORA GEMINIS LTDA. Ubicado en la Carrera 37 No. 12-42 Bogotá. 
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Ilustración 18. Participación en el mercado publicidad impresa 

Teniendo en cuenta las ventas registradas del año 2014 de los competidores 
directos anteriormente descritos para el segmento publicidad impresa la 
participación en el mercado de la compañía es: 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El Autor. 
 
 
La cuota de mercado de la empresa es del 7%, es la más baja en relación con sus 
principales competidores, esto debido a factores como la falta de programación y 
control de la producción, deficiente medición del trabajo, falta de compromiso del 
personal, deficiencia en ventas entre otras posibles causas, la empresa que mayor 
participación tiene con 18% es Multi-impresos s.a.s. seguido de Grafi visión editores 
con el 17% del mercado. 

 

EMPRESA VENTAS % PARTICIPACIÓN

MULTI-IMPRESOS S.A.S. $15.453.298.000 18%

GRAFI VISION EDITORES SAS $14.718.394.000 17%

GRAFIQ EDITORES S.A.S. $13.311.897.000 16%

OFFSET GRÁFICO EDITORES. $13.036.810.000 15%

PUBLIMPRESOS LTDA. $11.095.591.000 13%

EDITORA GEMINIS LTDA. $11.073.029.000 13%

CALLE IMPRESORES LTDA. $5.737.000.000 7%

TOTAL VENTAS MERCADO $84.426.019.000 100%

PARTICPACIÓN MERCADO PUBLICIDAD IMPRESA
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Producto Ventas(Und).

Volantes 20.535.007

afiches 778.607

Plegables 13.049.475

Brochure 81.396

Folletos 894.740

Carpetas 38.270

Libretas 154.388

Móviles 231.734

Menús 707.682

Saltarines 61.567

TOTAL 36.532.866

Publicidad  Impresa - Año 2015

Producto Ventas (Und).

formatos 533.643

membretes 22.000

facturas 35.360

tarjetas 2.211.986

Bonos 167.487

Sobres 92.520

Cheques 645.000

Tiquetes 135.380

Actas de entrega 16.000

TOTAL 3.859.376

PapelerÍa Comercial - Año 2015

Producto Ventas (Und).

Cajas 176.506

Etiquetas 505.410

Stickers 5.998.269

TOTAL 6.680.185

Empaque y Etiquetas - Año 2015

Producto Ventas (Und).

Libros 12.925

Cuadernos 25.580

Cuadernillos 17.400

TOTAL 55.905

Editorial - Año 2015

Producto Ventas (Und).

Revistas 150.870

Periódicos 9.750

Catalogos 251.600

TOTAL 412.220

Revistas y Periodicos - Año 2015

Tabla 7. Ventas año 2015 

15.6 Análisis de la Demanda 
 
 

A continuación se mostrará la participación en ventas (unidades) de cada uno de 
los segmentos o líneas de productos que elabora calle impresores divididos en 
publicidad Impresa, papelería comercial, editorial, empaques y etiquetas, revistas y 
periódicos. 
 
 
 
. 
  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

         

 

 

Fuente: El autor. 
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Ilustración 19. Participación por segmento año 2015 

15.6.1 Participación en ventas por segmentos 
 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

Fuente: El Autor. 

 

 
Podemos analizar que el segmento de PUBLICIDAD IMPRESA representa el 76,8% 
de las ventas en unidades anual de la compañía, seguido la línea de empaque y 
etiquetas con un 14,1% y papelería comercial con un 8,1%, los segmentos editorial, 
periódicos y revistas conforman el 1% restante, por lo que el estudio estará dirigido 
a la línea de publicidad impresa para mejorar la productividad y calidad. 
 

Participación por Segmentos Año 2015 

Segmento 
Ventas 

(Unidades) 
% 

Participación 

Publicidad Impresa 36.532.866 76,8% 

Empaque y Etiquetas 6.680.185 14,1% 

Papelería Comercial 3.859.376 8,1% 

Revistas y Periódicos 412.220 0,9% 

Editorial 55.905 0,1% 

TOTAL 47.540.552 100% 
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Etapas del Proceso & Equipos
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AFICHES X X X X X X 778.607

PLEGABLES X X X X X X X 13.049.475

FOLLETOS X X X X X X 894.740

CARPETAS X X X X X X X X 31.670

SALTARINES X X X X X X X X 65.354

MOVILES X X X X X X X X 6.000

CUADERNILLOS X X X X X X X 12.925

REVISTAS X X X X X X X 74.520
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Ilustración 20. Etapas del proceso y equipos. 

15.6.2 Matriz familia de producto. Se determinaron las familias de productos por proceso, se agruparon los 
productos que requieren para su elaboración las mismas etapas de proceso, dando como resultado la 
FAMILIA PUBLICIDAD IMPRESA 1 con volantes, afiches, plegables y folletos, PUBLICIDAD IMPRESA 2 con 
carpetas, saltarines y móviles y por último la familia PERIÓDICOS Y REVISTAS con cuadernillos y revistas. 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

           Fuente: El Autor.
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Producto Ventas(Und). % Acumulado

Volantes 20.535.007 56,2%

Plegables 13.049.475 35,7%

Folletos 894.740 2,4%

afiches 778.607 2,1%

Menús 707.682 1,9%

Móviles 231.734 0,6%

Libretas 154.388 0,4%

Brochure 81.396 0,2%

Saltarines 61.567 0,2%

Carpetas 38.270 0,1%

TOTAL 36.532.866 100,0%

Priorización por referencia de producto

Tabla 8. Priorización por referencia de producto 

15.6.3 Priorización por referencia de producto 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

Fuente: EL Autor. 
 
  
Podemos concluir que del segmento publicidad impresa la referencia de producto 
que más vende son los volantes con un 56,2%, que equivale a 20.535.007 unidades, 
por lo que se imprimieron 20.535 millares de volantes, esto debido a que es un 
producto de alta rotación y demanda como estrategia de publicidad masiva. Seguido 
por los plegables con un 35,7%, folletos 2,4% y afiches 2,1%. 
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Tabla 9. Ventas mensuales productos principales   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El Autor. 
 
   
Como podemos observar la demanda de los productos publicitarios de CALLE 
IMPRESORES, no es constante ni presenta tendencia esto debido a la diversidad 
de las características de cada producto en cuanto a cantidades, papel, acabados 
finales y especificaciones necesarias por los clientes las cuales son muy diversas 
de acuerdo a cada necesidad del mismo, la demanda es muy variable, para el caso 
de los volantes presenta una desviación estándar de 599.244 unidades. 

 

15.6.4 VSM ACTUAL. Con el objetivo de mejorar el proceso productivo de la 
publicidad impresa, que más impacta los estados financieros del negocio, se 
analizará el flujo de información y materiales del proceso mediante la construcción 
del VSM ACTUAL y se establecerán posibles mejoras al mismo, con el fin de 
minimizar el tiempo de ciclo detectando fallas de información o proceso para 
superarlas y hacer de esta manera las operaciones y procesos más eficientes, para 
lograr cumplir así la promesa de valor “tiempos de entrega más rápidos con calidad 
en la impresión”.

ENERO 2.476.200 38.870 1.064.150 100

FEBRERO 1.599.430 3.458 518.600 21.250

MARZO 1.373.500 1.614 420.715 20.470

ABRIL 2.198.700 3.684 603.711 97.170

MAYO 955.200 2.967 192.977 58.000

JUNIO 1.504.800 10.291 1.011.274 85.880

JULIO 3.202.538 18.000 907.500 95.760

AGOSTO 1.504.100 11.500 714.978 101.040

SEPTIEMBRE 1.565.110 502.323 1.829.350 183.720

OCTUBRE 1.191.830 1.000 3.898.120 86.400

NOVIEMBRE 1.684.600 181.400 989.200 81.950

DICIEMBRE 1.278.999 3.500 898.900 63.000

TOTAL 20.535.007 778.607 13.049.475 894.740

AFICHES  PLEGABLES FOLLETOSMES VOLANTES
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Ilustración 21. VSM ACTUAL PARA 1 MILLAR DE IMPRESIÓN EN FORMATO 1/4 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Fuente: El Autor.        
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15.6.5 Resultados VSM 
 

Tabla 10. Resultados VSM 

Tiempo de ciclo total 29,1 min. 

Tiempo de Entrega (Lead Time) 1 día 

Distancia Total 87 metros 

Número de colaboradores 5 

Fuente: El autor. 
 
 
Calculamos el tiempo takt:  
 
 
Tiempo disponible = 21600 segundos / día 

Demanda diaria = 70 millares / día, distribuidos en 4 impresoras = 17,5 millares 
/día en cada máquina. 

Tiempo takt = 21600 / 17,5 = 1234,28 segundos / millar 

Tiempo takt= 20,57 minutos / millar 
 
 
Actualmente la compañía tiene un time takt para 1 millar de impresión en formato ¼ 
(50 x 30 cms) es de 29,1 minutos/millar cuando según la demanda pronosticada que 
se analizará más adelante para cumplir con ella se debe tener un time takt de 20,57 
minutos/millar. 
 
 

Tabla 11. Estrategias del Sistema 

OBJETIVO INDICADOR ESTRATEGIA 
 
 

CRECIMIENTO EN EL 
MERCADO 

 

 
 

Participación el 
Mercado 

 Diseñar un plan de ventas acorde a 
las expectativas de crecimiento. 

 Generar mayor valor agregado en 
los acabados de los productos 
publicitarios y tiempos de entrega. 

 Incursionar en nuevos segmentos 
del Mercado. 

 
 

AUMENTAR LA 
RENTABILIDAD  

 
 

 
 

Margen neto de 
Utilidad 

 Realizar diagnóstico de capacidad 
de producción y puestos de 
trabajo, para mejorar el 
desempeño en producción. 

 Mejorar los niveles de ventas, 
promociones, valor agregado, 
comisiones. 
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 Análisis de costos totales de 
producción. 

 
 

DISMINUIR COSTOS DE 
PRODUCCIÓN 

 

 
 
Costos de producción 

 Desarrollar alianzas estratégicas 
con proveedores. 

 Mejorar control de inventarios. 
 Manejar nuevas marcas en 

materias primas. 

 

 

15.7 Indicadores 
 

 

15.7.1 Participación en el Mercado. Participación de mercado en ventas (%): 
 

total ventas de la empresa en valores monetarios ($) x 100 
total ventas del mercado en valores monetarios ($) 
 
Participación (%)=  $5.737.000.000 / $84.426.019.000 = 7% 
 

 

15.7.2 Margen Neto de Utilidad 
 

Utilidad neta ($) x 100 
Ventas netas ($) 

 

Margen Neto=    $ 573.700.000 / 5.737.000.000 =  10% 

 
 

15.7.3 Índice de Productividad 2016.  

 

Ventas / Recurso Utilizado. 
 

$ 6.459.000.000 / $ 5.813.100.000 = 1,11 
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15.8 Indicadores de Gestión 
 

 
Este indicador evalúa la gestión de la administración para dar a conocer la 
planeación estratégica de la compañía en cuanto a misión, visión, objetivos y 
políticas que los funcionario deben conocer para direccionar todos los esfuerzos 
operativos y administrativos hacia la consecución de unos mismos objetivos. 
 

 
Indicador de conocimiento organizacional: 

 

 

 

 
 
 

 

 

Indicador de conocimiento de políticas y objetivos corporativos: 

 

 

 

 
 
 
 

 
Como se puede observar el 51% de los funcionarios desconocen la misión y visión 
de la empresa y un 59% desconoce las políticas y los objetivos corporativos, esto 
debido a que la gerencia no se preocupa por capacitar a sus funcionarios en 
planeación estratégica de la compañía, por lo que culturalmente existe poco 
compromiso de los funcionarios hacia la misma, estos deben estar constantemente 
vigilados para que realicen sus tareas de manera autónoma y eficiente. 
 
 
 

No. De Trabajadores que conocen la misión y visión x 100 

No. Total de Trabajadores  

30 49% 

61  

No. De Trabajadores que conocen la política y objetivos x 100 

No. Total de trabajadores  

25 41% 

61  
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15.9 Indicadores de Calidad 
 
 

Este indicador mide el nivel de productos no conformes, que son aquellos que no 
cumplen con los requisitos solicitados por el cliente, este puede ser detectado dentro 
de la organización o por quejas de los clientes (devoluciones), la compañía debe 
tomar acciones correctivas para eliminar los productos no conformes así como 
informar al cliente y afrontar las consecuencias sobre las devoluciones, en la 
mayoría de los casos en la empresa CALLE IMPRESORES los productos no 
conformes son detectados por el cliente. 

 
 
Producto no conforme segmento publicidad impresa año 2015: 

 

 

 

1.155.000 3% 

36.532.866  
 

La compañía tiene un 3% de productos no conformes cuyas principales causas de 
devolución son: 
 
 

1. Deficiente tonalidad de colores corporativos en los pliegos impresos. 
2. Repises de los pliegos de papel impresos en el proceso de refilado. 
3. Trabajos con diferente tipo de papel al solicitado. 
4. Trabajos impresos en colores diferentes a los solicitados. 
5. Productos con faltantes en cantidades. 
6. Productos en tamaños diferentes a los solicitados. 
7. Errores ortográficos. 
8. Terminados finales deficientes por no guiarse por el dummies. 
 
 

Estas no conformidades se traducen en pérdidas para la compañía impactando 
negativamente las utilidades de la misma, ya que los productos mal elaborados no 
se pueden volver a procesar, ya que una vez impreso el producto no se le puede 
realizar ningún reproceso para ser reimpreso, por lo que todo el proceso y las 
materias primas se deben realizar y adquirir nuevamente asumiendo todos los 
costos. 
 

Número de productos no conformes  x 100 

Número de productos generados  



 

75 
 

16. SISTEMA LÓGICO ACTUAL 

 
 

16.1 Procesos Actuales:  
 
 
El proceso productivo para la elaboración de los productos publicitarios consta de 3 
procesos fundamentales la preimpresión, impresión y postimpresión: 
 
 
Preimpresión: Comprende el grabado de planchas mediante tecnología CTP sigla 
del inglés computer to plate, tecnología para las artes gráficas que emplea 
computadores para imprimir directamente las planchas de impresión offset sin 
utilizar películas (negativos o positivos). Esta etapa comprende también el corte de 
papel, por medio de guillotinas lineales programables automatizadas que tiene la 
función de cortar pliegos a escuadra, esta trabaja a base de cuchillas y presión, El 
corte se realiza en dos ocasiones, cuando recibimos el papel y cuando el trabajo ya 
está impreso, estos procesos de realizan en paralelo. 
 
 
Impresión: En esta etapa se realiza la impresión en donde se plasma el diseño por 
medio de la tinta al papel, se emplean máquinas impresoras offset que pueden tener 
2,4 o 6 torres de impresión.  
 
 
Postimpresión: Enmarca todas aquellas actividades que proporcionan la forma 
definitiva al producto final impreso, lo que se conoce como acabados cuyo objetivo 
puede ser cambiar el aspecto de la superficie para protegerla o darle estética allí se 
utilizaría el plastificado, laminado o barnizado. También se puede manipular la 
estructura del material impreso esto incluye el plegado, encuadernado, perforado, 
refilado y troquelados. 
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Ilustración 22. Diagrama de flujo publicidad impresa Calle Impresores 

Diagrama de Flujo para el proceso de elaboración de los productos del segmento 
Publicidad Impresa de CALLE IMPRESORES: 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El Autor. 
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Tabla 12. Cursograma analítico proceso de pre-impresión. 

 
CURSOGRAMA ANALITICO PROCESO DE PRE-IMPRESIÓN  

 

Diagrama No. 1 RESUMEN 

Proceso: Pre-impresión para elaboración 
1 millar de impresos 

ACTIVIDAD Actual Propuesto Economía 

Actividad: Pre-impresión  Operación    

 
Método: Actual/Propuesto 

Inspección    

Espera    

Transporte    

Realizado por: Almacenamiento    

ING. VICTOR MANUEL CHARRY 

Distancia (mts) 39   

Tiempo (Min) 
(hrs/hombre) 

22,5   

 
No. 

 

 
DESCRIPCIÓN 

 

SÍMBOLO 
Distancia 

(mts) 
Tiempo 
(min)     

 
        
 

1 

Revisión de archivos de diseño, 
diagramación e imagen, 
elaboración de dummies. 

  
 

  
  

5 

Suministro de papel, descargue 
hoja kardex. 

 
    

 
 

 
3 

2 

Revelado y quemado de planchas 
“CTP”. 

     
  

4,5 

Corte de papel      
  

3 

3 
Transporte del papel al área de 
impresión 

     
 
6 

 
1 

7 
Transporte de planchas al área 
de impresión 

     
 

33 
 
1 

TOTAL 39 11,5 

 

Fuente: El Autor. 

 

Podemos concluir que una orden de producción o trabajo tarda aproximadamente 
11,5 minutos en el proceso de preimpresión en el cual se alista todos los materiales 
y se procesa la información necesaria para dar paso a la impresión offset. Las 
principales actividades que generan valor agregado son la elaboración del 
dummies, el revelado y quemado de planchas y el corte de papel dando un tiempo 
verde de 9,5 minutos, teniendo así un desperdicio de tiempo de 2 minutos causado 
por transporte. 
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Tabla 13. Cursograma analítico de impresión offset 

 
CURSOGRAMA ANALITICO DE  IMPRESIÓN OFFSET  

 

Diagrama No. 1 RESUMEN 

Proceso: impresión OFFSET para 
elaboración 1 millar de impresos 

ACTIVIDAD Actual Propuesto Economía 

Actividad: Impresión offset  Operación    

 
Método: Actual/Propuesto 

Inspección    

Espera    

Transporte    

Realizado por: Almacenamiento    

ING. VICTOR MANUEL CHARRY 

Distancia (mts)    

Tiempo (Min) 
(hrs/hombre) 

19,6   

 
No. 

 

 
DESCRIPCIÓN 

 

SÍMBOLO 
Distancia 

(mts) 
Tiempo 
(min)     

 
        
 

1 
Montaje de papel en la impresora 
offset. 

 
    

  
2 

2 
Montaje de planchas en cada 
torre de impresión. 

 
    

 
 

 
6 

3 
Puesta en marcha de la 
impresora (paso de papel y 
registro). 

  
 

  
  

5 

4 Impresión de policromía offset.       
  

6,6 

TOTAL  19,6 

 
Fuente: El Autor. 
 
 
Podemos observar que el proceso de impresión offset para 1 millar de papel en 
cualquier formato tarda 19,6 minutos teniendo como tiempo de alistamiento 13 
minutos representados en las actividades de montaje de papel, planchas y puesta 
en marcha de la impresora, comparativamente podemos concluir que el tiempo en 
el proceso de preimpresión es mayor al de impresión, siendo el setup de la 
impresora offset el tiempo más largo en el proceso de impresión, debido a que se 
debe calibrar de manera óptima el registro y la tonalidad del impreso para garantizar 
cumplir con los requerimientos de calidad exigidos por el cliente. Es de resaltar que 
para cada orden de producción este tiempo de impresión varía de acuerdo a las 
cantidades de hojas  que se deben imprimir y a las especificaciones del mismo. 
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Tabla 14. Cursograma analítico acabado final. 

 
CURSOGRAMA ANALITICO ACABADO FINAL 

 

Diagrama No. 1 RESUMEN 

Proceso: Acabado final para 1 millar de 
volantes. 

ACTIVIDAD Actual Propuesto Economía 

Actividad: Impresión offset  Operación    

 
Método: Actual/Propuesto 

Inspección    

Espera    

Transporte    

Realizado por: Almacenamiento    

ING. VICTOR MANUEL CHARRY 

Distancia (mts)    

Tiempo (Min) 
(hrs/hombre) 

19,6   

 
No. 

 

 
DESCRIPCIÓN 

 

SÍMBOLO 
Distancia 

(mts) 
Tiempo 
(min)     

 
        
 

1 Refilado 
 

    
 
 

 
5 

2 
Transporte de hojas refiladas a 
zona de fajillado 

 
    

 
4 

 
1 

3 Fajillado 
 

    
 
 

 
3 

4 Empaque 
 

    
  

3 

5 
Transporte producto terminado a 
zona de despachos. 

 
 

   
 

32,3 
 
1 

6 
Almacenamiento Producto 
terminado 

     
  

TOTAL 36,3 13 

 
Fuente: El Autor. 
 
 
El acabado final para 1 millar de volantes tarda 13 minutos, consta de las 
operaciones de refilado, fajillado, empaque y despacho, dependiendo del tipo de 
producto carpetas, folletos, afiches o volantes la operaciones del proceso de 
acabado final son diferentes y varían según la cantidad y especificaciones del 
cliente, por lo cual varia su tiempo de realización. 
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Ilustración 24. Diagrama sistema de producción y operaciones. 

16.2 DIAGRAMAS DE FLUJO DE DATOS Y MATERIALES (DFDM) 
 

16.2.1 Diagrama de Contexto 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El autor 

 

16.2.2 Diagrama Sistema de Producción y operaciones 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El autor 

 

 

El sistema de producción y operaciones está conformado por 3 grandes grupos 

el almacén de materias primas, el sistema de transformación y el sistema de 

despachos, por donde se da el flujo de materiales. El flujo de información parte 

desde la solicitud del cliente la cual es atendida por el departamento comercial 

Ilustración 23. Diagrama de contexto. 
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y una vez aprobada la cotización este requiere el producto al departamento de 

planeación quien genera la orden de producción. 

 

 

16.2.3 Diagrama almacén de Materias Primas (1.1) 
 

 

Ilustración 25. Diagrama almacén de materias primas. 

 

Fuente: El autor 

 

 

Planeación genera la orden de trabajo y esta es disparada al almacén de materias 

primas para el alistamiento de los insumos y materiales que se requieren, si se 

encuentran disponibles en el almacén este los suministra al sistema productivo para 

su transformación según OP, en el caso de no haber disponibilidad en el almacén 

este requiere los materiales a los proveedores. 

 

 

 

 

 

 

 



 

82 
 

Ilustración 26. Diagrama sistema de transformación. 

Ilustración 27. Diagrama sistema de despacho. 

16.2.4 Diagrama Sistema de Transformación (1.2) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El autor 

 

 

El sistema de transformación de CALLE IMPRESORES, tiene 3 etapas la pre-

impresión, impresión y post-impresión o acabados finales, en la 1 se lleva a cabo el 

alistamiento de archivos y planchas de impresión, en la 2 etapa se realiza la 

impresión de los pliegos de papel con el diseño escogido por el cliente y en la última 

etapa se elaboran los acabados que lleva cada producto. 

 

 

16.2.5 Diagrama Sistema de Despacho (1.3) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El autor 
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Una vez el producto es terminado se almacena en la unidad de despachos para por 

medio de remisión darle salida y ser entregado al cliente en sus instalaciones, el 

transporte se realiza en flota propia de CALLE IMPRESORES. 

 

 

16.3 PLANEACIÓN DE LA PRODUCCIÓN ACTUAL 
 

 

 Descripción del Sistema de producción: CALLE IMPRESORES tiene un 

sistema de producción JOB SHOP que se caracteriza por la producción de 

volúmenes variables de una alta variedad de productos, es el caso del segmento 

de estudio publicidad impresa que abarca volantes, afiches, plegables y folletos 

cuyas respectivas labores de producción se programan según orden de pedido 

donde se consigna los requerimientos de los clientes. 

 

 

 Pronóstico: La empresa no realiza ningún modelo de pronóstico para determinar 

la proyección en ventas. 

 

 

 Programación de la Producción: Se programa MTO (Make to Order) bajo 

pedido, según los requerimientos del cliente y con base en ello se programan las 

labores de producción. Se realiza teniendo en cuenta la complejidad del trabajo 

y los requerimientos de tiempos de entrega, el primero hace referencia a la 

cantidad de proceso que debe llevar un producto si requiere pasar por 1, 2, 3 o 

más estaciones de trabajo se da prioridad al producto que necesite mayor 

proceso, el segundo refiere a programar de primero la orden de pedido que tiene 

menor tiempo de entrega. 

 
 

 Layout: como característica del JOB SHOP el layout es orientado a los procesos 

los cuales se agrupan en centros de trabajo, ya que los productos no tienen un 

flujo único sino que tienen un secuenciación diferente para su elaboración. 
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16.4 Indicadores de Capacidad de Producción: 
 

 

Se analizará la capacidad disponible del proceso de impresión offset, el cual es el 

más importante y relevante para determinar la productividad de la empresa, a 

continuación se relaciona la jornada laboral de CALLE IMPRESORES: 

 

 

Tabla 15. Indicadores de capacidad de producción. 

 

 

Jornada laboral de CALLE IMPRESORES en condiciones normales: 

 

Horas día disponible: 6 horas 

Horas semanales disponibles: 35 horas semanales 

Horas año disponible: 6 horas x 242 días laborables = 1452 horas/año 

 

 

 

 

 

 

 

 

Jornada laboral 

Horas 
dispo
nible/

día 

(-) 
descanso 
mañana 

(-) 
necesidades 
personales 

 
(-) setup 

Horas 
laborada

s/día 

Horas 
Semana 

Jornada mañana 
7:30 a.m. a 12:30 

pm 
 (Descanso de 15 

min.) 
 

Almuerzo (12:30 a 
1:30) 

 

Jornada Tarde 
1:30 a 4:30 p.m. 

8 
horas 

0.25 
horas 

 
 
 
 

 
0. 5 horas 

 
 
 
 
 

1.25 
horas 

6 horas 

Lunes a viernes 
 

30 horas 
+ 

5 horas 
Del sábado 

 
= 

35 horas 

semanales 
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16.4.1 Análisis de capacidad para las impresoras offset 
 

Tabla 16. Utilización de la impresora: Uso/Capacidad de diseño 

Impresora Offset Uso 
Capacidad de 

diseño 
Utilización 

Komori 4 Torres 

(1/2 pliego) 

Cant. 1 

9.000 hojas/hora 15.000 hojas/hora 

 

60 % 

 

Shinohara 4 torres 

(1/4 mayor) 

Cant. 2 

8000 hojas/hora 12.000 hojas/hora 66,6% 

Shinohara 4 torres 

(1/4 de Pliego) 

Cant. 2 

7000 hojas/hora 10.000 hojas/hora 70% 

 

Fuente: El Autor. 

 

16.4.1 Impresora Komori 4 torres formato de medio pliego (70 cms x 50 cms). 
Capacidad teórica:  

15.000 hojas/horas x 8 horas x 365 días/año =  43.800.000 hojas/año 

Este sería el nivel de producción en condiciones ideales al 100%. 

 

Tabla 17. Capacidad disponible Komori medio pliego: 

Utilización de capacidad 
(60%) 

9.000 hojas/hora 

Turnos 1 8 horas 

(-) descanso en la mañana 0,25 horas 

(-) necesidades personales 0,5 horas 

(-) 5 Setup de la impresora 1,25 horas 

TOTAL HORAS LABORADAS 
DÍA 

6 horas 

Días del año laborados 242 días 

 
Fuente: El Autor. 
 

CD año= 9.000 hojas/hora x 6 horas/día x 242 días/año = 13.068.000 hojas/año 

CD diaria= 9.000 hojas/hora x 6 horas/día = 54.000 hojas/día 
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Podemos concluir que la compañía tiene capacidad ociosa ya que solo está 

trabajando 1 turno cuando podría trabajar al menos 2 turnos, lo que duplicaría la 

producción diaria, disminuyendo los costos fijos unitarios de los productos vendidos, 

también podemos analizar que la impresora está funcionando tan solo al 60% de su 

capacidad esto debido a que a esa velocidad de impresión 9.000 hojas/hora se 

puede controlar más fácilmente las condiciones de calidad como registro y 

tonalidad, pero con un operario versátil y capacitado y con los respectivo 

mantenimientos preventivos y correctivos a las impresoras se puede aumentar la 

eficiencia de las mismas hasta en un 80%. 

 

 

16.4.2  Impresora Shinohara 4 torres formato de cuarto mayor. (2 máquinas) 
 

 

Capacidad teórica: 

 

  

12.000 hojas/horas x 8 horas x 365 días/año =  35.040.000 hojas/año 

 
Tabla 18. Capacidad disponible Shinohara de cuarto mayor de pliego: 

 

Utilización de capacidad (66,6%) 8.000 hojas/hora 

Turnos 1 8 horas 

(-) descanso en la mañana 0,25 horas 

(-) necesidades personales 0,5 horas 

(-) 5 Setup de la impresora 1,25 horas 

TOTAL HORAS LABORADAS DÍA 6 horas 

Días del año laborados 242 días 

 

Fuente: El Autor. 
 

CD año= 8.000 hojas/hora x 6 horas/día x 242 días/año = 11.616.000 hojas/año 

CD diaria= 8.000 hojas/hora x 6 horas/día = 48.000 hojas/día 

 

 

Podemos concluir que la compañía tiene capacidad ociosa ya que solo está 

trabajando 1 turno cuando podría trabajar al menos 2 turnos, lo que duplicaría la 

producción diaria, disminuyendo los costos fijos unitarios de los productos vendidos, 

también podemos analizar que la impresora está funcionando tan solo al 66,6% de 
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su capacidad esto debido a que a esa velocidad de impresión 8.000 hojas/hora se 

puede controlar más fácilmente las condiciones de calidad como registro y 

tonalidad. 

 

 

16.4.3  Impresora Shinohara 4 torres formato de cuarto (50 cms x 35 cms).  
 

Capacidad teórica:  

 

10.000 hojas/horas x 8 horas x 365 días/año =  29.200.000 hojas/año 

 

Tabla 19. Capacidad disponible Shinohara cuarto de pliego 

Utilización de capacidad (70%) 7.000 hojas/hora 

Turnos 1 8 horas 

(-) descanso en la mañana 0,25 horas 

(-) necesidades personales 0,5 horas 

(-) 5 Setup de la impresora 1,25 horas 

TOTAL HORAS LABORADAS DÍA 6 horas 

Días del año laborados 242 días 

 

Fuente: El Autor. 
 

CD año= 7.000 hojas/hora x 6 horas/día x 242 días/año = 14.520.000 hojas/año    

CD diaria= 7.000 hojas/hora x 6 horas/día = 42.000 hojas/día 

 

El proceso más crítico en la elaboración de los productos de publicidad impresa es 

la impresión offset, ya que de él depende la calidad de los impresos en cuanto a 

tonalidad y registros y también los tiempos de entrega ya que para altos niveles de 

producción como el de los volantes se requieren máquinas rápidas que garanticen 

la calidad, como podemos observar actualmente las impresoras offset están siendo 

utilizadas entre el 60% y 70% de su eficiencia.  
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 Producción de volantes Diarios 

Tabla 20. Producción volantes diarios. 

 

Impresora Offset 

 

Volantes según 

formato 
Capacidad/día volantes/día 

Komori 4 Torres 

(1/2 pliego) 

Cant. 1 

8 volantes en 1 

hoja de ½ pliego 

 

54.000 hojas/día 

 

 

432.000 volantes  

Shinohara 4 

torres 

(1/4 mayor) 

Cant. 2 

5 volantes en 1 

hoja de ¼ mayor 

pliego 

 

48.000 hojas/día 

 

 

240.000 volantes  

Shinohara 4 

torres 

(1/4 de Pliego) 

Cant. 2 

4 volantes en 1 

hoja de ¼ mayor 

pliego 

 

42.000  hojas/día 

 

 

240.000 volantes  

 

Fuente: El Autor. 
 

 

Según la capacidad disponible de cada impresora y el montaje de volantes según 

el formato se pueden obtener en promedio 912.000 volantes en el día. 

 

 

16.5 Indicadores de Flexibilidad 
 

 

Flexibilidad en volumen: se encuentra en un 95% ya que la empresa puede 

aumentar el nivel de salida de los productos adaptándose rápidamente a 

fluctuaciones en la demanda, por medio de aumentar los turnos de trabajo pasando 

de 1 actual hasta 3 turnos diarios, al igual puede optimizar la capacidad de 

producción de las impresoras offset aumentando su velocidad a la máxima. 

 

 

Flexibilidad de Producto: haciendo referencia al mix de productos la compañía es 

flexible en un 95%, ya que puede elaborar desde simples stickers de 5cms de 

diámetro hasta libros y catálogos a full color con acabados especiales. 
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Flexibilidad laboral: basados en la polivalencia de los funcionarios la compañía 

cuenta con un 30% de flexibilidad laboral, ya que los operarios tienen sus funciones 

bien definidas para cada estación de trabajo, hay algunos operarios que en un caso 

especial saben imprimir y a la vez cortar papel, pero la mayoría se dedica solo a las 

funciones de su puesto de trabajo. 
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17. SISTEMA FÍSICO ACTUAL 

 
 

17.1 Recursos Existentes 
 
 

17.1.1 Materiales. Las principales Materias Primas utilizados en la actividad 
económica de la empresa son: 

 

 Papel en diferentes estilos y gramajes. 

 Tintas Litográficas. 

 Polipropileno y barnices de acuerdo a cada acabado. 

 Planchas Metálicas. 
 
 

Los principales insumos son: 

 
Tabla 21. Principales insumos 

INSUMOS ACTIVIDAD 

 
Alcohol Isopropílico 

 

 
Preparado en solución para limpieza 
de planchas metálicas en el proceso 

de impresión. 
 

 
 

 

 

 

Soluciones de Limpieza 

(Limpiador UV Wash 1820) 

 
 
 
 
 
 

 
Limpieza de rodillos entintadores, 

mantilla y cilindros de presión, 
retirando los restos de tintas 

después de la impresión. 
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Fuente: El Autor. 
 
 

17.1.2 Maquinaria. CALLE IMPRESORES LTDA en su planta de producción cuenta 
con las siguientes máquinas: 

 

Tabla 22. Planta de producción CALLE IMPRESORES. 

 
 

 
IMPRESORA OFFSET KOMORI LS 29 

 
Komori Lithrone S29 incorpora la versatilidad y flexibilidad 
necesarias para una mezcla de trabajos extensamente 
variados. La esencia de la Lithrone S29 es su elevada 
eficiencia productiva. Formato de 70x50centímetros (medio 
pliego), 4 torres de impresión, la velocidad de impresión 
máxima es de 12.000 hojas/hora.   

 
 
 
 
 
 

 
IMPRESORA OFFSET SHINOHARA OS 66 II 

 
Formato de 52x37 centímetros (cuarto mayor), 4 torres de 
impresión, Velocidad de impresión máxima es de 9.000 
hojas/hora. Cantidad disponible: 2 impresoras. 

 
 
 
 
 
 

 
IMPRESORA OFFSET SHINOHARA 52 2P 

 
Formato de 35X50 centímetros (cuarto de pliego), 4 torres 
de impresión, Velocidad de impresión máxima es de 8.000 
hojas/hora. Cantidad disponible: 2 impresoras. 
 

INSUMOS ACTIVIDAD 

 

Solución en la fuente Electrostática Limpieza de planchas de poliéster. 

 

Antisecante 

 

Conservación de tintas litográficas 
en los sistemas de entintado, para 

ser reutilizadas. 

 

Goma para planchas 

 

Conservación y limpieza de 
planchas metálicas y de poliéster, 

después de su utilización. 

 

Flumix 

 

 

Químico utilizado para acelerar el 
proceso de secado del material 

impreso. 
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GUILLOTINA POLAR MORH 

115 PROGRAMA AUTOMATICO 
 
Esta máquina se encarga de realizar los diferentes cortes 
de papel y refilados de material impreso cuenta con las 
siguientes características. Cantidad disponible: 3 
Guillotinas. 

 
 
 
 
 
 

 
PLASTIFICADORA AL CALOR BILL-HOFFER 

 
Su principal función es plastificar o recubrir al calor las 
superficies del material impreso con polietileno o 
polipropileno, para proteger y dar presentación a los 
impresos. Ancho Máximo de papel: 70 cms. 

 
 
 
 
 
 

 

CTP  DE ½ PLIEGO HEIDELBERG 
 

Se encarga de realizar la separación de colores y posterior 
quemado de las planchas para impresión del computador 
directo a la plancha mediante tecnología violeta y térmica. 
 

 

 
 
 

   
  

 
COMPUTADORES MAC APPLE  

 
Por medio del software especializado en diseño gráfico 
instalados en el MAC, se realizan la fotocomposición y 
diagramación de los diseños requeridos. 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
TROQUELADORA DE PLIEGO 

 
Es una máquina de presión hidráulica, que tiene como 
función presionar el papel o pliego impreso contra el troquel 
para transmitir la forma al mismo.  Cantidad disponible: 2 
Troqueladoras. 

 

Fuente: El Autor. 
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17.1.3 Mano de Obra 
 

Tabla 23. Mano de obra. 

ÁREA Cargo No. de 
Operarios 

Turnos Horario 

Producción Impresor Komori 2 2 6:00 a.m. a 2:00 p.m. 
2:00 p.m. a 10:00 p.m. 

Producción Impresor Shinohara 52IV  
de medio pliego (1) 

1 1 7:30 a.m. a 5:00 p.m. 

Producción Impresor Shinohara 52IV  
de medio pliego (2) 

1 1 7:30 a.m. a 5:00 p.m. 

Producción Impresor Shinohara  
de cuarto de pliego (1) 

1 1 7:30 a.m. a 5:00 p.m. 

Producción Impresor Shinohara  
de cuarto de pliego (2) 

1 1 7:30 a.m. a 5:00 p.m. 

Producción Cortador de papel 4 2 6:00 a.m. a 2:00 p.m. 
2:00 p.m. a 10:00 p.m. 

Producción Troquelador 1 1 1 7:30 a.m. a 5:00 p.m. 

Producción Troquelador 2 1 1 7:30 a.m. a 5:00 p.m. 

Producción Plastificador 1 1 7:30 a.m. a 5:00 p.m. 

Producción Personal de Acabados 12 1 7:30 a.m. a 5:00 p.m. 

Producción Diseñador Gráfico 1 1 1 7:30 a.m. a 5:00 p.m. 

Producción Diseñador Gráfico 2 1 1 7:30 a.m. a 5:00 p.m. 

Producción CTP 1 1 7:30 a.m. a 5:00 p.m. 

TOTAL OPERARIOS PRODUCCIÓN 28   

Comercial Ejecutivos de Ventas 6 1 8:00 a.m. a 12:00 m 
2:00 a  6:00 p.m. 

Comercial Almacenista 1 1 7:30 a.m. a 5:00 p.m. 

Administrativo Contador Público 1 1 8:00 a.m. a 12:00 m 
2:00 a  6:00 p.m. 

Administrativo Asistente Administrativo 1 1 8:00 a.m. a 12:00 m 
2:00 a  6:00 p.m. 

Administrativo Talento Humano 1 1 8:00 a.m. a 12:00 m 
2:00 a  6:00 p.m. 

Administrativo Cartera 1 1 8:00 a.m. a 12:00 m 
2:00 a  6:00 p.m. 

Administrativo Auxiliar Contable 1 1 8:00 a.m. a 12:00 m 
2:00 a  6:00 p.m. 

Administrativo Facturación 1 1 8:00 a.m. a 12:00 m 
2:00 a  6:00 p.m. 

Administrativo Revisor Fiscal 1 1 8:00 a.m. a 12:00 m 
2:00 a  6:00 p.m. 

Gerencia Gerente 1 1 8:00 a.m. a 12:00 m 
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2:00 a  6:00 p.m. 

Gerencia Gerente de Producción 1 2 6:00 a.m. a 2:00 p.m. 
2:00 p.m. a 10:00 p.m. 

Gerencia Gerente comercial 1 1 8:00 a.m. a 12:00 m 
2:00 a  6:00 p.m. 

Gerencia Gerente administrativo 1 1 8:00 a.m. a 12:00 m 
2:00 a  6:00 p.m. 

TOTAL FUNCIONARIOS ADMÓN. 18   

 

 

CALLE IMPRESORES LTDA, actualmente cuenta con 46 funcionarios de planta y 
mantiene relaciones comerciales con una satélite que se encuentra dentro de la 
empresa la cual se encarga de realizar los acabados finales (encuadernación, 
engomados, plegados, empacados, etc.) de productos publicitarios, en donde se 
subcontrata con la jefe de la satélite quien es la que se encarga del personal que 
son alrededor de 15 operarios.  
 
 

17.2 Localización 
 
 

CALLE IMPRESORES LTDA, se encuentra ubicado en la Carrera 27 No. 68-75 de 
Bogotá D.C. en el sector de los alcázares, nicho de mercado de varias medianas 
empresas de artes gráficas. 
 
 
VENTAJAS: 
 
 

 Cercanía a las principales distribuidoras de papel e insumos como lo es la 
cooperativa de papeles de Bogotá. 
 
 

 Georreferenciación comercial al ser uno de los principales Clúster de artes 
gráficas del país. 
 
 

 Cercanía a principales clientes ubicados desde la calle 72 hasta la calle 127, 
desde la cra. 7 a la autopista norte, están ubicadas las oficinas de clientes como 
CLARO COLOMBIA: Calle 90 con 14, Colsanitas, AR Construcciones, El Corral, 
Teatro Nacional y Compensar. 
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 La zona cuenta con licencia para trabajar, ya que este tipo de industria genera 
altos niveles de ruido. 
 
 

 Buenas vías de acceso. 
 
 

Ilustración 28. Localización Calle Impresores 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  
Fuente: El Autor. 
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17.3  Layout Actual CALLE IMPRESORES  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Todos los productos de publicidad 
impresa deben recorrer dentro de 

la planta 165 metros que 
corresponden al desplazamiento 
del papel y planchas a la zona de 
impresión, los volantes y afiches 
recorren 65 metros en piso de 

producción pasando por 
IMPRESIÓN - REFILADO - FAJILLADO  
DESPACHO, los plegables y folletos 

recorren 77 metros pasando por 
IMPRESIÓN - REFILADO – PLEGADO    

DESPACHO 



 

97 
 

17.3.1 Distribución en planta. La distribución en planta de CALLE IMPRESORES, 
es por proceso se caracteriza por la producción de varios productos con 
operaciones comunes y volumen de producción variable con demanda variables, 
como se observa en el plano el flujo de material se encuentra entremezclado en el 
piso de producción. 
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18. ANALISIS DOFA CALLE IMPRESORES LTDA. 

 
Tabla 24. Análisis DOFA. 

 

A
N

A
L

IS
IS

  
IN

T
E

R
N

O
 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

 

 Especializados en Impresión offset. 
 Integración vertical en sus 

procesos. 
 Impresoras offset 4 colores a 

pequeño y gran formato, para 
mayor rapidez. 

 Buena reputación con los clientes. 
 Tiempos de entrega rápidos. 
 Calidad de los impresos. 
 Maquinaria y planta propia. 
 Personal altamente calificado y 

capacitado. 
 Buen servicio al cliente (buena 

comunicación y asesoría en sus 
proyectos promocionales. 

 Satélite interna para acabados 
finales de impresos para mayor 
rapidez. 

 Fuerza de ventas eficiente. 
 Despachos directos en flota propia. 

 

 
 No tienen clara una dirección 

estratégica. 
 No desarrollo de la impresión 

digital. 
 No cuentan con un sistema de 

Gestión de la calidad certificado. 
 No implementan el Sistema de 

Gestión de seguridad y salud en el 
trabajo. 

 Altos costos en tintas e insumos. 
 No manejan el concepto ecológico 

de sus procesos. 
 No cuentan con un programa de 

control de la producción 
establecido. 

 Baja Exportación. 
 Capacidad ociosa en 2 turnos, solo 

labora 1. 
 Impresoras offset de modelo 95. 

 

A
N

A
L

IS
IS

 E
X

T
E

R
N

O
 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

 

 
 

 Atender el segmento de mercado de 
impresión digital que va en aumento. 

 Aumentar la oferta de servicios de 
valor agregado. 

 Orientar los productos al exterior. 
 Nuevos proveedores más 

económicos. 
 Incorporar nuevas tecnologías que 

el mercado ofrece. 

 

 

 Bajas barreras de entrada al sector. 
 Alta Informalidad. 
 Altos costos de materias primas en 

papel, tintas e insumos. 
 Rezago tecnológico, la mayoría de 

la maquinaria que es importada es 
de segunda mano. 

 Baja oferta de capacitación en artes 
gráficas. 

 Baja actividad e inversión en 
investigación y desarrollo. 

 Crecimiento en las Importación. 
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19. DESARROLLO DE ESTRATEGIAS 

 
 

Tabla 25. Desarrollo de estrategias. 
 

OBJETIVO INDICADOR ESTRATEGIA 

 
 
 

TIEMPO DE ENTREGA 
RÁPIDO 

 

 
 
Capacidad de Producción 
Flexibilidad del Sistema 
Eficiencia de las Operaciones 
 

 
Sistemas de Programación y 
control de la Producción. 
Sistemas de Planeación. 
Estandarización de Procesos y 
tiempos. 
 

CALIDAD 

 
 
 
Cumplimiento con los 
requerimientos del cliente. 
 
Optimización de los recursos 
utilizados. 

 
Control de calidad al final de 
cada proceso productivo. 
Mediciones técnicas en el 
proceso de impresión offset. 
Inspección de las condiciones 
de la Materia Prima. 
Implementar el sistema de 
gestión de la calidad. 
 

PRECIO 

 
 
Gestión de compras de 
materias primas. 
 
Optimización de los recursos. 
 

 
Estudio de costos de materias 
primas e insumos. 
Importación de Materias 
Primas. 
Selección de nuevos 
proveedores. 
 

 
 
 

TECNOLOGÍA 
 
 
 

 
 
Eficiencia de máquinas. 
Tiempo de Setup. 
Outsorcing. 
Mantenimientos. 

 
Comprobar las condiciones de 
eficiencia de las máquinas. 
Implementar mantenimientos 
preventivos. 
Tercerización de procesos. 

 
 

CRECIMIENTO EN EL 
MERCADO 

 
 

 
 
Participación en el mercado. 
 
Segmentos del Mercado. 
 
Nuevos Mercados. 

 
Incursión en el mercado de la 
impresión digital. 
Generación de mayor valor 
agregado para el cliente. 
Mejorar los precios 
manteniendo la misma 
calidad. 
 

 

Fuente: El Autor. 



 

100 
 

20. DIAGNÓSTICO DEL SISTEMA DE PRODUCCIÓN Y OPERACIONES 

 
 

Tabla 26. Diagnóstico del sistema de producción y operaciones. 

COMPONENTE ESTRATEGICO 

HALLAZGOS DESCRIPCIÓN 

 

 

 

 

 

 

Scrap del 21% de papel en 

impresión de formato ¼, con 

montaje de 4 volantes. 

 

 

 

Para el formato ¼ de pliego que corresponde 

a 500 mm x 350 mm el corte de papel, tan 

solo se están montando 4 volantes de 215 

mm x 140 mm, desperdiciando el 21% del 

papel. 

 

Area del formato 1/4 175.000 mm(2) 

Area del volante incluido 
registro 

138.775 mm(2) 

Diferencia (Scrap) 36.225 mm(2) 

% SCRAP 21% 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

No cumplimiento de la meta de 

rentabilidad establecida por la 

gerencia en un 12% se logró el 

10% para el año 2016. 

 

 

 

Aunque un 10% de rentabilidad es bueno con 

relación al comportamiento del sector que se 

encuentra entre el 6% y 12% 

aproximadamente, los principales factores 

que están afectando el rendimiento se 

atribuyen a: 

 Incumplimiento en los pagos a 

proveedores lo que está acarreando el 

pago de intereses adicionales. 

 Factor cultural: muchos de los empleados 

de la compañía llevan entre los 8 y 10 

años trabajando en ella, y nunca se las ha 

sometido a evaluación de desempeño, por 

lo que han generado una cierta zona de 

confort, por lo que trabajan a su ritmo y no 

al que necesita la compañía. 

 Comisiones en ventas poco planeadas 

actualmente se maneja un 8%, sin tener 

en cuenta las características del trabajo, 

en cuanto a volumen y proceso, se debe 
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clasificar las comisiones según el trabajo 

para no afectar la rentabilidad del mismo. 

 Alto costo de las materias primas 

principalmente en las tintas litográficas y 

planchas de aluminio.  

 Cotizaciones de trabajos elaboradas de 

manera deficiente, ya que no se cuenta 

con un software avanzado que ayude a 

estimar el verdadero costo de cada 

trabajo. 

 

 

 

 

 

 

 

Las compras corresponden al 

43% de los ingresos 

operacionales. 

 

 

No hay una gestión de compras establecida, 

quien se encarga de comprar es el 

almacenista, el cual no maneja un sistema de 

inventarios sistematizado sino que utiliza 

hojas físicas de kardex, por lo cual no tiene 

una información ágil y confiable al momento 

de comprar materiales e insumos, lo que 

puede encarecer el costo de las 

adquisiciones y demorar el 

aprovisionamiento. 

 

Incumplimiento con las fechas estipuladas de 

pago a proveedores que actualmente se 

maneja a 90 días, está generando 

sobrecostos por intereses por no pago. 

 

 

 

 

 

Baja participación en el 

mercado con un 7% del 

mercado de publicidad 

impresa. 

 

 

 

 

El mercado de la publicidad impresa por 

método de impresión offset tiene como gran 

amenaza la impresión digital que garantiza 

procesos más ecológicos y tirajes cortos más 

económicos, por ello la compañía ha perdido 

mercado al no implementar la impresión 

digital como alternativa a tirajes cortos. 
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3% de producto no conforme. 

 

 

Los productos no conformes se generan 

principalmente por errores en el 

diligenciamiento de la orden de producción y 

por realizar trabajos sin el dummies 

correspondiente. 

COMPONENTE LÓGICO 

HALLAZGOS DESCRIPCIÓN 

 

TASA DE PRODUCCIÓN: 

 

Eficiencia de las impresoras offset: 

KOMORI: 9.000 hojas/hora 

Turno: 54.000 hojas/día  

54 millares/día 

Eficiencia: (60%). 

 

SHINOHARA ¼ MAYOR (2):  

8.000 hojas/hora  

Turno: 48.000 hojas/día 

48 millares/día 

Eficiencia: (66,6%) 

 

SHINOHARA ¼ (2):  

7.000 hojas/hora  

Turno: 42.000 hojas/día 

42 millares/día 

Eficiencia: (70%) 

 

 

IMPRESORA MILLARES/DÍA 

KOMORI 54 

SHINOHARA 1/4 MAYOR 96 

SHINOHARA 1/4 84 

TOTAL 234 

 

Takt time de producción actual  

es de 29,1 minutos / millar 

 

La impresión de 1 millar de papel en 
formato ¼, se hace cada 29,1 minutos, 

teniendo en cuenta el proceso en 
conjunto iniciando marcha. 

 

Planeación y control de la 

producción 

 

Se realiza make to order, la producción 
se realiza según la complejidad del 
trabajo y tiempos de entrega,  no se 

evidencia ningún tipo de planeación de 
producción como planeación agregada 

y/o control con secuenciación. 

 

 

Capacidad ociosa 

La compañía solo labora 1 turno, en 
cuanto las instalaciones y maquinaria 

tienen la capacidad de trabajar 3 
turnos. 
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 COMPONENTE FÍSICO 

HALLAZGOS DESCRIPCIÓN 

 

 

 

Maquinaria 

 

 

Las impresoras offset SHINOHARA, 

son de un muy buena tecnología, pero 

el modelo de la impresora es 1995, por 

lo que no cuenta con algunos 

componentes de las impresoras offset 

modernas como el autoplay y mayor 

eficiencia ya que son más veloces. 

 

 

Materias primas e insumos 

 

 

Los residuos producidos, en cuanto 

papel este se utiliza para reciclaje, se 

están generando demasiados residuos 

líquidos como gomas, reveladores y 

disolventes, que afectan a la salud de 

los trabajadores y medio ambiente. 

 

 

 

 

 

Distribución en planta 

 

 

 Los productos publicitarios deben 

recorrer entre 230 metros y 277 metros 

dentro de la planta, lo cual es factible de 

mejorar. El recorrido más largo es la 

conexión de planchas y OP del segundo 

nivel al piso 1 de producción en 165 

metros. 

 

La distribución es por proceso en donde 

el producto realiza el flujo a través de 

cada estación de trabajo. 

 

Fuente: El Autor. 
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21. MODELO IDEAL 

 

 

Tabla 27. Modelo ideal. 

COMPONENTE ESTRATEGICO 

REQUERIMIENTOS DESCRIPCIÓN 

 
 
 
 
 

Scrap de papel blanco para 
impresión del 1 y 2%. 

 

 
El scrap de papel que debe resultar, es el 

del proceso de refile de los pliegos blancos 
e impresos que no deben superar el 1% y 
2% del área utilizable del pliego o trabajo 

impreso. 
 

La zona del área del pliego utilizada para 
escalas de registro y tonalidad no se 

consideran scrap. 
 

 
 
 

 

 

 

Rentabilidad del 16% 

 

 
Procesos eficientes de cotización de 

trabajos asistido por software 
 LITOPLAN 14, que se encarga de calcular 

los costos totales en que incurre la 
elaboración de un trabajo de manera 

eficiente y rápida, una herramienta útil para 
vendedores y gerentes. 

 
Plan de comisiones sobre ventas por 
margen, según las características y 

volúmenes de cada trabajo. 
 

Evaluación periódica del desempeño en los 
puestos de trabajo para mejorar las 

habilidades y destrezas de los 
colaboradores. 

 

 
 
 
 

Costo de materias primas entre 
el 32% y 35% aproximadamente 

 
 

Existencia de un departamento de gestión 
de comprás, integrando todas las 

operaciones del sistema por medio de 
software ERP Enterprise Resource 

Planning. 
 

Desarrollo de alianzas estratégicas con 
proveedores en tiempos de pago para 
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obtener descuentos por cumplimiento en 
pago de cartera. 

 
Importación compartida, asociatividad con 
demás empresas del sector para realizar 

importaciones compartidas que disminuyan 
los costos de materias primas como papel, 

tintas y planchas. 
 

 
 
 
 
 
 
 

Participación el mercado del 
30% aproximadamente 

 
 

Incursionando un nuevos segmentos de 
mercado como etiquetas y empaques. 

 
Mayor valor agregado en los segmentos de 

publicidad impresa, como procesos 
ecológicos, certificación SELLO 

AMBIENTAL COLOMBIANO (ISO1402), 
utilización de papeles ecológicos. Los 
acabados novedosos con troqueles, 

barnices y formas. 
 

Certificación de calidad ISO 9001:2015, 
implementación del  SG-SST Decreto 1072 

de 2015. 
 

COMPONENTE LÓGICO 

REQUERIMIENTOS  DESCRIPCIÓN 

NIVEL DE PRODUCCIÓN: 
La eficiencia del 95%,  

 
HEIDELBERG SPEEDMASTER 

½. 
 

Capacidad: 20.000 hojas/hora 
Capacidad disponible: 

 19.000 hojas/hora  
Total millares día: 
127 millares/día 

 
 HEIDELBERG SPEEDMASTER 

¼. 
  
Capacidad: 18.000 hojas/hora 

Capacidad disponible: 
 17.100 hojas/hora  

 
 

IMPRESORA MILLARES/DÍA 

HEIDELBERG SPEEDMASTER ½ 254 

HEIDELBERG SPEEDMASTER ¼ 226 

TOTAL 480 
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Total millares día: 
113 millares/día 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Fuente: El Autor. 
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22. ANALISIS DE BRECHAS 

 

 

Tabla 28. Análisis de brechas. 

SISTEMA ESTRATEGICO – LOGICO – FISICO 

OBJETIVO ACTUAL IDEAL ESTRATEGIA CIERRE DE BRECHAS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

MAYOR 

RENTABILIDAD 

 

 

 

 

 

 

 

 

La Rentabilidad de 

la compañía se 

encuentra en un 

10% al año 2016, la 

meta era 12%. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Rentabilidad del 16%  

 

Las ventas en el 2016 registraron $6.459 

millones de pesos, arrojando una rentabilidad 

sobre las ventas del 10%, si se quiere aumentar 

la rentabilidad en un 2%, se debe: 

 

 Adquirir el software LITOPLAN 14, con una 

inversión de $ 3.000.000 millones de pesos, 

lo que garantizará una mejor estimación de 

costos totales de producción y venta de 

cada trabajo, para eliminar cualquier error 

que genere sobrecostos en la elaboración 

del trabajo y así no afecte la utilidad de la 

compañía. 

 Desarrollar e implementar un plan de 

comisiones en ventas en el que se debe: 

Calcular el punto de equilibrio de cada 

comercial. “Para definir el salario, se debe 

conocer el punto de equilibrio de cada 

comercial, es decir, el volumen de ventas a 

partir del cual la empresa ni gana ni pierde 

con él”. 
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Establecer la comisión escalonada, va 

subiendo según tramos de ventas 

cumplidos. Y asignar el porcentaje según 

las características de la venta. 

 Cumplir con las fechas estipuladas de 

pagos a proveedores para no generar 

sobrecostos que impacten la utilidad por 

intereses de mora. 

 Establecer evaluaciones de desempeño en 

los puestos de trabajo para mejorar la 

productividad del mismo. 

 

 

 

 

 

 

 

PARTICIPACIÓN 

EN EL 

MERCADO 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

La cuota de 

mercado de la 

compañía es del 

7%. 

 

 

 

 

 

 

 

La cuota de mercado 

del 30% 

La cuota de mercado actual es baja tan solo con 
el 7%, se estima una participación del 13% en 
6 años para lo cual se debe: 
 

 Aumentar las ventas en un 90% pasando de 
vender $ 6.549 millones a 11.443 millones  
aproximadamente, para responder al 
aumento de venta se puede utilizar la 
capacidad ociosa de los 2 turnos de la 
compañía. 

 Incursionar en nuevos segmentos de 
mercado como el de los empaques y 
etiquetas se presenta crecimiento. 

 Generar mayor valor agregado a sus 
productos mediante innovación en 
acabados finales con troqueles, barnices y 
formas y procesos ecológicos, certificación 
SELLO AMBIENTAL COLOMBIANO 
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(ISO1402), utilización de papeles 
ecológicos. 

 Certificarse en calidad ISO 9001:2015 genera 
más confianza en los clientes. 

 Realizar estudio económico para impresora 
digital, debido a la creciente tendencia de 
mercado en requerir productos en menor 
cantidades menos tirajes, se debe evaluar la 
posibilidad de compra de una impresora 
digital konica minolta tabloide para suplir las 
necesidades de impresión digital.  

 

 

 

 

 

 

 

 

DISMINUCIÓN 

DE COSTOS DE 

PRODUCCIÓN 

 

 

 

 

 

 

El 43% de los 

ingresos por ventas 

representan las 

compras (materias 

primas, insumos, 

repuestos). 

 

 

 

 

 

 

 

 

Costos de compras 

entre el 32% y 35%. 

 
Se debe lograr la reducción del costo de 
compras en un 5% pasando de un 43% a un 
38% para ello es necesario: 
 

 Organizar el proceso de compras y/o 
aprovisionamiento, por medio de la 
implementación inicial del módulo de 
almacén e inventarios de NOVASOFT, para 
tener un control eficiente de los elementos 
de almacén entradas y salidas y 
comportamiento de precios. Costo de la 
inversión $ 2.500.000 aproximadamente.   

 

 Desarrollar alianzas estratégicas con 
proveedores, por el pago a tiempo de las 
obligaciones para beneficiarse de 
descuentos. 
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TASA DE 

PRODUCCIÓN 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

234 millares/día 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

480 millares/día 

Aumentar la eficiencia de las impresoras offset 
a un 80% cada una para así mejorar los niveles 
de producción pasando de 234 millares a 284 
millares en el día. 
 

IMPRESORA MILLARES/DÍA 

KOMORI 72 

SHINOHARA ¼ MAYOR 116 

SHINOHARA ¼ 96 

TOTAL 284 

 

 
 
 
Para esto se debe implementar un plan de 
mantenimiento preventivo que garantice el 
estado óptimo de las impresoras para que se 
pueda así elevar la eficiencia a un 80%. 
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MEJORAMIENTO 

TAKT TIME DE 

PRODUCCIÓN 

 

 

 

 

 

El takt time de 

producción actual 

es de 29,1 minutos 

 

 

 

 

 

El takt time de 

producción de  

20,5 minutos 

 
Planeación de la demanda por medio del 
método ARIMA modelo autorregresivo 
integrado de promedio móvil, para establecer 
claramente los requerimientos del cliente. Para 
cumplir la demanda pronosticada para el 2017 
para los productos de publicidad impresa 
volantes, afiches y plegables el takt time de 
producción debe ajustarse a 20,5 minutos, para 
lo cual debe realizarse estudio de tiempos para 
estandarizar y mejorar operaciones dentro del 
proceso y realizar mejoras de layout para 
disminuir tiempos de desplazamientos. 
 
 

 

 

 

CALIDAD 

 

 

Producto interno no 

conforme del 3% 

 

 

Producto interno no 

conforme del 1% 

 
Determinar controles específicos a las 
principales causas de productos no conformes 
que son terminados finales deficientes por no 
guiarse por el dummies y errores por deficiente 
diligenciamiento de las órdenes de producción. 
 

 

Fuente: El Autor. 
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23. DISEÑO PROPUESTO DEL SISTEMA DE PRODUCCIÓN Y 

OPERACIONES  

 

 

23.1 COMPONENTE ESTRATÉGICO 
 

 

23.1.1 MISIÓN. Elaboración y comercialización de productos publicitarios 
innovadores, con un alto valor agregado, apoyados en un sistema de impresión 
offset de última tecnología y flexible que garantice un servicio con calidad y rapidez, 
que supere las expectativas del cliente y consumidor, generando beneficios a los 
miembros de nuestra organización. 
 

 

23.1.2 VISIÓN. En el 2022, estar dentro de las 50 primeras empresas de industria 
gráfica en el país, teniendo como base la comunicación total con el cliente, la 
calidad, precios competitivos, conciencia ambiental y rapidez en la entrega, esto nos 
dará un diferencial único que nos identifique y a la vez nos haga más competitivos, 
alcanzando y manteniendo liderazgo en el mercado. 
 

 

23.1.3 OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 
 

 

 Estar dentro de las 50 primeras empresas de industria gráfica del país, 
obteniendo ingresos operacionales de $ 11.400 millones y una rentabilidad del 
12% en 6 años. 

 
 

 Elaborar y comercializar productos publicitarios con diferenciación en valor 
añadido, generando ventajas competitivas en el mercado. 

 
 

 Ofrecer un servicio de impresión offset de alta tecnología, que garantice la 
rapidez en la entrega y calidad de los impresos. 
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 Alcanzar el 13% del mercado de la industria gráfica en el segmento publicidad 
impresa, durante un horizonte de 6 años. 

 
 

 Ser una de las empresas reconocidas por su compromiso con el medio ambiente 
y procesos limpios.
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Ilustración 29. Mapa de procesos Calle Impresores 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El Autor.
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23.1.4 PLAN  ESTRATEGICO. La estrategia será basada en la diferenciación en 
valor añadido con respecto la competencia, enfocados en tiempos de entrega 
rápidos con calidad y conciencia ambiental, para entrar dentro de las 50 primeras 
empresas de industria gráfica del país se debe durante los próximos 6 años 
aumentar las ventas gradualmente hasta llegar a un 90%, pasar de facturar 6.000 
millones a 11.400 millones de pesos año, que son los ingresos operacionales de la 
industria que actualmente están dentro del ranking de los 50, según 
supersociedades, aumentando la participación en el mercado del 7% al 13%, y 
mejorando la rentabilidad del 10% al 12%. 

 
 

VENTAS: Aumento de ventas en un 90% en 6 años, aumentando la participación 
en el mercado del 7% al 13%. 
 
Tabla 29. Plan para aumentar ventas. 

PLAN PARA AUMENTAR  LAS VENTAS 

ESTRATEGIA DESARROLLO 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Agregar valor a los 
productos publicitarios 

ofertados 
 
 
 

 Productos amigables con el medio 
ambiente: Emplear el uso de papeles 
esmaltados y bond ecológicos provenientes 
del bagazo de caña de azúcar, residuo 
agrícola 100% reciclado. Para su producción 
requiere menos agentes químicos, siendo 
bideodegradable tanto en su tiempo de 
descomposición como en la generación de 
nuevos subproductos. 

 Diseño Gráfico: Crear un factor diferencial en 
la concepción y diagramación del diseño 
gráfico, con un equipo profesional y creativo 
que garantice diseños innovadores y únicos 
para cada cliente. 

 Certificación NTC 6038: Sello Ambiental 
Colombiano para material impreso, proyecto a 
largo plazo, con esta etiqueta ecológica se 
busca informar a los clientes sobre las 
características ambientales de los productos y 
estimular la implementación de procesos 
productivos más limpios. 

 Implementación del Servicio Postventa: los 
servicios a ofertar son la garantía, 
confirmación de entrega y evaluación del 
servicio por medio de encuesta a los clientes. 

 

Fuente: El Autor. 
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Ilustración 30. Papel ecológico. 

 Productos Amigables con el Medio ambiente: Calle Impresores comprará a 
sus proveedores papeles esmaltados como propalcotes en sus diferentes 
gramajes (90, 115, 150, 200, 240, 300), y papel fotocopia en resmillas y papel 
bond, cuyo insumo para su fabricación haya sido el bagazo de caña de azúcar, 
para garantizar así que sus productos contribuyan a la preservación del medio 
ambiente. Los vendedores serán los responsables de realizar el marketing 
verde, comunicar a los clientes de las características ecológicas de los 
productos publicitarios (reciclables y biodegradables), en el caso del papel debe 
dar a conocer su proceso de adquisición y eliminación después del uso, para dar 
a entender a los clientes la percepción ecológica de la compañía y ello ayude a 
fidelizar y aumentar las ventas de la misma.  

 
 

 Papeles ecológicos. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

       Fuente: El autor 

 

 

 Certificación NTC 6038: Para obtener esta certificación requiere de una 
gran inversión en tiempo y dinero, por lo que se contempla como estrategia 
a largo plazo, para poder adecuar los procesos y productos a los 
requerimientos principales de la norma, como: 
 

 Definir e implementar un programa de mantenimiento preventivo y correctivo 
de todos los equipos empleados en la producción o para generar servicio de 
apoyo para la fabricación y comercialización, y dejar registro de los 
mantenimientos efectuados. (Ministerio del Medio Ambiente Colombiano, 
2013). 
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 Se deben identificar, valorar y priorizar los impactos ambientales de todas las 
actividades del proceso de fabricación (incluido mantenimiento preventivo y 
correctivo), a fin de establecer e implementar acciones para prevenir, mitigar, 
controlar o compensar aquellos de carácter significativo adverso (Ministerio 
del Medio Ambiente Colombiano, 2013). 
 
 

 Diseño Gráfico: Se brindará el servicio de diseño gráfico personalizado, en 
donde el cliente tendrá la oportunidad de interactuar con el diseñador en la 
conceptualización, diagramación y manejo de imágenes de su publicidad 
impresa, con el objetivo de aumentar los niveles de servicio y que el cliente 
perciba lo importante que es para la compañía y quede a gusto con el trabajo 
de diseño que se le dio a su imagen corporativa, enfocados en la innovación 
y creatividad para lo cual el departamento de diseño deberá seguir los 
siguientes parámetros: 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
Fuente: El Autor. 
 
 
 
 

Ilustración 31. Parámetros de diseño gráfico. 

ANALISIS 
ESTRATEGICO DE 

LA PIEZA A 
DISEÑAR 

CREATIVIDAD Y 
BOCETOS 
INICIALES 

PRESENTACIÓN 
DEL BOCETO 

INICAL AL CLIENTE 

FEEDBACK 
CLIENTE - 

DISEÑADOR 

DISEÑO OFICIAL 
DE LA PIEZA 

PUBLICITARIA 

PRESENTACIÓN 
DISEÑO OFICIAL 

DE LA PIEZA 
PUBLICITARIA 

REALIZACIÓN DE 
CORRECCIONES 

FINALES 

DISEÑO FINAL 
LISTO PARA 
IMPRESIÓN 



 

118 
 

GRACIAS

Cumplimiento en los tiempos de entrega

Información oportuna sobre el despacho

Estado enel que se encuentra su producto

DESPACHOS EXCELENTE BUENO REGULAR MALO

Variedad en el portafolio de servicios

Conciencia ambiental

Calidad, cumplimiento con las especificaciones

Servicio post- venta

PRODUCTOS EXCELENTE BUENO REGULAR MALO

Atención y amabilidad del departamento de 

ventas y/o vendedores de la compañía

Trámite para realizar pedidos

Visitas realizar por nuestros vendedores

Asesoría por parte del vendedor

Rapidez y respuestas enlas PQRS

SERVICIO AL CLIENTE EXCELENTE BUENO REGULAR MALO

BUENO REGULAR MALO

Los precios ofrecidos están acordes a su 

presupuesto publicitario

Disponibilidad de los productos ofrecidos

Condiciones de Pago

Apoyo y asesoría publicitaria con catalogos, 

dummies en egeneral

La información suministrada es efectiva y oportuna

La información suministrada es efectiva y oportuna

CONDICIONES COMERCIALES EXCELENTE

Factibilidad de comunicación con el área solicitada

Atención y amabilidad de la persona que lo atiende

FECHA: EMPRESA:

Califique como excelente, bueno, regular o malo. El desempeño de CALLE IMPRESORES en los 

siguientes aspectos:

COMUNICACIÓN EXCELENTE BUENO REGULAR MALO

ENCUESTA DE SATISFACCIÓN AL CLIENTES

CALLE IMPRESORES LTDA

PERFIL DEL ENCUESTADO

NOMBRE: CARGO:

Ilustración 32. Encuesta de satisfacción al cliente. 

 

 Servicio Postventa: Para evaluar el servicio y desempeño de calle impresores, 
se implementará una encuesta de satisfacción del cliente, en donde se evaluará 
la comunicación, servicio y productos entre otros aspectos de la compañía, para 
recibir feedback, generando confianza y lealtad en los clientes, lo que se verá 
reflejado en la preferencia de los productos de la compañía, se implementará el 
siguiente formato: 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El Autor. 
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Ilustración 33. Proyección en ventas. 

 Garantía de los productos publicitarios: 60 días para la conservación de tintas 
de los impresos, se implementará la llamada telefónica directa con el cliente para 
determinar las condiciones de la garantía y comunicar el despacho y entrega 
posterior de los productos solicitados. 

 
 

23.1.5 IMPACTO. Con la estrategia de diferenciación en valor añadido en los 
productos publicitarios de CALLE IMPRESORES, mediante la conciencia ambiental 
empresarial, innovación en el diseño gráfico y servicio post-venta, anteriormente 
descritos la compañía aumentará sus ventas en un 90% en el horizonte de tiempo 
de 6 años propuestos en la nueva visión, logrando así: 

 

 

 Mejor posicionamiento en el mercado. 
 

 Ventajas competitivas en el mercado. 
 

 Disminución de costos al mejorar la eficiencia y el uso de materiales y 
recursos. 

 

 Fortalecimiento de la imagen pública. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

           Fuente: El Autor. 
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Ilustración 34. Impresora KONICA MINOLTA bizhub PRO C1060L. 

23.1.6 PARTICIPACIÓN EN EL MERCADO 
 

Tabla 30. Participación en el mercado. 
 

AUMENTO PARTICIPACIÓN EN EL MERCADO 

ESTRATEGIA DESARROLLO 

 
 
 
 

Implementar la Impresión Digital 
 

Para no ceder mercado en publicidad 
impresa, se debe adoptar una 

impresora digital, para las demandas 
de trabajos que requieren cortos 

millares a costos razonables, por lo 
cual se debe adquirir una impresora 
konica minolta formato tabloide, para 
así trabajar de manera combinada la 

impresión offset y la digital. 

 
 
 

Diversificación de portafolio 
 
 
 
 

 
Para ganar mercado se debe 

diversificar el portafolio de productos, 
ofertando empaques o cajas 

plegadizas de gran utilización para 
restaurantes, panaderías, y 

accesorios. 

Fuente: El Autor. 
 

 Inversión impresora digital KONICA MINOLTA bizhub PRO C1060L. 
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Fuente: Konica Minolta 2017. 
 
 
La compañía invertirá $ 25.000.000, de los cuales el 20% lo asume la compañía un 
valor de $ 5.000.000 y el 80% restante se solicita préstamo bancario de libre 
inversión para los $ 20.000.000, a continuación se muestra la simulación del crédito 
en un plazo de 60 meses con tasa fija: 
 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Simulador de Crédito Bancolombia. 
 
 
La compañía quedaría con una cuota fija mensual de $ 534,338.81 pesos mensual 
aproximadamente, para lo cual se estima una demanda de 12.000 impresiones año 
inicialmente a un precio de venta de $ 2.000 que actualmente se maneja el sector, 
para validar la viabilidad financiera de la inversión a continuación se presenta el 
siguiente cuadro resumen, en donde se resaltara el resultado de la TIR (Tasa interna 
de rentabilidad) y del VAN (Valor actual neto). 
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Nombre: COMPRA IMPRESORA DIGITAL KONICA MINOLTA

ASPECTOS OPERATIVOS

Inflaciones previstas para esas estimaciones iniciales:

Volúmenes iniciales: Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10

Volumen de ventas del producto 12.000 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%

Volumen de ventas del producto ó Linea B 0 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%

Volumen de ventas del producto ó Linea C 0 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%

Precios iniciales:

Precio IMPRESIÓN DIGITAL 1 PÁGINA 2.000,00 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%

Precio del producto ó Linea B 0,00 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%

Precio del producto ó Linea C 0,00 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%

Costo variable unitario del producto ó Linea A 1.000,00 1,50% 1,50% 1,50% 1,50% 1,50% 1,50% 1,50% 1,50% 1,50% 1,50%

Costo variable unitario del producto ó Linea B 0,00 1,50% 1,50% 1,50% 1,50% 1,50% 1,50% 1,50% 1,50% 1,50% 1,50%

Costo variable unitario del producto ó Linea C 0,00 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%

Costo de personal 1.129.000 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%

Costo de mantenimiento 1.000.000 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%

Seguros 150.000 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%

Servicios, administración, alquileres y otros gastos fijos 300.000 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%

ASPECTOS ECONÓMICO-FINANCIEROS

Total de la inversión 25.000.000 

A financiar con recursos propios 5.000.000 

A financiar con deuda 20.000.000 

Plazo de devolución 10

Tipo de interés 22,42%

Necesidades operativas de fondos (NOF) como % de las ventas 3%

Tasa de descuento aplicada para calcular el VAN de la inversión 10%

RESULTADOS

Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10

Total de ingresos operativos 0 24.482.400 24.974.496 25.476.484 25.988.561 26.510.931 27.043.801 27.587.381 28.141.887 28.707.539 29.284.561 

Margen operativo bruto 0 9.489.420 9.555.560 9.619.264 9.680.369 9.738.706 9.794.099 9.846.363 9.895.307 9.940.734 9.982.436 

Beneficio neto 0 1.493.845 1.838.587 2.181.697 2.523.066 2.862.579 3.870.120 4.205.565 4.538.786 4.869.650 5.198.018 

Flujo de caja disponible para el pago de la deuda (FCD) 0 8.019.173 8.635.224 8.529.637 8.422.303 8.313.108 7.871.934 7.758.658 7.643.151 7.525.280 7.404.907 

Pago de la deuda anual (capital + intereses) 0 6.259.800 5.811.400 5.363.000 4.914.600 4.466.200 4.017.800 3.569.400 3.121.000 2.672.600 2.224.200 

Tasa de cobertura del pago anual de la deuda (TCPD) 0,00 1,28 1,49 1,59 1,71 1,86 1,96 2,17 2,45 2,82 3,33

Tasa de cobertura del importe total de la deuda pendiente (TCTD) 3,11 3,19 3,22 3,26 3,29 3,31 3,36 3,42 3,47 3,53 0,00

Dividendos distribuibles anualmente 0 1.493.845 1.838.587 2.181.697 2.523.066 2.862.579 3.870.120 4.205.565 4.538.786 4.869.650 5.198.018 

VAN de la inversión para el accionista 13.546.747 

TIR de la inversión para el accionista 44%

Período de retorno (pay-back) de la inversión para el accionista Años  2        

y Meses  9        

Tabla 31. Resumen de la inversión. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El Autor. 
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Tabla 32. Resultados Viabilidad Financiera 

Fuente: El Autor. 

 
 
Según los resultados con una TIR= 44% y una VAN positiva, lo que indica que la 
inversión es rentable y la adquisición de la impresora konica minolta digital es viable. 
 
 

 Diversificación del Portafolio: Cajas plegadizas. 
 
 

Debido a que muchas empresas del sector confecciones, alimentos y farmacéutico 
han querido generar como valor diferencial el empaque de sus productos con 
diseños y acabados novedosos que realcen las características y vistosidad de los 
mismos, por lo que buscan proveedores de cajas plegadizas que estén en la 
capacidad de satisfacer sus necesidades promocionales en el empaque. 
 
 
Según la revista DINERO en su portal web, resalta que las nuevas tendencias de 
consumo son las que marcan la parada de este sector, que debe producir envases 
amigables con el medio ambiente, fáciles de utilizar y que traigan tecnología 
especial, como tapas difíciles de abrir para los niños, en el caso de medicinas. 
 
 
El sector de alimentos y bebidas es el principal cliente de la industria de empaques, 
seguido de los medicamentos y los cosméticos. De la producción mundial de 
empaques, 6% se produce en América Latina y tan solo 1% en Colombia. No 
obstante, esta es una de las regiones del planeta en donde crece más rápido este 
sector, debido a que cada vez cuenta con consumidores más sofisticados y 
exigentes. Cálculos de un estudio encomendado por Acosta indican que el consumo 
per cápita en empaques en Chile es de US$153, en Brasil de US$98, en México de 
US$84, en Argentina de US$60 y en Colombia de apenas US$32. Pero es nuestro 
país uno de los que crece más rápido en la región, junto con México. 
 
 
 
 

RESULTADOS VIABILIDAD FINANCIERA 

TIR (Tasa interna de rentabilidad) 44% 

VAN (Valor actual neto). $ 13.546.747 

Recuperación de la inversión 2 años 9 mese 
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EMPRESA VENTAS % PARTICIPACIÓN

MULTI-IMPRESOS S.A.S. $15.453.298.000 17%

GRAFI VISION EDITORES SAS $14.718.394.000 16%

GRAFIQ EDITORES S.A.S. $13.311.897.000 15%

OFFSET GRÁFICO EDITORES. $13.036.810.000 14%

CALLE IMPRESORES LTDA. $11.443.000.000 13%

PUBLIMPRESOS LTDA. $11.095.591.000 12%

EDITORA GEMINIS LTDA. $11.073.029.000 12%

TOTAL VENTAS MERCADO $90.132.019.000 100%

PARTICPACIÓN MERCADO 2022

Ilustración 35. Cajas plegadizas. 

Ilustración 36. Participación en el mercado 

De allí la oportunidad de negocio de la compañía CALLE IMPRESORES. 
 
 

 Cajas plegadizas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Implementando las estrategias descritas para lograr la nueva visión de la compañía, 
como el aumento de ventas, impresión digital y diversificación de portafolio, calle 
impresores alcanzaría el 13% del mercado en un horizonte de tiempo de 6 años. 

 
 

 Participación en el mercado. 
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Fuente: El Autor. 

 

 

23.1.7 RENTABILIDAD  
 

Tabla 33. Aumento de rentabilidad. 

AUMENTO RENTABILIDAD 

ESTRATEGIA DESARROLLO 

 
 
 

Proceso de cotización de trabajos 
asistido por software especializado 

 

 
Para eliminar los sobrecostos en 
materias primas originados por la 
deficiente estimación de costos de 

producción y ventas cuando se realiza 
la cotización, se implementará el 

software LITOPLAN 14.0 
 

 
Compromiso de la gerencia en dar 

cumplimiento a los pagos pactados 
en el tiempo pactado. 

 
Eliminar intereses por mora que afecta 

la rentabilidad de la compañía. 

 
 

Comisiones en ventas escalonada 
 
 

 
Se implementará plan de comisiones 
escalonada, la cual será determinada 

por la subgerencia de mercadeo y 
ventas. 
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Ilustración 37. Especificaciones del producto. 

 ¿Qué es el LITOPLAN 14.0? 

 
 
Es un software cotizador de impresos, que realiza la cotización automática de los 
trabajos publicitarios solicitados por los clientes, imprime la cotización formal en 
Word, la orden de trabajo y estadísticas en Excel, lo que garantizará una eficiente 
planeación de costos para cada trabajo a realizar. Tiene una inversión de                       
$ 3.000.000 o se puede tomar en arriendo por un valor de $ 200.000 mensuales 
realizando un pago anticipado mínimo de 6 meses $ 1.200.000. 
 

 

 ¿Cómo funciona LITOPLAN 14.0? 

 

 
El módulo de optimización escoge entre todas las máquinas y los papeles 
disponibles, aquella combinación que entregue el menor costo para el cliente, 
muestra los costos incurridos en el trabajo que se está presupuestando y permite 
eliminar, modificar o agregar cualquier valor o nuevo concepto al costo. Una 
clasificación previa entre costos fijos y variables o entre materiales y operaciones 
permite realizar una serie de estimaciones adicionales para poder analizar los 
resultados y ajustarlos. 
 
 

 Metodología para su uso: 
 
 
Se cargan al sistema todas especificaciones del producto como cantidad, tipo de 
papel, tipo de acabado, colores (4x4) (4x0) (4x1) y margen de ganancia, necesarios 
para el presupuesto, como se muestra a continuación. 
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LITOPLAN calcula automáticamente los costos unitarios y totales del trabajo a 
realizar, teniendo en cuenta los parámetros ingresados en el primer paso y arroja el 
valor a cobrar al cliente, como se muestra a continuación. 

 
 
Ilustración 38. Calculo de costos unitarios y totales. 

 

Ilustración 39. Presentación formal de cotización. 

 

 
 
Una vez validados los datos arrojados por el LITOPLAN, se procede a la 
presentación formal de la cotización al cliente, con una confiabilidad del 95% de la 
estimación del presupuesto. 
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AÑO VENTAS Utilidad %

2014 5.640 451,2 8%

2015 5.737 459,0 8%

2016 6.459 645,9 10%

2017 7.105 710,5 10%

2018 7.815 781,5 10%

2019 8.597 859,7 10%

2020 9.457 1040,2 11%

2021 10.402 1144,3 11%

2022 11.443 1373,1 12%

Ilustración 40. Rentabilidad. 

 Compromiso de Pago a Proveedores 

 
 
CALLE IMPRESORES, liderada por el doctor Carlos Calle se compromete a dar 
cumplimento en el pago de proveedores en las fechas pactadas, para no generar 
intereses por mora que afecten las utilidades de la compañía. 
 
 

 Comisiones en ventas escalonadas: 
 

Tabla 34. Comisión en ventas escalonadas. 

Intervalo de ventas % Comisión sobre la venta 

$1.000.000  -  $ 10.000.000 3% 

$10.000.001 - $ 30.000.000 5% 

$ 30.000.001 - $ 100.000.000 8% 

 

 

Este tipo de comisión obliga al vendedor a esforzarse en cumplir con la facturación 
y aumentar los niveles de la misma, para mejorar su comisión. El riesgo es que los 
vendedores tiendan a centrarse en los productos más fáciles de vender para 
alcanzar la facturación exigida, descuidando los artículos y clientes complicados, 
para cual la compañía hará seguimiento y control sobre el mix de ventas. 
 

 
Con estas estrategias la compañía estima aumentar en 2% su rentabilidad pasando 
de 10% al 12%. 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El Autor. 
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23.1.8 REDUCCIÓN DE COSTOS. Realizar Importación Compartida: Calle 
impresores estudiará la oportunidad se asociarse con 3 empresas del sector de la 
industria gráfica de su mismo tamaño, de diferente especialidad, con el objetivo de 
importar materias primas como papel, tintas y planchas potencialmente de china o 
Estados Unidos, trimestralmente de la siguiente manera: 

 

Ilustración 41. Importación trimestral. 

CONDICIONES DESCRIPCIÓN 

Número de Asociados 4 

Material a importar Papeles, tintas y planchas 

Unidad de importación Toneladas (tn) 

País de importación China o EE.UU 

Modo de transporte Marítimo 

Medio de Transporte Buque 

Periodo de importación Trimestral 

Modo de Negociación (Incoterms)  CIF - cost, insurance and freight  
(Costo, Seguro y Flete) 

Tipo de contenedor 20” (pies) estándar 

Capacidad del contenedor 28 toneladas 

Relación peso/volumen 1TM / 1m cubico 

Factor de estiba Volumen/peso 

Unidad de carga Estiba 

Pago del flete A cargo de los 4 participantes. 

Fuente: El Autor. 
 
 
Bajo estos parámetros de importación, Calle Impresores busca obtener costos 
competitivos de producción, estimando una reducción del 5% pasando del 43% 
actual al 38% de costos de producción. 
 
 

23.1.9 CALIDAD. Calle Impresores adoptará un nuevo modelo de Orden de 
Producción, más detallada, para eliminar errores al momento de su diligenciamiento 
y que los datos allí escritos sean más claros, ya que el 80% de los no conformes 
internos se originan por el mal diligenciamiento y poco entendimiento de la OP, 
dando origen a: 

 

 Trabajos con diferente tipo de papel al solicitado. 

 Trabajos impresos en colores diferentes a los solicitados. 

 Productos con faltantes en cantidades. 

 Productos en tamaños diferentes a los solicitados. 
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Formato Nueva OP CALLE IMPRESORES: El nuevo formato de orden de 
producción especifica todas las características cualitativas y cuantitativas de cada 
trabajo a producir de manera clara y veraz dentro de las cuales se encuentran: 

 

 No. de la orden 

 Fecha de realización OP 

 Cliente 

 Cantidad 

 Tamaño 

 Tintas 

 Papel 

 Vendedor 

 Fecha de entrega 

 Tipo de acabado 

 Montaje 

 Suministro 

 

Con esta nueva orden de producción y capacitación al personal de planeación, se 
espera reducir al 1% el producto no conforme interno de la compañía. 
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Ilustración 42. Orden de producción  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El Autor.  
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23.2 COMPONENTE LÓGICO 
 

     

Dentro del diagnóstico realizado, se encontró que la compañía actualmente labora 
a 1 turno, teniendo capacidad ociosa en 2 turnos, por lo que la restricción del sistema 
es el mercado y no la capacidad de producción, en este componente se 
implementará la herramienta AMEF, para detectar los principales tipos y modos de 
falla y se establecerá en parámetros básicos de mantenimiento preventivo a las 
impresoras offset, que me permitan aumentar la eficiencia de las mismas a un 85% 
y por ende los niveles de producción, cuya unidad de valor agregado es el millar 
(1.000) de impresión en cualquier formato. 
 
 
Eficiencia Actual impresoras offset 
 
Ilustración 43. Eficiencia actual impresora offset 

Impresora Offset Uso Capacidad de diseño Utilización 

Komori 4 Torres 

(1/2 pliego) 

Cant. 1 

9.000 hojas/hora 15.000 hojas/hora 
 

60 % 

 

Shinohara 4 torres 

(1/4 mayor) 

Cant. 2 

8000 hojas/hora 12.000 hojas/hora 66,6% 

Shinohara 4 torres 

(1/4 de Pliego) 

Cant. 2 

7000 hojas/hora 10.000 hojas/hora 70% 

Fuente: El Autor. 
 
 
Tasa de Producción actual 
 
 
Komori: 9.000 hojas/hora x 6 horas = 54.000 = 54 millares/día 
 
 
SHINOHARA ¼ MAYOR: 8.000 hojas/hora x 6 horas = 48.000 hojas/día x 2 
impresoras = 96.000 hojas/día = 96 millares/día 
 
 
SHINOHARA ¼: 7.000 hojas/hora x 6 horas = 42.000 hojas/día x 2 impresoras = 
84.000 hojas/día = 84 millares/día 
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IMPRESORA MILLARES/DÍA

KOMORI 54

SHINOHARA 1/4 MAYOR 96

SHINOHARA 1/4 84

TOTAL 234

Tabla 35. Consolidado producción. 

Consolidado tasa de producción: 
 
 
 
 
 

 

 

 

Fuente: El Autor. 
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23.2.1 AMEF Impresoras Offset 
 

Ilustración 44. AMEF impresora  offset. 

 

Fuente: El Autor

72 72

IMPRESIÓN OFFSET Impresión offset 

Trapping
mala cobertura de color o mal 

aspecto en general
4

La intensidad de la tinta no esta 

debidamente balanceada
3

72

7 No hay 7 196

Excesiva presión entre los 

cilindros de la plancha y 

mantilla

Revisión visual por 

jefe de producción

Revisión visual por 

operario
6

Falta de regulación de los 

rodillos entintadores
3

Revisión visual por 

operario
6 72

Mala adhesión de tinta en los 

rodillos

imagen blanca sin tinta sobre 

el papel
4

falta de registro y tonalidad baja

Pliegos de papel impresos con 

imágenes corridas, 

desenfocadas y con bajos 

niveles de tinta

Exceso de agua en la impresión Rechazo del papel impresión 8 128

Revisión visual por 

jefe de producción
7 84

Medición semanal del 

Ph  de la solución

84

4

Revisión de los 

pliegos de papel y 

objetos circundantes

7 140 140

3 No hay 7 84

5
trozos de papel, hojas 

dobladas, cuerpos extraños

Demasiada tinta, PH bajo en la 

superficie del papel
Secado lento Repize de los pliegos impresos 4

Aplastamiento de la mantilla
impresos fragmentados, con 

baches blancos 

NPR TOTAL NPRETAPA DEL PROCESO Tipo de fallo Efecto del fallo Gravedad 

(1-10)
Causa del fallo Frecuencia 

(1-10)
Controles actuales Detección (1-10)SUBPROCESO

1284

4

Ph de la solución en la fuente 

desadecuado

trasferencia incorrecta del 

papel entre cilindros.

presiones o desarrollos 

deficientes de los sistemas de 

entintado, cilindros 

portaplanchas y porta mantilla

392

7 No hay 7 196

4

84

Desaparición progresiva de imagen Daño del trabajo impreso 4

Exceso de tinta o repinte de los 

impresos
Rechazo del papel impresión 4

Mal ajuste del entintador         

por parte del operario
3

843 7 84
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Tabla 36. Valoración de gravedad. 

Tabla 37. Valoración de la frecuencia. 

Tabla 38. Valoración de la detección 

Valoración de Gravedad 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Valoración de la Frecuencia 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Valoración de la Detección 

 

 

 

 

 

 

 

 

VALORACION CATEGORIA CRITERIO

10 SEGURIDAD ALTA
Perturbación del proceso que genera un fallo sin advertencia y pone en peligro la 

integridad del operador y el equipo

9
SEGURIDAD 

MODERADA
Perturbación del proceso que genera un fallo que afecta la seguridad con advertencia

8 EFECTO AMBIENTAL Perturbación del proceso que genera un impacto ambiental

7
SEVERIDAD MUY 

ALTA

Genera una reclamación oficial por el incumplimiento de un requerimiento del cliente y 

costos de no calidad

6 SEVERIDAD ALTA Genera un incumplimiento a un requerimiento de cliente y costos de no calidad

5
SEVERIDAD 

MODERADA

Efecto moderado sobre el proceso, percibido por el cliente generando reclamación (sin 

impacto economico para el cleinte y costos internos de calidad) 

4 SEVERIDAD BAJA
Efecto pequeño sobre el proceso y percibido por el cliente con un bajo impacto 

economico generando costos de no calidad

3
SEVERIDAD MUY 

BAJA
Efecto pequeño sobre el proceso y percibido por el cliente si impacto economico

2 EFECTO MENOR Efecto pequeño sobre el proceso y pasa desapercibido por el cliente

1 SIN EFECTO No produce impacto sobre el proceso en estudio y es imperceptible por el cliente

VALORACION CATEGORIA CRITERIO

10 FALLO SISTEMÁTICO Probabilidad recurrente de falla. ( Mas de un fallo al día).

9 MUY FRECUENTE Muy alta probabilidad de falla. ( Una vez por día).

8 FALLA FRECUENTE Muy alta probabilidad de falla. ( Una vez cada 3 días).

7
OCURRENCIA MUY 

ALTA
Alta probabilidad de falla. ( Una vez cada semana).

6 OCURRENCIA ALTA Alta probabilidad de falla. (Una vez cada mes).

5
OCURRENCIA 

MODERADA
Media probabilidad de falla. ( Dos fallas por año).

4 FALLOS OCASIONALES Baja probabilidad de falla. ( Una vez cada año).

3 BAJA OCURRENCIA Baja probabilidad de falla. ( Una vez cada 2 años).

2
MUY BAJA 

OCURRENCIA
Muy Baja probabilidad de falla. ( Una vez cada 5 años).

1 FALLA REMOTA Probabilidad de falla remota. ( Una vez cada 10 años).

VALORACION CATEGORIA CRITERIO

10 SIN DETECCION No existe control.

9
DETECCIÓN 

ESPORADICA
Verificacion periodica no planificada (una vez por año)

8

DETECCION 

ESPORADICA 

PLANIFICADA

Validacion periodica planificada (una vez por mes)

7 CONTROL VISUAL Control visual periodico (durante la operación)

6
DETECCIÓN 

INFERENCIAL

Existe control de verificación manual de una muestra (Equipo o Producto) 

sistemático

5
CHECK LIST 

SISTEMÁTICO
Checl list sistematico (todas las unidades)

4
DETECCIÓN 

INDIRECTA
Existe un control automático de verificación indirecto

3
DETECCION 

PROBABLE
Existe control automático de verificación con  probabilidad baja de detección.

2 DETECCIÓN ALTA
Existe control automático de verificación con probabilidad alta de detección de 

fallos.

1 DETECCIÓN SEGURA Existe un mecanismo que evita el fallo
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Ilustración 45. Mantenimiento preventivo. 

Según el NPR (Número prioritario de riesgo), los tipos de fallas que más afectan a 
las impresoras offset son: 

 Falta de registro y tonalidad baja. NPR= 392. Causado principalmente por 
presiones o desarrollos deficientes entre los cilindros del sistema de 
entintado, cilindro portaplanchas y portamantilla. 
 

 Aplastamiento de la mantilla. NPR=140. Causado por paso de hojas 
dobladas y/o objetos extraños. 
 
 

23.2.2 Mantenimiento Preventivo. Las impresoras offset se caracterizan por tener 
4 torres de impresión en donde se encuentran los principales sistemas que hacen 
posible la impresión indirecta en el papel como lo son: 1. Sistema de entintado. 2. 
Sistema de Humectación. 3. Sistema de cilindros portaplanchas, portamantilla y 
contra presión. A continuación se describen: 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Cada uno de estos sistemas se debe implementar un programa de mantenimiento 
preventivo, para garantizar el correcto funcionamiento de los mismos y minimizar la 
probabilidad de fallos en los impresos por falta de registros y tonalidades bajas, así 
como poder aumentar la eficiencia de las maquinarias, ya que el programa dará más 
confiabilidad a las impresoras offset. 
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Tabla 39. Programa de mantenimiento. 
MANTENIMIENTO SISTEMA DE ENTINTADO 

ACTIVIDADES PERIOCIDAD 

 
Los engranajes y cojinetes deben 

engranarse regularmente para evitar el 
desgaste. 

 

 
 

Semanal 

Lubricación de los ejes de rotación de los 
cilindros 

Semanal 

Desmontar y limpiar los rodillos de manera 
frecuente 

 
Cada 3 días. 

Calibrar el tintero y presión entre rodillos 
para dar uniformidad en la tinta y evitar el 

desgaste forzoso de los rodillos 

 
2 Semanas 

Depositar en estantería especializada los 
rodillos que asegure cada extremo del 

mismo, no debe ser ubicado verticalmente 
en el suelo. 

 
 

Diario 

SISTEMA DE HUMECTACIÓN 

ACTIVIDADES PERIOCIDAD 

 
Desmontar y limpiar los rodillos inmersor, 

dador o mojador  y rodillo puente. 
 

 
 

Semanal 

 
Lubricación de los ejes de rotación de los 

cilindros 
 

 
Semanal 

 
Calibración de presión del rodillo mojador 
que realiza contacto directo con la plancha 

 

 
 

2 Semanas 

CILINDRO PORTAPLANCHA Y PORTAMANTILLA 

ACTIVIDADES PERIOCIDAD 

 
Limpiar sensores de detección de papel 

 

 
Semanal 

 
Limpieza de engranajes, ruedas dentadas 

 
Semanal 

 
Cambio de mantilla 

 

 
6 Meses 

 
Ajuste y limpieza de pinzas y cojinetes 

 

 
2 Semanas 

Fuente: El Autor. 
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Tabla 41. Tasas de producción. 

Mejoras en la eficiencia: Implementando el programa de mantenimiento, se estima 
aumentar la eficiencia en un 85%. 

 

Tabla 40. Mejoras en la eficiencia. 
Impresora Offset Uso Capacidad de diseño Utilización 

Komori 4 Torres 

(1/2 pliego) 

Cant. 1 

12.750  hojas/hora 15.000 hojas/hora 
 

85 % 

 

Shinohara 4 torres 

(1/4 mayor) 

Cant. 2 

10.200 hojas/hora 12.000 hojas/hora 85% 

Shinohara 4 torres 

(1/4 de Pliego) 

Cant. 2 

8.500 hojas/hora 10.000 hojas/hora 85% 

Fuente: El Autor. 
 
 
Tasa de Producción estimada 
 
 
Komori: 12.750 hojas/hora x 6 horas = 76.500 = 76,5 millares/día 
 
 
SHINOHARA ¼ MAYOR: 10.200 hojas/hora x 6 horas = 61.200 hojas/día x 2 
impresoras = 122.400 hojas/día = 122.4 millares/día 
 
 
SHINOHARA ¼: 8.500 hojas/hora x 6 horas = 51.000 hojas/día x 2 impresoras = 
102.000 hojas/día = 102 millares/día 
 
 
Consolidado tasa de producción estimada: 
 
 
 

 

 

 

 
Fuente: El Autor. 

 

IMPRESORA MILLARES/DÍA

KOMORI 76,5

SHINOHARA 1/4 MAYOR 122,4

SHINOHARA 1/4 102

TOTAL 300,9
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AÑO 2015 2016 estimación % 1 PRONOSTICO 2017

ENERO 2476200 3466680 2971440 0,11567439 0,88432561 3360119,792

FEBREO 1599430 1919316 1759373 0,06849016 0,93150984 1888732,591

MARZO 1373500 1510850 1442175 0,05614204 0,94385796 1527957,662

ABRIL 2198700 2088765 2143732,5 0,08345278 0,91654722 2338922,056

MAYO 955200 936096 945648 0,03681288 0,96318712 981790,5328

JUNIO 1504800 2257200 1881000 0,07322494 0,92677506 2029618,711

JULIO 3202538 4163299,4 3682918,7 0,14337135 0,85662865 4299317,668

AGOSTO 1504100 1804920 1654510 0,06440797 0,93559203 1768409,683

SEPTIEMBRE 2558170 4093072 3325621 0,1294622 0,8705378 3820191,389

OCTUBRE 1191830 2145294 1668562 0,064955 0,935045 1784472,404

NOVIEMBRE 1684600 3032280 2358440 0,09181107 0,90818893 2596860,557

DICIEMBRE 1278999 2430098,1 1854548,55 0,07219522 0,92780478 1998856,429

25687968,8 28395249,48

Con una eficiencia de las impresoras del 85%, la tasa de producción aumenta a 
300,9 millares/día, 66,9 millares más se imprimirían en el día y utilizando toda la 
capacidad instalada laborando los 3 turnos, en el día se imprimirían 902,7 
millares/día. 

 

 

23.2.3 Planeación de la demanda: pronóstico segmento publicidad impresa.  Se 
implementará un tipo de pronóstico por el método ARIMA modelo autorregresivo 
integrado de promedio móvil, para establecer claramente los requerimientos del 
cliente. 
 

 
Tabla: Pronostico volantes. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El autor. 
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Tabla 42. Pronostico afiches.  

 

 

       
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Fuente: El autor. 

 

 

 

 

 

 

 

 

AÑO 2015 2016 estimación % 1 PRONOSTICO 2017

ENERO 38870 54418 46644 0,00181579 0,99818421 46728,8

FEBREO 3458 4149,6 3803,8 0,00014808 0,99985192 3804,4

MARZO 1614 1775,4 1694,7 6,5973E-05 0,99993403 1694,8

ABRIL 3684 3499,8 3591,9 0,00013983 0,99986017 3592,4

MAYO 2967 2907,66 2937,33 0,00011435 0,99988565 2937,7

JUNIO 10291 15436,5 12863,75 0,00050077 0,99949923 12870,2

JULIO 18000 23400 20700 0,00080582 0,99919418 20716,7

AGOSTO 11500 13800 12650 0,00049245 0,99950755 12656,2

SEPTIEMBRE 502323 803716,8 653019,9 0,02542124 0,97457876 670053,5

OCTUBRE 1000 1800 1400 5,45E-05 0,9999455 1400,1

NOVIEMBRE 1000 1800 1400 5,45E-05 0,9999455 1400,1

DICIEMBRE 3500 6650 5075 0,00019756 0,99980244 5076,0

765780,38 782930,9
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AÑO 2015 2016 estimación % 1 PRONOSTICO 2017

ENERO 1064150 1489810 1276980 0,04971121 0,95028879 1343780,978

FEBREO 518600 622320 570460 0,02220728 0,97779272 583416,0863

MARZO 420715 462786,5 441750,75 0,0171968 0,9828032 449480,3721

ABRIL 603711 573525,45 588618,225 0,02291416 0,97708584 602422,2242

MAYO 192977 189117,46 191047,23 0,00743723 0,99256277 192478,7379

JUNIO 1011274 1516911 1264092,5 0,04920952 0,95079048 1329517,408

JULIO 907500 1179750 1043625 0,040627 0,959373 1087819,853

AGOSTO 263000 315600 289300 0,01126208 0,98873792 292595,2314

SEPTIEMBRE 1829350 2926960 2378155 0,09257855 0,90742145 2620783,331

OCTUBRE 3898120 7016616 5457368 0,21244841 0,78755159 6929537,109

NOVIEMBRE 989200 1780560 1384880 0,05391162 0,94608838 1463795,591

DICIEMBRE 898900 1707910 1303405 0,0507399 0,9492601 1373074,673

16189681,7 18268701,59

Volantes 7.098.812

Afiches 782.931

Plegables 9.134.351

Total 2017 17.016.094

formatos día 70314

millares día 70

Tabla 43. Pronostico plegables.  

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El autor. 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

Para cumplir con la demanda pronosticas para volantes, afiches y plegables 
se deben imprimir 70 millares/día en formato ¼ (50x30 CMS), estos 

divididos en las 4 impresoras, debe imprimir cada una 17,5 millares día, con 
una takt time de 20,57 minutos/millar de impresión. A continuación se 

presenta el VSM futuro para ajustar el takt time. 

Calculamos el tiempo takt:  

Tiempo disponible = 21600 segundos / día 
Demanda diaria = 70 millares / día, distribuidos en 4 impresoras = 17,5 

millares /día en cada máquina. 

Tiempo takt = 21600 / 17,5 = 1234,28 segundos / millar 

Tiempo takt= 20,57 minutos / millar 
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24. VSM CON MEJORAS 
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25. COMPONENTE FÍSICO: LAYOUT MEJORADO    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

Estableciendo el área de acabado 
final al lado de la zona de 

despachos y habilitando las 
escaleras de preprensa en la planta 

1 las distancias recorridas por 
planchas y papel disminuyen 

pasando de 165 m a 126 m, y los 
volantes y afiches recorrerían 20 m 
menos pasando de 65 m a 45 m, al 

igual que los plegables y folletos 
disminuyen pasando de 77 a 51m 
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26. CONCLUSIONES 

 
 

 El sistema de producción y operaciones debe estar alineado con la estrategia 
corporativa para lograr de manera eficiente la consecución de los resultados 
financieros de la compañía, ya que si algunos de sus componentes 
estratégicos, lógico y físico presentan deficiencias esto se verá reflejado 
como pérdidas en los estados financieros, en el caso de CALLE 
IMPRESORES, para dar cumplimiento a la meta del 12% de utilidad se debe 
mejorar la estimación de costos en cada cotización mediante la 
implementación del software LITOPLAN 14, para eliminar errores que 
ocasionen sobrecostos en la elaboración de cada trabajo, como también 
debe implementar un plan de comisiones escalonado y pagar a tiempo las 
obligaciones con proveedores para evitar intereses por mora, ya que todo 
esto afecta directamente la utilidad de la compañía.  
 
 

 Se evidencia que la restricción del sistema de producción y operaciones de 
Calle Impresores es el mercado, debido a que laborando 1 turno cumplo con 
la demanda requerida, por lo que el diseño propuesto se enfoca al 
componente estratégico con el fin de desarrollar acciones que permitan una 
mayor participación en el mercado y aumentó en ventas, para utilizar la 
totalidad de la capacidad instalada de la compañía que es 27,081 
millares/mes. 
 
 

 CALLE IMPRESORES, si desea mejorar su participación en el mercado y 
estar dentro de las 50 primeras empresas de industria gráfica en el país debe 
aumentar sus ventas considerablemente en un 90% durante los próximos 6 
años, aprovechando de manera eficiente su capacidad ociosa que está en 2 
turnos de trabajo sin aprovechar, lo que podría aumentar las ventas pasando 
de vender $ 6.459 millones a $ 11.000 millones. 

 
 

 Para dar cumplimiento con la demanda pronosticada para el 2017, de 
publicidad impresa representados en volantes, afiches y plegables cada 
impresora offset debe imprimir 17 millares/día con una takt time de 20,57 
minutos/millar, con lo que se estaría ocupando en un turno de trabajo tan solo 
el 30% de la capacidad de cada una de las impresoras offset el restante se 
utiliza en la fabricación de los demás productos publicitarios y aun así no es 
necesario otro turno, por lo que se podría incursionar en nuevos mercados 
como empaques y etiquetas para suplir esa capacidad ociosa. 
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 Con una redistribución del layout pasando el área de terminados finales 
continuo a la zona de despachos y habilitando la escalera de la planta 1 que 
va directo a las impresoras offset se estaría reduciendo el recorrido de los 
productos en 85 metros lo que ayudaría a mejorar los tiempos de entrega y 
el flujo de materiales dentro de la planta, por lo que ayudaría a cumplir el takt 
time de 20,57 minutos/millar. 

 
 

 Se debe implementar un software Excel, para planeación y control de 
producción bajo modelo JOB SHOP, utilizando herramientas de planificación 
como diagramas PERT Y GANTS o reglas de prioridad sobres ordenes de 
producción, para así garantizar el mejoramiento de la productividad y calidad 
del sistema de producción y operaciones. 

 
 

 Para disminuir los costos de materias primas en un 5% se debe organizar el 
área de compras y almacén con la utilización del módulo de almacén e 
inventarios de NOVASOFT, para tener un control eficiente de los elementos 
de almacén entradas y salidas y comportamiento de precios, al igual que 
pagar a tiempo sus obligaciones con proveedores para evitar sobrecostos en 
las compras e implementar la importación compartida de papel, tintas y 
planchas. 
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