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2 RESUMEN EJECUTIVO 
 
El desarrollo del sector de las impresiones gráficas digitales se conoce en la 
Clasificación Industrial Internacional Uniforme, CIIU, como sector editorial e 
impresión e incluye las actividades de edición con los códigos que van del 2211 al 
2219, actividades de impresión que se distingue con el código 2220 y actividades 
de servicios relacionadas con las de impresión con códigos que van del 2231 al 
22401. 
 
En Colombia en el año 2008, este sector se consolidó2 dentro de la producción de 
la industria y ésta en sus aportes considerables al total del PIB nacional. Ha sido 
uno de los más dinámicos de los últimos años, por ello, debido al importante valor 
agregado que generan las actividades, el gobierno nacional a través del Ministerio 
de Comercio, Industria y Turismo, lo incluyó como un sector con potencial de clase 
mundial. 
 
Es evidente entonces, la necesidad de contar con organizaciones que guíen 
dichos procesos, por ello, la idea de poner en práctica el Plan de Negocios de la 
empresa Centro Gráfico Digital en la ciudad de Santa Marta, posterior a la 
realización de un tamizado de ideas de negocios; el cual, después de haberse 
culminado los respectivos estudios de mercado, administrativo, legal, técnico y 
financiero, con el fin de observar la viabilidad o no del mismo, se llegó a la 
conclusión de iniciar el camino hacia la creación, penetración, posicionamiento y 
permanencia de la empresa, teniendo en cuenta además de la existencia de un 
mercado insatisfecho, la calidad del talento humano con que se contará, la 
ubicación geográfica así como también los equipos tecnológicos esenciales para 
el desarrollo del servicio, los resultados arrojados tanto en los aspectos 
administrativos como económicos, donde, la Tasa Interna de Retorno está por 
encima de la Tasa de Interés de Oportunidad, la cual garantiza su viabilidad 
financiera, durante los primeros cinco años de vida. 
 
No obstante, el VPN aunque no arroja valores superiores que la inversión inicial, 
como consecuencia, especialmente, de la depreciación acumulada que sufren los 
equipos, sin embargo, este sector sigue siendo de los de mayor expectativa y 
crecimento en el país y se espera sea elevado, en el momento se inicien las 
actividades de impresiones gráficas, así como el crecimiento y posicionamiento de 
este tanto en el departamento del Magdalena como en la Región Caribe. 

                                                 
1 RUIZ López, Hernando; CASTRO Velasco, Jose Danilo. Resultados del sector artes gráficas años 
2005 a 2008. BOGOTA, JUNIO DE 2009. Superintendencia de Sociedades. 20 páginas. 
2 Según la información reportada por el DANE, este sector fue el de mayor crecimiento en el año 
2008 con una tasa de 8.6%, por encima del total nacional que fue del 2.5% y del de la industria que 
fue de -2%.  
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3 DESCRIPCIÓN GENERAL DE LA COMPAÑÍA 
 
El sector litográfico, especialmente el subsector de las impresiones gráficas 
digitales, ha sido clave en el desarrollo económico y social del país. Su capacidad 
de generación de empleo y las interrelaciones con otros sectores de la economía 
evidencian su posición estratégica cuando se trata de elaborar los planes de 
desarrollo del país. 
 
La recesión económica que afectó al país, al final de la década de los noventa, 
tuvo sus repercusiones en este sector, bajando sus principales indicadores y 
estancando la actividad por mucho tiempo. No obstante, ante esta situación 
muchas empresas lograron supervivir debido, fundamentalmente, a la toma 
oportuna de medidas orientadas a enfrentar la crisis, entre ellas, la implantación 
de planes estratégicos muy bien concebidos 
 
Para competir hoy en día no es solamente suficiente conocer la situación interna 
de la organización, sino que es perentorio tener un conocimiento del medio 
ambiente externo, porque allí existen factores claves que pueden determinar su 
permanencia o desaparición del mercado. En este sentido, el desarrollo de un plan 
de negocios con uina excelente planeación estratégica será fundamental porque 
se sustenta, precisamente, en el conocimiento interno y externo de la empresa, 
como punto básico para anticipar las estrategias más indicadas. 
 
3.1 DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
3.1.1 Cultura organizacional. 
 
- Constitución. El Centro Gráfico Digital, es una empresa privada 
Unipersonal, cuyo único propietario es el señor Deninson Monterrosa Rivaldo, y 
fue constituida en la ciudad de Santa Marta, mediante Escritura Pública No. 
0002385 de la Notaria Primera, del 11 de Julio de 2008, e inscrita el día 19 del 
mismo mes y año bajo el número 00947531 del libro IX, ante la Cámara de 
Comercio. 
 
- Direccionamiento estratégico: El Centro Gráfico Digital, tiene 
explícitamente definida su visión y misión: 
 
Visión. “En el 2014 nos vemos como una empresa sólida y reconocida a nivel 
regional por la calidad de nuestros productos y la excelencia en el servicio 
prestado, utilizando tecnología de punta y un talento humano capacitado para 
afrontar los retos del mercado”. 
 
Nuestra filosofía es crecer permanentemente, utilizando como herramientas 
estratégicas, la innovación, diversificación, iniciativa, calidad y trabajo en equipo. 
Con ello, obtenemos la capacidad para anticipar y responder adecuadamente a los 
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cambios que se presenten en el entorno, aprovechando oportunidades que 
ayuden al desarrollo urbanístico y social de la ciudad”. 
 
Misión. “Somos una empresa que se caracteriza por prestar un servicio ágil y 
oportuno en el desarrollo de las artes gráficas e impresiones digitales de alta 
calidad, superando las expectativas de nuestros clientes, generando rentabilidad y 
bienestar social a nuestros colaboradores”. 
 
Realizamos nuestras actividades con responsabilidad y equidad, con el propósito 
de maximizar la satisfacción de nuestros clientes, guardando equilibrio con el 
crecimiento a largo plazo y cumpliendo con el compromiso con la sociedad y el 
ambiente. 
 
Principios y valores corporativos. 
 
 Principios corporativos. Centro Gráfico Digital, se rige por los siguientes 

principios organizacionales: 
 
Eficiencia. Brindar un producto y servicio con categoría, a un costo razonable, a 
través de acciones administrativas que permitan alcanzar un mejor 
aprovechamiento de los recursos disponibles.  
 
Eficacia. Aplicar el saber o tecnología en nuestros procesos administrativos, 
operativos y técnicos, con utilidad demostrada. 
 
Servicio al cliente. Brindar y garantizar a los clientes un servicio de pre y post 
venta, atendiendo todas sus inquietudes, quejas, sugerencias y resolviendo todas 
sus necesidades. 
 
Seriedad y cumplimiento. Mediante la combinación de estos dos principios, la 
empresa brindará el producto y servicio solicitado por los clientes, con el justo a 
tiempo, lo que se denomina “Momento de la Verdad”. 
 
Calidad. Brindar al máximo una satisfacción permanente de las necesidades y 
expectativas de los clientes, incrementando el mejoramiento continuo del producto 
y ofreciendo la mejor atención posible. 
 
 Valores corporativos. La empresa Centro Gráfico Digital se rige por los 

siguientes valores organizacionales: 
 
Responsabilidad. El recurso humano de la empresa está comprometido en 
desempeñar su vocación por el servicio, manifestada en el respeto por el cliente y 
nuestros productos. 
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Unidad. La empresa desarrollará sus actividades según las políticas, normas y 
principios que enmarcan el sistema empresarial colombiano. 
 
Solidaridad. Todas las obras y actividades, desarrolladas en la organización, 
serán realizadas con base en la cultura organizacional, la cual es el sinónimo ideal 
de la solidaridad y  símbolo de fortaleza para la conquista del mercado.  
 
 Objetivos del Centro Gráfico Digital  

 
Objetivo General. Posicionar en el mercado de las Impresiones Digitales de la 
costa Caribe colombiana, la empresa Centro Gráfico Digital, ofreciendo productos 
y servicios de alta calidad, soportados en un talento humano competente y 
altamente comprometido. 
 
Objetivos específicos: 
 
• Priorizar la prestación de un excelente servicio a los clientes satisfaciendo 

de manera integral sus requerimientos. 
• Fortalecer la filosofía de la calidad total en todos nuestros servicios. 
• Implementar planes de capacitación para garantizar la excelencia en el 

desempeño de todo el equipo humano. 
• Mantener la dotación tecnológica a la vanguardia en innovación, 

investigación y desarrollo. 
• Adquirir un sistema de información con todas las características y 

aplicaciones necesarias, con el fin de constituir una herramienta que sirva 
como base para lograr una administración eficiente del mercado. 

• Adquirir un elevado compromiso social, trabajando por el desarrollo social 
de la comunidad samaria y su entorno geográfico. 

 
3.2  POLÍTICA DE CALIDAD 
 
Es política de Centro Gráfico Digital ofrecer servicios integrados de impresiones 
gráficas, para la elaboración de productos impresos que superen las necesidades 
y expectativas de nuestros clientes, razón de nuestro compromiso con la 
implementación del sistema de gestión de calidad y el mejoramiento continuo para 
cumplir con sus especificaciones, así como los requisitos legales y reglamentarios 
vigentes. 
 
Centro Gráfico Digital promueve el trabajo en equipo y capacitación del personal y 
orienta su esfuerzo al desarrollo y progreso en beneficio mutuo de nuestros 
clientes, la organización y sus proveedores. 
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4  PRODUCTOS Y  SERVICIOS 
 
Los servicios que prestará la organización son: 
 
a) Preprensa Digital. Es el proceso por el cual debe pasar un documento 
antes de que pueda ser impreso.  
 
Hace además referencia a la elaboración de las placas de impresión utilizadas en 
la imprenta, como también al proceso de preparar un documento para ser impreso 
en cualquier medio, tal como una impresora o en otro formato de impresión digital. 
 
Los pasos que se consideran parte del proceso de pre-prensa, incluyen la revisión, 
edición, diagramado, escaneo y separación de color.  
 
En Centro Gráfico Digital se realizará además el armado de páginas y otras tareas 
gráficas como parte de un departamento de diseño gráfico, entre las cuales se 
considera la conversión de los archivos digitales a un formato que sea utilizable 
por la empresa responsable de la impresión, por ejemplo al formato Adobe PDF 
(Portable Document Format). 
 
La ruta normal que toma un documento, desde su creación, pre-prensa, e 
impresión, generálmente sigue tres pasos. Primero, el documento es creado por 
un autor, disenador grafico u otro personal creativo. Luego, el documento se envía 
a preprensa. Aquí, el documento es examinado por un profesional y pasa por 
varias etapas, incluyendo: 
 
• Revisión de errores ortográficos o mecanográficos  
• Asegurarse que todas las fotografías y otros gráficos estén en el formato 

adecuado.  
• Separación de colores para la imprenta, esto es de dos a 4 colores.  
• Revisar que todas las fuentes tipográficas sean las correctas  
• Revisar el armado general, incluyendo márgenes y tamaño de papel. 

 
Finalmente, el documento es editado y está listo para su impresión en una 
imprenta. Se crea la placa de impresión y se imprime una copia para prueba. Esta 
prueba normálmente es revisada por el personal de preprensa y si es satisfactoria, 
el documento puede ser impreso. 
 
Este proceso se ha hecho mucho más fácil con el advenimiento del diseño gráfico 
por computadora o autoedición. Con frecuencia en la actualidad una sola persona 
puede realizar el trabajo que antes requería de varias. En algunas empresas, el 
trabajo lo hace el mismo departamento de diseño grafico además de su tarea de 
composición de los documentos. 
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b) Fotomecánica. El procedimiento de impresión obtenido a base de clichés 
fotográficos, siendo un cliché una imagen fotográfica, realizada mediante la 
cámara oscura. 
 
Dentro del procedimiento de la fotomecánica, interviene el fotolito. Definimos el 
fotolito, como una película positiva que sirve para iniciar el proceso de la impresión 
en offset, hace de sustituto del cliché. 
 
De una forma más clara y quizás sencilla, definiríamos la fotomecánica como el 
proceso de separación de los cuatro colores básicos (cyan, magenta, amarillo y 
negro), cada uno de ellos con su porcentaje. En el proceso de fotomecánica se 
obtienen cuatro positivos, uno diferente para cada color, y una prueba de color que 
se utilizará posteriormente al proceso de impresión. 
 
c) Impresión digital gran formato.  Las impresiones de gran formato, 
permiten la reproducción de escenas en las que el producto se encuentra en 
situación, con gran despliegue de colores y efectos gráficos digitales. Con calidad 
y definición fotográfica generan un estímulo incomparable en el receptor. 
 
Materiales sobre los que se puede imprimir: Las impresiones se pueden plasmar 
sobre prácticamente todo tipo de material, aunque los casos más comunes son 
sobre superficies como: 
 
- Papel 85 Grs. 
- Papel 85 Grs. Con Protección. 
- Papel 85 Grs. Mas Montaje En Foam. 
- Papel Para Exterior 120 Grs. 
- Papel Baclight. 
- Tela Vinilica Tipo Blackout. 
- Tela Translucida Tipo Panaflex. 
- Vinilo Autoadhesivo Calandrado Promocional. 
- Vinilo Autoadhesivo Calandrado Promocional Backlight. 
- Vinilo Autoadhesivo Calandrado. 
- Vinilo Autoadhesivo Fundido. 
- Vinilo Autoadhesivo Fundido Backlight. 
- Vinilo Autoadhesivo Microperforado Para Vidrios. 
- Autoadhesivo Con Protección Para Pisos. 
 
d) Pendones publicitarios. Es una Impresión que se caracteriza por ser mas 
larga que ancha y que además pende o cuelga para ser expuesto o exhibido, 
nuestros pendones los entregamos con tubos de aluminio con acabados de 
plástico y cordón de nylon o con piezas de madera típicas para ser usadas en 
pendones de exposición en carreteras o vías. 
 
e) Botones publicitarios. 
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f) Scanner Gran Formato. 
g) Fotocopias B7N – Color. 
h) Belovinder 
i) Impresión Offset. 
j) Carnetización. 
k) Laminación. 
l) Diseño Gráfico. 
m) Collage Fotográfico. 
n) Servicio de Fax. 
 
Además del enriquecido portafolio de servicios, entre los principales factores que 
darán ventaja competitiva a Centro Gráfico Digital, se encuentran: 
 
- Implementación de tecnología de punta en los servicios litográficos, lo que 

garantiza impresiones con alta resolución y calidad. 
- Calidad en la atención al cliente y el post servicio. 
- Talento humano altamente capacitado en la industria litográfica. 
- Ubicación geográfica, fácil acceso por las carreras 5 y 6 y la calle 17, 

arterias principales del centro de la ciudad de Santa Marta. 
- Acceso a los servicios públicos. 
- Acceso a la materia prima e insumos. 
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5  MARKETING PLAN 
 
5.1  INVESTIGACIÓN DE MERCADO 
 
El proceso de investigación de mercados se llevó a cabo obteniendo la 
información de fuentes primarias, cuyos resultados (Anexo B), muestran una 
demanda de los servicios de impresiones gráficas digitales insatisfecha en 910 
clientes corporativos, cuando los resultados muestran una demanda de 1660 
clientes solicitando los servicios en mención, de los cuales, sólo pueden ser 
atendidos por las organizaciones existentes, 756, para el año 2009; por esta 
razón, Centro Gráfico Digital ha intensificado la adquisición de maquinaria y 
equipos de alta tecnología, garantizando la calidad del servicio lo que le permitirá 
contar con una cuota del mercado del 30%, de la demanda insatisfecha, 
prestándole además, estos servicios a empresas pertenecientes a esta industria, 
como lo son Gráficas Gütemberg, Litografía Caribe, Gráficas Costa y Mar, entre 
las más importantes. 
 
La barrera existente para penetrar en el mercado de las impresiones gráficas 
digitales se ha determinado como la “Aceptación de los consumidores y 
reconocimiento de marca”; barrera que será superada con la prestación de un 
servicio de calidad, lo cual será la carta de presentación de Centro Gráfico Digital, 
en el mercado samario, escogiéndose para eso, clientes como los mencionados 
en el párrafo anterior, los cuales tienen trayectoria en la ciudad, más no cuentan 
con los equipos de nuestra organización. 
 
Los cambios en la tecnología, durante los próximos 10 años no afectarán a la 
organización, teniendo en cuenta que los equipos adquiridos se caracterizan por 
ser lo último producido para la industria de las impresiones gráficas. 
 
La calidad cognitiva, los sistemas de gestión y la capacidad de gestión de su 
Gerente, permite adaptar a la organización rápidamente a los cambios en las 
regulaciones realizadas por el gobierno nacional, lo que permite establecer que no 
habrá efectos de alto impacto sobre la organización, en el momento de su 
ocurrencia. 
 
En cuanto a los cambios en la economía, Centro Gráfico Digital, se adapta 
fácilmente a cualquier cambio, más aún que mientras se preste un servicio con 
alta calidad, tendrá garantizada su permanencia normal en el mercado, más aún 
cuando a diario se incrementa la demanda del servicio de impresiones digitales, 
especialmente, por la necesidad de publicidad empresarial, folletos, planos, 
diplomas, entre otros. 
 
Los cambios en el sector industrial, afectan a aquellas empresas que rehúsan a 
adaptarse a dichos cambios, para Centro Gráfico Digital, el proceso de 
mejoramiento continuo contiene dentro de sus objetivos el proceso del cambio, lo 
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que le garantiza una evolución constante y por ende una mayor cuota en el 
mercado. 
 
5.2  SERVICIOS 
 
En la actualidad, en la ciudad de Santa Marta existen muchas empresas 
registradas ante la Cámara de Comercio Capítulo Santa Marta que prestan los 
servicios lde impresiones gráficas en la ciudad, y otras más que provenientes de 
otras ciudades, las cuales, cubren parte de la demanda este servicio en la ciudad. 
  
 Características físicas. Las características físicas consideradas para el 

presente proyecto desde el punto de vita del mercadeo son la intangibilidad, 
inseparabilidad, variabilidad y naturaleza perecedera. 
 
- La intangibilidad del servicio, esta característica indica que el servicio no se 

pueden ver, saborear, sentir, oír ni oler antes de comprarlos. Es decir, las 
empresas que contraten nuestros servicios no podrán verlos, oírlos, palparlos o 
degustarlos. Es así, como para reducir la incertidumbre, de los clientes o 
usuarios de nuestros servicios, se les garantizará la calidad del servicio, con un 
talento humano altamente formado, capacitado, responsable, eficaz, eficiente y 
productivo en las funciones que le sean asignadas.  

 
- La inseparabilidad del servicio, a través de esta característica se señala 

como el servicio no es separables de la organización prestadora, ello se 
demuestra en la medida en que el talento humano encargado de prestar los 
servicio de impresiones gráficas digitales en el nivel empresarial, en el cual 
el/ella hace parte fundamental del servicio. Debido a que el cliente también 
está presente cuando se produce el servicio, la interacción empresa - cliente 
será una característica especial de la mercadotecnia organizacional.  
 

- La variabilidad del servicio, indica que la calidad del servicio dependerá 
única y exclusivamente de la organización Centro Gráfico Digital quien lo 
proporciona.  
 

- La naturaleza perecedera del servicio, muy a pesar que el servicio no se 
puede almacenar para su venta o su utilización posterior, el servicio 
desaparecerá cuando los clientes lo consuman. No obstante, visto desde otra 
óptica la naturaleza perecedera del servicio no será un problema mientras la 
demanda sea constante.  

 
 Características técnicas. El producto garantiza técnicamente calidad y 

fidelidad en las imágenes o documentos preimpresos e impresos, manteniendo la 
satisfacción de los clientes.  
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La Dirección Operativa de la empresa Centro Gráfico Digital, realizó estudios 
técnicos y de mercado analizando los requerimientos de impresión necesarios en 
los distintos clients corporativos en la ciudad de Santa Marta, para la prestación de 
un servicio óptimo; determinando las siguientes especificaciones técnicas. 
 
5.3 SERVICIO REQUERIDO EN LAS EMPRESAS 
 
Se requieren impresiones litográficas digitales de gran formato con alta fidelidad, 
que garanticen la calidad del producto. 
 
 Características del consumidor o cliente. El cliente o consumidor 

(empresas de los distintos sectores económicos), en la planta de personal de la 
entidad no cuentan con los equipos adecuados para impresiones digitales de alta 
resolución ya sea en gran o pequeño formato, por lo cual, precisan contratar la 
prestación integral de este servicio, suscribiendo contrato de prestación de 
servicios que permitan el cumplimiento y satisfacción de la necesidad presentada.  
En síntesis, las principales características de nuestros clientes potenciales son: 
 
- Requieran contratar la prestación del servicio integral de impresión gráfica 
digital, en forma permanente y continua.  
 
5.4  COMPETICIÓN 
 
Servicios: 
 
- Pendones. 
- Afiches 
- Botones 
- Tarjetas en general 
- Volantes 
- Membretes 
- Sobres 
- Plegables. 
- Impresión Digital. 
- Poster. 
 
Competencia:   
 

LITOGRAFÍA DIRECCIÓN 
Gráficas Costa y Mar Calle 17 # 6 - 55
Silacas Arte y Diseño Calle 17 # 6 - 56
Gráficas Gutemberg Ltda. Calle 18 # 7A - 36
Litoflash Impresión Digital Revistas & Libros Litografía Carrera 3 # 17 - 46
Litografía Caribe Calle 20 # 3 - 02
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De la anterior lista, los más grandes competidores para Centro Gráfico Digital son 
las empresas Gráficas Gutemberg Ltda. y Litoflash Impresión Digital Revistas & 
Libros Litografía, ubicadas en la Calle 18 # 7A – 36 y la Carrera 3 # 17 – 46 de la 
ciudad de Santa Marta, respectivamente, compitiendo en áreas como el Producto, 
la Calidad, el Servicio, la Lealtad, la Reputación de la cía., la Localización, la 
Apariencia, los Métodos de venta, las Políticas de Crédito, la Publicidad y la 
Imagen que se tiene en el medio de la empresa. 
 
Para comparar los productos y servicios que Centro Gráfico Digital ofrecerá en el 
mercado de las impresiones gráficas digitales en la ciudad de Santa Marta, se 
procedió a la implementación del cuadro de análisis competitivo, en las cuales se 
escogieron como los dos más grandes competidores a las empresas Gráficas 
Gütemberg y Litoflash Impresión Digital Revistas & Libros Litografía, las cuales 
son líderes en el mercado por su trayectoria y constante innovación tecnológica en 
el arte de las gráficas, en el Distrito. 
 
Cuadro 2. Análisis Competitivo 
Factor Mi proyecto Fortaleza Debilidad Litoflash Gráficas 

Gütemberg 
Importancia para 
el Consumidor 

Producto  X  X X 1 

Precio  X    1 

Calidad  X  X X 1 

Servicio  X  X X 1 

Lealtad   X X X 1 

Estabilidad   X   1 

Experticia  X    1 

Reputación de 
la cía. 

  X X X 1 

Localización  X  X X 1 

Apariencia  X  X X 1 

Métodos de 
venta 

 X  X X 5 

Políticas de 
Crédito 

  X X X 1 

Publicidad   X X X 5 

Imagen  X  X X 1 

Fuente: El autor. 
En el final de la columna, estima la importancia de cada factor competitivo para el 
consumidor. Siendo 1 = critico; 5 = no muy importante. 
 
Ahora, escriba un parágrafo corto estableciendo las ventajas y desventajas 
competitivas de su proyecto. 
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5.5  DISTRIBUCIÓN Y MERCADO DEL SERVICIO 
 
5.5.1 Ventas y distribución. Para el proceso de ventas y distribución en la 
organización se tuvo en cuenta aspectos como el tamaño del mercado, la 
demanda proyectada, la segmentación realizada, la competencia y los canales de 
distribución, no obstante la venta y distribución se dará de manera directa, sin 
intermediario alguno. 
 
5.5.2 Canales de distribución. Los servicios de impresiones gráficas digitales, 
serán comercializados a través del canal directo, para lo cual, se ha segmentando 
el mercado en: Personal e individual y el Empresarial. 
 
a) Personal: 
 
Directas (correo, Web, catálogos) Para el proceso de marketing y distribución de 
los servicios se implementará el Customer Relationship Management’ (CRM), a 
través de: Página Web (Anexo C)  
 
b) Empresariales: 
 
Para llevar nuestros servicios al segmento del mercado empresarial, la 
organización se contará con la participación de Relacionistas Públicos (Hombre o 
Mujer), con alta calidad, eficiencia y productividad en la comercialización de 
servicios litográficos.  
 
5.5.3 Mapa de canales de comercialización. En referencia a los canales de 
comercialización existentes, el canal a utilizar es el directo3, es decir: 
 
S.G.E.A.C. ----------------------------------------- empresas clientes o usuarias 
 
5.5.4 Justificación de la selección del canal. Se justifica la escogencia de este 
canal teniendo en cuenta que la empresa se conforma para atender directamente 
a las necesidades de nuestros clientes y empresas con las cuales se desarrollen 
alianzas estratégicas en materia de prestación de los servicios generales de aseo 
y cafetería. 
 
5.5.5 Margen de comercialización por canal. En este aspecto  no se tendrán en 
cuenta canales de comercialización diferentes al canal directo, razón por la cual no 
se desarrollan cálculos referentes al siguiente cuadro.. 
 
 
                                                 
3 Nota: En cuanto al margen de comercialización este será de 0% ya que, no se les cobrará costo 
alguno por el servicio prestado a los asociados, quienes cancelarán dichos costos en la cuota de 
sostenimiento mensual. 
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Cuadro 2. Cálculo del margen de comercialización según canal utilizado. 
Fórmula Canal 1 Canal 2 Canal 3 

 
              Pc - Pp 
MC=--------------------- x 100 
                   Pp 

--- --- --- 

--- --- --- 

--- --- --- 
Fuente: La investigación. 
 
5.5.6  Estrategia de venta del servicio. La venta del servicio se llevará a cabo de 
manera personal, donde el Gerente visitará a los diferentes empresarios de la 
ciudad y a través de citaciones a reuniones se les presentará el servicio, sus 
características y beneficios. 
 
Dentro de la estrategia de promoción y publicidad se acordará en un futuro con 
alguna empresa de comunicaciones, las pautas publicitarias específicas dirigidas a 
los trabajadores del sector de la salud en el Distrito Turístico, Cultural e Histórico 
de Santa Marta. 
 
5.6 MERCADO 
 
El mercado del servicio son las empresas de los distintos sectores económicos 
(demanda) y las empresas dedicadas a la prestación del servicio de impresiones 
gráficas digitales (oferta) existentes en la ciudad de Santa Marta. 
 
5.6.1 Estrategia competitiva. La estrategia competitiva con la cual iniciará 
actividades “CENTRO GRÁFICO DIGITAL” está fundamentada tanto en la 
estructura de costos como en el precio del servicio, el cual se encuentra por 
debajo de los precios de la competencia; sin embargo, la calidad del servicio 
permitirá a la entidad un rápido posicionamiento y crecimiento en el mercado del 
servicio en la ciudad de Santa Marta. 
 
5.6.2 Precio. El servicio, como cualquier otro producto, ha presentado variaciones 
en los precios como consecuencia de fenómenos de tendencia, ciclos o 
comportamientos. Para ello, a través del análisis del comportamiento histórico de 
los precios en comparación con el índice de precios al consumidor o con la tasa de 
inflación, se logró determinar el crecimiento de los precios del servicio por debajo 
de los precios corrientes. 
 
5.6.3  Política de crédito. No se dará crédito. 
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6  PLAN OPERACIONAL 
 
6.1  LOCALIZACIÓN DEL NEGOCIO 
 
Este estudio tiene como objetivo seleccionar la ubicación más conveniente para el 
proyecto. Se realiza mediante la comparación entre diferentes alternativas, a 
través del análisis de diversas variables o fuerzas locacionales que permita 
establecer el sitio que ofrece los máximos beneficios o los menores costos.  
 
La tendencia que se tiene demarcada para la localización del proyecto es de 
carácter del mercado, ya que se da gran importancia a la proximidad de los 
consumidores o usuarios, a los sistemas de distribución y a la ubicación 
estratégica de puntos de atención de acuerdo con la concentración de la población 
consumidora. Para definir la localización del proyecto se tuvo en cuenta una serie 
de factores de macro y micro localización, es decir, identificar o señalar los sitios 
exactos en los cuales es posible ubicar la sede; tales factores o fuerzas 
locacionales son: 
 
- Ubicación de los consumidores o usuarios. 
- Políticas, planes o programas de desarrollo. 
- Normas y regulaciones específicas. 
- Intereses y presiones de fuerzas sociales y comunitarias. 
- Presencia de actividades empresariales conexas y de servicios auxiliares. 
- Costos de transporte de insumos y de servicios. 
- Disponibilidad y costos de recursos (mano de obra, materias primas, 

energía eléctrica y combustibles, agua. Instalaciones físicas, 
comunicaciones) 

- Otros factores (topografía, consideraciones ecológicas, factores climáticos, 
limitaciones tecnológicas, tarifas de servicios públicos, sistemas de 
circulación y tránsito) 

 
El análisis y la decisión de la localización se desarrolló a través de la aplicación del 
método cuantitativo por puntos, por medio del cual, se asignan valores 
cuantitativos a los factores que se consideren relevantes para la localización.  
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Cuadro 3. Definición de la microlocalización mediante el método cuantitativo por 
puntos. 

Factores relevantes 
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o 

ALTERNATIVAS DE LOCALIZACIÓN 
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Ubicación de consumidores 0,10 80 8,00 20 2,00 75 7,50 

Perspectivas de desarrollo 0,10 80 8,00 30 3,00 68 6,80 

Actividades empresariales conexas 0,10 70 7,00 10 1,00 75 7,50 

Factores gubernamentales y comunitarios 0,05 60 3,00 40 2,00 60 3,00 

Costo transporte de insumos (papelería) 0,04 60 2,40 15 0,60 50 2,00 

Disponibilidad Talento Humano 0,10 100 10,00 60 6,00 70 7,00 

Disponibilidad materia prima   0,07 100 7,00 10 0,70 70 4,90 

Costo de vida 0,02 35 0,70 70 1,40 20 0,40 

Tarifas servicios públicos 0,07 65 4,55 70 4,90 10 0,70 

Facilidades de comunicación 0,10 100 10,00 40 4,00 100 10,00 

Disponibilidad de servicios públicos 0,10 100 10,00 100 10,00 100 10,00 

Costo arrendamiento 0,05 65 3,25 65 3,25 50 2,50 

TOTAL 0,90   73,90   38,85   62,30 

Fuente: El autor. 
 
Para elegir la localización del proyecto, los principales factores de análisis fueron 
la ubicación de los consumidores, las actividades empresariales conexas, 
disponibilidad de insumos, la disponibilidad de mano de obra, las tarifas de 
servicios públicos y su disponibilidad así como el costo de arrendamiento, como se 
puede observar, después de aplicar el método cuantitativo por puntos, la opción 
más relevante es el centro de la ciudad de Santa Marta, en el cual, se presentan 
con mayor oportunidad las variables analizadas, frente al Sector Universidad del 
Magdalena y al Sector Turístico. Ante esta situación el sitio de mayor aceptación 
por su cercanía a las empresas de los sectores comerciales, financieros, 
educativos, de servicios y a la materia prima e insumos es el centro de la ciudad, 
por ello, el local escogido se encuentra ubicado en la Calle 17 No. 5 - 56. 
 
6.2 PROCESO DEL SERVICIO 
 
Este proceso consiste en las transformaciones realizadas por el sistema 
productivo mediante las cuales se convierten los insumos en el servicio, utilizando 
la tecnología específica. Los procesos tienen como finalidad efectuar 
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transformaciones, las cuales pueden ser de diferente tipo según los cambios que 
causen en el objeto sobre el cual se están realizando 
 
Las actividades o pasos que conducen a la prestación del servicio son: 

A) Recepción de la solicitud del servicio. 
B) La solicitud se envía a los accionistas y directivos para su análisis, 

evaluación y aprobación. (Si la solicitud es aprobada, se devuelve a la 
secretaria para la elaboración del contrato; si es negada, se elabora el 
documento oficio en el cual se le comunica al solicitante del servicio la 
decisión tomada) 

C) Se elabora el documento (ya sea el contrato o el oficio de comunicación de 
no aceptación) 

D) El documento de no aceptación se envía el original al solicitante. 
E) Se archiva la copia. 
F) El documento elaborado se envía al Gerente para su revisión y firma. 
G) Se cita telefónicamente o por oficio al contratante para la firma del contrato. 
H) El documento original (contrato) se archiva, al contratante se le expide una 

copia. 
I) Se asigna el personal  a desarrollar el servicio requerido por la organización 

contratante. 
J) Se hace entrega de la dotación (información) al personal seleccionado. 
K) Se inicia el proceso de prestación del servicio por parte de la persona 

designadas. 
L) Se realiza evaluación periódica del servicio prestado, con el contratante. 
M) Finalizado el período del servicio, si el contratante lo requiere, se firma un 

nuevo contrato, de lo contrario, se da por finalizada la labor contratada. 
 
6.2.1 Descripción del proceso productivo. Definido el proceso a implantar se 
procede a explicar de manera muy concreta en qué consiste el mismo, o sea, que 
se identifica y describen las actividades que se tendrán que efectuar para la 
realización de dicho proceso. 
 
Para facilitar la descripción y análisis de los procesos productivos, el proponente 
de la idea de negocios, se apoya en representaciones gráficas, teniendo en cuenta 
que estas facilitan la interpretación visual de los flujos. 
 
El diagrama seleccionado es el de procesos, cuya utilidad radica en que permiten 
mostrar la secuencia de las operaciones, inspecciones, transportes, esperas y 
almacenamientos que se deben realizar en el proceso productivo, para la 
prestación del servicio. (Véase Gráfico 1) 
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Gráfico 1. Diagrama de proceso de prestación del servicio de impresión gráfica 
digital. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: El autor. 

6.3  INVENTARIO 
 
• El tipo de inventario a utilizar en cuanto a las materias primas es el PEPS 

(Primeras en entrar, Primeras en salir)  
 
• El valor promedio del inventario que se requiere es de Cuatro Millones 

Quinientos Veinte Mil Pesos M/CTE ($ 4.520.000 M/CTE), distribuidos de la 
siguiente manera: 
 

Materia prima e insumos Cantidades Valor Unitario Valor Total 
Kit de tintas de impresoras digital 4 200.000 $ 800.000
Kit de tintas plotter 2 150.000 $ 300.000
Insumos para pre-prensa digital (unidad) 4 167.500 $ 670.000
Herrajes para botonería (por 100) 5 50.000 $ 250.000
Insumos para laminación y carnetización 
(Rollos) 

4 125.000 $ 500.000

Material para impresión plotter (Rollo) 10 150.000 $ 1.500.000
Material para impresión digital (Resmas hojas) 50 10.000 $ 500.000
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• La tasa de rotación del inventario en la empresa es del 7,7433 y se 
encuentra por encima del promedio de la industria litográfica en la ciudad, el 
cual es del 6,05, lo que indica el rápido posicionamiento que ha tenido 
Centro Gráfico Digital en este mercado.   
 

• No existe acumulación estacional de inventarios, ya que este es un servicio 
que se presta diariamente. 

 
• El tiempo para órdenes de compras en la organización se realiza 

quincenalmente.  
 
6.4  PROVEEDORES 
 
Los proveedores  más importantes: 
 
• Dispapeles S.A. Bogotá, Colombia 
• 12 galones de Químicos y 24 películas para pre-prensas al año, 72 cajas de 

papel en diferentes tamaños. 
• La política de entrega que se aplica es puesto en la ciudad de destino y la 

política de crédito que se maneja es a 30 días. 
• Las relaciones comerciales que se guardan con el proveedor es de un año 

y seis meses, donde se ha cumplido con la organización lo que ha permitido 
confiabilidad entre las partes. 

 
• Fotomoriz S.A. Barranquilla, Colombia 
• 48 galones de tinta para plotter, 120 rollos al año de Banners, vinilos y 

microperforados. 
• La política de entrega que se aplica es puesto en la ciudad de destino y la 

política de crédito que se maneja es a 30 días. 
• Las relaciones comerciales que se guardan con el proveedor es de un año 

y seis meses, donde se ha cumplido con la organización lo que ha permitido 
confiabilidad entre las partes. 

 
• Copitel del Caribe, Barranquilla, Colombia 
• 24 toners de tinta para impresión digital. 
• La política de entrega que se aplica es puesto en la ciudad de destino y la 

política de crédito que se maneja es a 30 días. 
• Las relaciones comerciales que se guardan con el proveedor es de un año 

y seis meses, donde se ha cumplido con la organización lo que ha permitido 
confiabilidad entre las partes. 
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7 ORGANIZACIÓN Y MANEJO 
 
7.1 ADMINISTRACIÓN DE LOS RECURSOS HUMANOS EN LA 
ORGANIZACIÓN. 
 
7.1.1 Número de personal adecuado según las actividades de producción. 
Centro Gráfico Digital actualmente cuenta con 1 persona (operario para prestar los 
servicios de impression gráfica digital. 

 
7.1.2 Tipo de contrato laboral. El trabajador se encuentra contratado a término 
indefinido, cuya remuneración es un salario mínimo legal vigente. 

 
7.1.3 Estructura organizacional. Basados en la información relacionada en el 
numeral 3.2 el autor del estudio proponen a continuación, la adopción de una 
nueva planta de personal, donde, el gerente cuente con personal de apoyo y 
concentre más sus actividades a la gestión empresarial. 
 
Para el normal funcionamiento de la organización en cuanto a los procesos de 
producción y comercialización, se propone la siguiente estructura organizacional, 
como también, el Manual de Funciones y requisitos mínimos para acceder a los 
cargos establecidos: 
 
7.1.4 Manual de requisitos y funciones. A continuación, se presentan los 
requisitos y funciones necesarias para cada uno de los cargos diseñados en la 
planta de personal propuesta. 
 
1. CARGO: GERENTE GENERAL 
 
PERFIL: Poseer conocimientos en manejo y control de personal, en sistemas de 
información gerencial, con dinamismo y creatividad en la solución de conflictos 
empresariales en el ámbito nacional. Debe tener conocimientos del portafolio de 
productos, como también del proceso de producción y comercialización del mismo 
en los diferentes nichos y segmentos del mercado colombiano. 
 
REQUISITOS:  
 
- Profesional en Administración de Empresas, Economía o Mercadeo. 
- Experiencia mínima 1 años en el ramo 
- Documentos de identidad, (Cédula, Libreta Militar), Certificado de 

antecedentes judiciales expedido por él DAS. 
 
FUNCIONES: 
 
- Cumplir y hacer cumplir las normas establecidas en los Manuales y 

Reglamentos de la organización. 
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- Propender por el logro de los objetivos y metas organizacionales. 
- Cuidar los diversos recursos de la organización (Activos fijos, corrientes, 

humanos, intangibles). 
- Brindar al máximo un ambiente y clima laboral a sus colaboradores. 
- Establecer alianzas, convenios con los mercados nacionales para la 

comercialización de los productos. 
- Representar a la empresa ante los organismos nacionales. 
- Diseñar y formular estrategias y políticas que permitan ser más competitiva 

y productiva a la empresa. 
- Direccionar e implantar el trabajo en equipo o la cultura corporativa como 

estrategia para el desarrollo Organizacional de la empresa. 
- Tomar decisiones que beneficien a la empresa. 
 
2.  CARGO: SECRETARIA GENERAL 
 
PERFIL: Manejo de los sistemas de información gerencial y contable, con 
conocimiento del producto y manejo total de principios de calidad, eficiencia y 
eficacia y valores de lealtad, compromiso y cumplimiento. 
 
REQUISITOS: 
 
- Conocimiento y manejo de computadora. 
- Conocimientos contables. 
- Excelentes relaciones públicas. 
- Excelente presentación personal. 
- Documento de identidad, certificado judicial expedido por el DAS. 
 
FUNCIONES: 
 
- Rendir informes al Gerente General. 
- Recepcionar documentos, cartas e información y hacerla llegar a su 

destinatario. 
- Transcribir documentos y cartas a solicitud de su jefe y remitirlos a su 

destinatario. 
- Atender a los clientes o usuarios, brindándole un buen servicio. 
- Tramitar quejas y reclamos ante cualquier eventualidad. 
- Realizar los diferentes asientos contables, generados en el desarrollo de las 

diversas transacciones empresariales. 
- Elaborar las liquidaciones cuando se presente el caso. 
- Llevar los libros de bancos (manejo de chequeras) 
- Manejar la caja menor. 
- Realizar las conciliaciones bancarias. 
- Codificar la nómina quincenal y preparar el comprobante de contabilidad 

con su respectivo registro. 
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8  ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS 
 

Balance general inicial. 
 

EMPRESA "CENTRO GRÁFICO DIGITAL" 
BALANCE GENERAL INICIAL PROYECTADO -  

ACTIVOS CORRIENTES   
CAJA $ 0  
BANCOS $ 30.342.200  
INVENTARIOS $ 4.520.000  
Subtotal activos corrientes  $ 34.862.200
ACTIVOS FIJOS   
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA $ 5.000.000  
Subtotal muebles y equipos de oficina  $ 5.000.000
MAQUINARIA Y EQUIPOS $ 130.500.000  
Subtotal Maquinaria y Equipos  $ 130.500.000
TOTAL ACTIVOS  $ 170.362.200
PASIVOS   
PASIVOS CORRIENTES $ 34.435.000  

PASIVOS A LARGO PLAZO $ 0  
TOTAL PASIVOS  $ 34.435.000

PATRIMONIO   
CAPITAL SOCIAL $ 135.927.200  
Subtotal Patrimonio  $ 135.927.200
TOTAL PATRIMONIO + PASIVOS  $ 170.362.200
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EMPRESA "CENTRO GRÁFICO DIGITAL" 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 2009 

    
VENTAS NETAS $ 271.000.000  $ 271.000.000
MENOS COSTO DE VENTAS  
Costos Fijos de Producción  
Depreciación (Edificio, Maquinaria y 
Equipos) 

$ 13.500.000  

Mano de Obra Directa y Prestaciones 
Sociales 

$ 7.200.000  

Arriendos $ 6.000.000  
Mantenimiento $ 400.000   
Subtotal Costos Fijos de 
Producción 

$ 27.100.000 

Costos Variables de Producción  
Insumos $ 4.250.000  
Empaque y Embalaje $ 1.000.000  
Subtotal Costos Variables de 
Producción 

$ 5.250.000 

TOTAL COSTO DE VENTAS  $ 32.350.000
TOTAL VENTAS BRUTAS  $ 238.650.000
MENOS COSTOS Y GASTOS DE 
ADMINISTRACIÓN Y VENTAS 

 

Salarios y Prestaciones Sociales  $ 12.000.000  
Servicios Públicos $ 4.800.000  
Depreciación Muebles y Equipos de 
Oficina, Computador 

$ 500.000   

Subtotal Costos y Gastos de 
Administración y Ventas  

$ 17.300.000 

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E 
IMPUESTOS 

 

Gastos Financieros $ 7.000.000   
Subtotal Intereses $ 7.000.000 
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS  $ 214.350.000
Impuestos (35%) $ 75.022.500   $ 75.022.500
UTILIDAD LIQUIDA  $ 139.327.500
RESERVAS  
Legal (10%) $ 13.932.750  
Estatutaria (20%) $ 27.865.500   
Subtotal Reservas $ 41.798.250 $ 41.798.250
UTILIDAD EN EL EJERCICIO  $ 97.529.250
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9 CAPITALIZACIÓN Y GASTOS PREOPERATIVOS 
 

9.1  INVERSIONES 
 
- Inversión en activos fijos. El costo de la maquinaria y equipos (de 
computación y comunicación, e impresión digital) fue de CIENTO TREINTA 
MILLONES QUINIENTOS MIL PESOS M/L ($130.500.000) 
 
El costo de muebles y enseres (Equipos y muebles de oficina) fue de CINCO 
MILLONES DE PESOS ($ 5.000.000 M/L) 
 
- Inversión en intangibles y diferidos. 
 
a) Costos legales de constitución. Los costos legales de constitución de la 
empresa ascienden a la suma de Trescientos Cuarenta y Dos Mil Doscientos 
Pesos ($ 342.200 M/L) 
 
b) Capital de trabajo. Conocido también como el capital adicional, diferente a 
la inversión en activos fijos y diferido, del cual se debe disponer para que empiece 
a funcionar la empresa como el financiamiento de la primera producción antes de 
recibir ingresos por ventas, lo cual involucra la adquisición de materia prima, el 
pago al personal requerido, el otorgamiento de crédito en cuentas, la cancelación 
de servicios públicos y la disponibilidad del efectivo necesario para cancelar los 
gastos diarios de la empresa. Para la empresa de Asesorías y Consultorías en 
Salud Ocupacional, el capital de Trabajo Requerido a un mes asciende a la suma 
de $11.605.811,76 M/CTE. 
 
Cuadro 4. Capital de trabajo requerido a un año. 

Áreas a financiar Valor 
Mano de obra directa $ 7.200.000
Servicios públicos $ 4.800.000
Arrendamientos $ 6.000.000
Insumos $ 4.520.000
Personal administrativo $ 12.000.000
Total Capital de Trabajo $ 34.520.000
Fuente: El autor. 
 
Cuadro 5. Resumen de las inversiones de Centro Gráfico Digital. 

Inversiones valor 
Maquinaria y equipos $ 130.500.000
Muebles y enseres $ 5.000.000 
Intangibles (Gastos legales) $ 342.200 
Capital de Trabajo $ 34.520.000
Total Inversiones $ 170.362.200
Fuente: El autor. 
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9.2 COSTO Y GASTOS DE PRESTACIÓN DEL SERVICIO 
 
- Costo estimado para los servicios públicos para el componente de 

prestación del servicio. Total de los servicios públicos $ 4.800.000 
anuales. 

 
Cuadro 6. Costos mensuales de los servicios públicos. 

Servicios públicos Valor mensual Valor anual 
Luz $ 300.000 $ 3.600000 
Agua $ 20.000 $ 240.000 
Teléfono e internet $ 80.000 $ 960.000 
Total $ 400.000 $ 4.800.000 
Fuente: El autor. 
 
- Costo mensual del personal de apoyo. Los costos mensuales del grupo 

de apoyo en la prestación de los servicios litográficos tienen una incidencia 
económica de $ 600.000, en términos anuales el costo de la mano de obra 
operativa asciende a la suma de $ 720.000. 

 
9.3 COSTOS Y GASTOS MENSUALES ADMINISTRATIVOS  
 
Al grupo de costos y gastos administrativos lo conforman el valor de la nómina del 
personal administrativo, los elementos de papelería, aseo y cafetería, gastos 
legales de constitución y los costos por concepto de los asesores externos, los 
cuales, se relacionan a continuación.  
 
- Costos y gastos del personal administrativo. Los costos y gastos del 

personal de nómina anual ascienden a la suma de $ 53.997.741,12 M/CTE. 
Ver tabla siguiente. 

 
Cuadro 7. Costos nómina personal operativo. 

Personal cantidad Valor 
unitario 

Valor Total 
Mensual Valor Anual 

Gerente 1 $ 1.000.000   $ 12.000.000 
Operario 1 $ 600.0000   $ 7.200.000 
Subtotal    $ 1.600.00  $ 19.200.000 
Contador 1 $ 600.000   $ 7.200.000 
Subtotal    $ 1.600.000  $ 26.400.000 

TOTAL $ 3.200.000  $ 26.400.000 
Fuente: El autor. 
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9.4 ASPECTOS FINANCIEROS DEL PROYECTO 

9.4.1 Determinación de los costos totales unitarios, de los costos fijos y 
variables unitarios, de los márgenes de contribución y de utilidad, y Del 
punto de equilibrio en unidades de servicios prestados. A partir del número de 
empresas a atender durante el primer año, están proyectadas en 271 clientes 
corporativos, a un valor del servicio de $ 1.000.000 lo que genera a la empresa 
unos ingresos de $ 271.000.000 anuales. 

Los costos totales unitarios de prestación del servicio son: 
 
      Costos fijos + Costos Variables 
Ctu = --------------------------------------------------------  
    Unidades producidas  
 
- Costos fijos unitarios: Para hallar los costos fijos unitarios para la 
prestación del servicio de impresiones gráficas digitales, se utilizó la siguiente 
fórmula: 
 

              Costos fijos totales mensuales         
Costos fijos unitarios =  ----------------------------------------------------  
             Unidades producidas mensualmente 
 
- Costos variables unitarios: Para hallar los costos variables unitarios para 
la prestación del servicio de impresiones gráficas digitales, se utilizó la siguiente 
fórmula: 
 

                   Costos variables totales mensuales         
Costos variables unitarios =  -------------------------------------------------------  
                                 Unidades producidas mensualmente 
 
Margen de utilidad, margen de contribución, utilidad líquida y punto de 
equilibrio. A continuación se presentan las distintas fórmulas utilizadas para hallar 
estos indicadores financieros y, cuyos resultados, se registran en la tabla, para 
cada uno de los años en que se realizó la proyección, con un IPC del 6,5% anual y 
un incremento anual en la prestación de los servicios de impresiones gráficas del 
0.73%. 
 
 Margen de utilidad = Precio de venta – Costo fijo unitario. 

 
 Margen de contribución = Precio de venta – costo variable unitario. 

 

 Punto de equilibrio en unidades = 
óncontribucideenM

produccióndetotalesfijosCostos
arg
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Los costos fijos totales son igual a la suma de los Costos Fijos Totales de 
Producción más los Gastos Totales de Administración. 
 

 Utilidad líquida = Margen de contribución – Costos fijos unitarios 
 
Cuadro 8. Determinación del punto de equilibrio, margen de contribución y margen 
de utilidad del negocio. 

ÍTEMS AÑOS 

1 2 3 4 5 

Costos Fijos 27100000 27984000 28925460 29928114,9 30995942,37

Costos Variables $ 5.250.000 $ 5.591.250 $ 5.954.681 $ 6.341.736 $ 6.753.948
COSTOS TOTALES 
DE PRODUCCIÓN 

$ 32.350.000,00 $ 33.575.250,00 $ 34.880.141,25 $ 36.269.850,43 $ 37.749.890,71

Clientes atendidos 271 273 275 277 279

Clientes atendidos 271 273 275 277 279

Valores cancelados 
por publicidad 

$ 1.000.000 $ 1.000.000 $ 1.000.000 $ 1.000.000 $ 1.000.000

Ventas Netas $ 271.000.000 $ 273.000.000 $ 275.000.000 $ 277.000.000 $ 279.000.000

Costo fijo unitario $ 100.000,00 $ 102.505,49 $ 105.183,49 $ 108.043,74 $ 111.096,57
Costo variable 
Unitario 

$ 19.372,69 $ 20.480,77 $ 21.653,39 $ 22.894,35 $ 24.207,70

Total costo unitario 
de producción 

$ 119.372,69 $ 122.986,26 $ 126.836,88 $ 130.938,09 $ 135.304,27

Margen de utilidad  $ 900.000 $ 897.495 $ 894.817 $ 891.956 $ 888.903

Magen de utilidad 
porcentual (%) 

90,00 89,75 89,48 89,20 88,89

Margen de 
Contribución de la 
Empresa en Pesos 

$ 980.627 $ 979.519 $ 978.347 $ 977.106 $ 975.792

Margen de 
Contribución de la 
Empresa en 
Porcentaje 

98,06 97,95 97,83 97,71 97,58

Utilidad Líquida $ 880.627 $ 877.014 $ 873.163 $ 869.062 $ 864.696
Costos Fijos $ 27.100.000 27984000 28925460 29928114,9 30995942,37

Gastos de 
Administración 

$ 24.300.000,0 $ 25.847.000,0 $ 27.494.555,0 $ 29.249.201,08 $ 31.117.899,1

COSTOS FIJOS 
TOTALES DE 
PRODUCCIÓN 

$ 51.400.000,00 $ 53.831.000,00 $ 56.420.015,00 $ 59.177.315,98 $ 62.113.841,51

PUNTO DE 
EQUILIBRIO EN 
UNIDADES 

52 55 58 61 64 

 
Como puede observarse en el cuadro anterior, la empresa para no ganar ni perder 
(punto de equilibrio en unidades), deberá atender durante los próximos cinco años 
a 52 clientes para el primer, 55 para el segundo, 58 para el tercer año, 61 y 64 
para el cuarto y quimto año respectivamente. En cuanto a los márgenes de 
contribución y de utilidad, Centro Gráfico Digital, obtiene los mayores durante el 
primer año, cuyos resultados son 98,06% y 90% respectivamente.  
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10 PLAN FINANCIERO Y EVALUACIÓN DEL PLAN DE NEGOCIOS 
 

En este Plan se realiza un análisis para comprender la inversión, la proyección de 
los ingresos y de los gastos y la forma de funcionamiento que se prevé para el 
periodo de ejecución y operación del proyecto. 
 
El proyecto busca analizar con base en la información que proveen los estudios de 
mercado y técnico, las inversiones requeridas y la fuente de financiación que se 
deben efectuar antes de la puesta en marcha de este. 
 
Flujo de efectivo proyectado.  

EMPRESA "CENTRO GRÁFICO DIGITAL" 
FLUJO DE EFECTIVO FINANCIERO PROYECTADO -  

VALOR PROMEDIO ANUAL PAGADO ($ 1,000,000) - INFLACIÓN DEL 6.5%  
DETALLES COSTOS   Inversión 

Inicial 
Valor Acción  Acciones   

COSTOS FIJOS $ Pesos   $ 170.362.200       

Costos de 
Administración              

Salarios y 
Prestaciones 
Sociales  

$ 12.000.000       

Servicios Públicos $ 4.800.000       
Gastos Financieros $ 7.000.000       
Depreciación 
Muebles y Equipos 
de Oficina, 
Computador 

$ 500.000       

Costos Fijos de 
Producción         

Depreciación 
(Edificio, Maquinaria 
y Equipos) 

$ 13.500.000       

Mano de Obra 
Directa y 
Prestaciones 
Sociales 

$ 7.200.000       

Arriendos $ 6.000.000       
Mantenimiento $ 400.000       
COSTOS 
VARIABLES         

Insumos $ 4.250.000       
Empaque y Embalaje $ 1.000.000           
FLUJO DE CAJA Año 0 Año 1 Año 2 Año3 Año 4 Año 5 
Precio de Venta    $ 1.000.000 $ 1.000.000 $ 1.000.000 $ 1.000.000 $ 1.000.000
Clientes atendidos   271 273 275 277 279
INGRESOS   $ 271.000.000 $ 273.000.000 $ 275.000.000 $ 277.000.000 $ 279.000.000
EGRESOS       
Costos Fijos   $ 37.400.000,00 $ 39.831.000,00 $ 42.420.015,00 $ 45.177.315,98 $ 48.113.841,51
Depreciación 
Acumulada 

  $ 14.000.000 $ 14.000.000 $ 14.000.000 $ 14.000.000 $ 14.000.000

Total Costos Fijos   $ 51.400.000 $ 53.831.000 $ 56.420.015 $ 59.177.316 $ 62.113.842
Costos Variables   $ 5.250.000 $ 5.591.250,0 $ 5.954.681 $ 6.341.736 $ 6.753.948
TOTAL EGRESOS   $ 56.650.000,00 $ 59.422.250,00 $ 62.374.696,25 $ 65.519.051,51 $ 68.867.789,85
Flujo de Caja I-E   $ 214.350.000,00 $ 213.577.750,00 $ 212.625.303,75 $ 211.480.948,49 $ 210.132.210,15
Impuestos (35%)   $ 75.022.500,00 $ 74.752.212,50 $ 74.418.856,31 $ 74.018.331,97 $ 73.546.273,55
Reservas -30%- 
(legal y estatutaria) 

  $ 41.798.250,00 $ 41.647.661,25 $ 41.461.934,23 $ 41.238.784,96 $ 40.975.780,98

Flujo de Caja I-E CI $ -170.362.200 $ 97.529.250,00 $ 97.177.876,25 $ 96.744.513,21 $ 96.223.831,56 $ 95.610.155,62
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En el flujo de efectivo proyectado se observa claramente, como para una inversión 
de $ 170.362.000, con egresos que van desde los $ 56.650.000,00 con un 
incremento del 6,5% anual, llegando hasta los $ 68.867.789,85, se obtienen 
utilidades anuales que van desde los $ 97.529.250,00 para el primer año y 
$95.610.155,62 para el año 5, lo que muestra claramente, que la inversión 
realizada se recupera durante los dos primeros años de vida del proyecto, el total 
de la utilidad neta asciende a la suma de $ 483.285.262,64, de los cuales, al 
descontar el valor de la inversión, muestra una utilidad líquida por $ 
312.923.426,64. Apartir de estos resultados, se calculan a continuación, el Valor 
Presente Neto y la Tasa Interna de Retorno, para los próximos cinco años de vida 
del proyecto. 
 
Cálculo del Valor Presente Neto (VPN). A través de este método se determinó si 
la inversión realizada cumplió con el objetivo básico financiero: el cual es el de 
MAXIMIZAR la inversión. .  Si el resultado del VPN es cero, la empresa no 
modificará el monto de su valor. Es importante tener en cuenta que el valor del 
Valor Presente Neto depende de las siguientes variables:  
 
- La inversión inicial previa,  
- las inversiones durante la operación,  
- los flujos netos de efectivo,  
- la tasa de descuento y  
- el número de periodos que dure el proyecto.  
 
Para hallar el Valor Presente Neto de la empresa, además de utilizar los valores 
obtenidos en el flujo de efectivo, se pudo haber hecho uso de los factores 
aplicados en la tabla financiera para hallar el VPN con vencimiento al final de n 
períodos, sin embargo, se aplicó la siguiente fórmula, donde i = al 25%: 
 

   F 
P = ---------------- 

     (1 + i)ⁿ 
 
Reemplazando en la fórmula se tiene: 
 
P = ଽ଻.ହଶଽ.ଶହ଴

ሺଵ.ଶହሻభ
 + ଽ଻.ଵ଻଻.଼଻଺,ଶହ

ሺଵ.ଶହሻమ
 +ଽ଺.଻ସସ.ହଵଷ,ଶଵ

ሺଵ.ଶହሻయ
 + ଽ଺.ଶଶଷ.଼ଷଵ,ହ଺

ሺଵ.ଶହሻర
 + ଽହ.଺ଵ଴.ଵହହ,଺ଶ

ሺଵ.ଶହሻఱ
 = 260.493.248,76 

 
Vp ($ 170.362.200; i= 25%) = 260.493.248,76 – 170.362.200 = $ 90.131.048,764 
 
El Valor Presente Neto obtenido de $ 90.131.048,764 permitió determinar que la 
inversión realizada redujo su riqueza en el valor en $ 80.221.151,236. 
 
Cálculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR). La TIR es la tasa que iguala el 
valor presente neto a cero.  La tasa interna de retorno también conocida como la 
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tasa de rentabilidad producto de la reinversión de los flujos netos de efectivo 
dentro de la operación propia del negocio y se expresa en porcentaje.  También es 
conocida como Tasa crítica de rentabilidad cuando se compara con la tasa mínima 
de rendimiento requerida (tasa de descuento) para un proyecto de inversión 
específico. 
 
Para calcular la TIR del negocio, como este se llevará a cabo sin financiamiento 
externo, se igualó el VPN a cero (0), despejando i en el polinomio, para lo cual se 
utilizó el método de aproximaciones por interpolación, el cual consiste en realizar 
una serie de ensayos hasta encontrar dos tasas que se aproximen a la TIR, 
primero se reemplaza i mediante una tasa de interés cualquiera y se halla el valor 
de la ecuación. 
 
Para hallar el VPN de la empresa, se tomó como tasa de oportunidad el 25%, lo 
que permitió la obtención de un valor de $ 90.131.048,764. Lo que indica, que se 
debe tomar una tasa superior, en este caso, el 30%. 
 
VPN (i=TIR) P =  ଽ଻.ହଶଽ.ଶହ଴

ሺଵ.ଷ଴ሻభ
 + ଽ଻.ଵ଻଻.଼଻଺,ଶହ

ሺଵ.ଷ଴ሻమ
 +ଽ଺.଻ସସ.ହଵଷ,ଶଵ

ሺଵ.ଷ଴ሻయ
 + ଽ଺.ଶଶଷ.଼ଷଵ,ହ଺

ሺଵ.ଷ଴ሻర
  

 
+ ଽହ.଺ଵ଴.ଵହହ,଺ଶ

ሺଵ.ଷ଴ሻఱ
 = $ 236.000.261  

$ 236.000.261 - $170.362.200 = $ 65.638.061 

Los resultados obtenidos hasta ahora indican que la TIR debe ser superior a 30%, 
para lo cual se tomará la tasa del 49,5% 
 
VPN (i=TIR) = ଽ଻.ହଶଽ.ଶହ଴

ሺଵ.ସଽହሻభ
 + ଽ଻.ଵ଻଻.଼଻଺,ଶହ

ሺଵ.ସଽହሻమ
 +ଽ଺.଻ସସ.ହଵଷ,ଶଵ

ሺଵ.ସଽହሻయ
 + ଽ଺.ଶଶଷ.଼ଷଵ,ହ଺

ሺଵ.ସଽହሻర
  

 
+ ଽହ.଺ଵ଴.ଵହହ,଺ଶ

ሺଵ.ସଽହሻఱ
 = $ 169.735.446 

 
= $ 169.735.446 - $170.362.200 = - $ 626.754 

 
La proporción de estos resultados indica que la TIR está más cerca del 50% que al 
30%, pese a que aunque ya se cuenta con un VPN positivo y otro negativo, no 
están lo suficientemente cero a cero para que la interpolación sea confiable, por 
tanto , se utiliza la siguiente tabla: 
 
Diferencia entre 
tasas utilizadas 

Suma de VPN 
(en valores 
absolutos) 

% del Total Ajustes al 1% de 
diferencia de Tasas 

Tasas 
utilizadas 
ajustadas 

49,5% 
30% 

- $ 626.754 
65.638.061

0,945832264%
99,05416774%

‐0,0945832264 
0,9905416774 

49,4055
30,9905

19,5% $ 66.264.815 100% 1.00 
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Se observa que las tasas ajustadas se obtienen mediante la suma algebraica 
entre las tasas utilizadas y el ajuste al 1% diferencia de tasas o sea (49.5 – 
0.0945) y (30 + 0.9905) 
 
El resultado indica que la TIR es aproximadamente igual al 49,4055%. Lo que 
significa que los dineros que se inviertan en el negocio, tienen una rentabilidad del 
49,4055% anual. Entonces, como la TIR es mayor que la tasa de oportunidad 
(30%) se afirma que el negocio es factible financieramente, pese a que el Valor 
Presente Neto (VPN), al finalizar el período proyectado de cinco (5) años, arroja 
un valor $90.131.048,764, con una inversión inicial de $170.362.200. 
 
Ante esta situación se recomienda a los inversionistas tomar la decisión de invertir 
en el negocio ya que además de ser rentable, se perfila como un negocio con 
permanencia en el mercado. 
 

Indicadores 
económicos 
proyectados 

Valor Inversión 
inicial 

Tasa de 
Operación de la 
Industria (TIO) 

Diferencia 

Valor Presente 
Neto (VPN) $ 90.131.048,764 $170.362.200  - $ 80.221.151,236

Tasa Interna de 
Retorno (TIR) 49,4055% 30% 19,4055%
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10  CONCLUSIONES 
 
El autor del Plan de Negocios concluye: 
 
1. La empresa Centro Gráfico Digital es una organización del sector de las 

impresiones gráficas que se perfila hacia un buen nivel de crecimiento y 
posicionamiento en el mercado, gracias a las políticas adoptadas por el 
propietario y directivo de la misma; logrado así en el corto plazo, el proceso 
de cambio, ejecutando inversiones que superan los ciento setenta millones 
de pesos, para la adquisición de maquinaria y equipos,capital de trabajo, 
mejoramiento en infraestructura y el incremento del nivel de producción y 
comercialización. 

 
2. En materia económica y financiera, la empresa es y será viable en el tiempo 

(corto y largo plazo), mientras se mantengan los objetivos, metas y políticas 
de crecimiento y posicionamiento en el mercado, trazados por los 
propietarios y los inversionistas de la misma; lo anterior, como resultado de 
los cálculos realizados donde se logró obtener en la proyección financiera 
realizada, un VPN esperado a una tasa del 25% de $ 90.131.048,764; y, 
una TIR del 49,4055%, encontrándose dentro del margen esperado por el 
inversionista al final del período de 5 años. 

 
3. De acuerdo a lo expresado hasta el momento, se pude inferir, que Centro 

Gráfico Digital tendrá asegurado su futuro con la inversión realizada, claro 
está, sin contar con los riesgos que pueda tener la economía nacional ó con 
una baja en la prestación de los servicios de impresiones gráficas, como 
resultado de los diversos factores económicos que afectan la reactivación 
de los distintos sectores de la economía ha sido y se mantendrá en 
aumento, dando con esto confiabilidad a nivel empresarial. 
 

4. Es de suma importancia la realización de este tipo de investigaciones ya 
que ello permite llevar a la práctica todos y cada uno de los conocimientos 
administrativos adquiridos en el desarrollo de los estudios universitarios de 
Administración de Empresas, alimentando más el nivel cognitivo y 
profesional del educando. 
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ANEXOS 
 

Anexo A.  Folletos y avisos 
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Anexo B. Estudios del sector y la industria 
 
“Centro Gráfico Digital”, nace no solo de la experiencia en cuanto a los procesos 
de la industria de las impresiones gráficas digitales sino también de los resultados 
obtenidos en el análisis del mercado del servicio (oferta y demanda) en la ciudad 
de Santa Marta, los cuales muestran una demanda insatisfecha. 
 
Hecha la observación anterior, a continuación se presentan los resultados del 
análisis del mercado del servicio (demanda y oferta), el cual, muestra las 
oportunidades y fortalezas del negocio. 
 
 Análisis de la demanda. Para el análisis de la demanda del servicio en la 

ciudad de Santa Marta, se tuvo en cuenta tanto la demanda histórica, la actual 
como la futura del servicio litográfico en el Distrito. 
 
a. Demanda histórica. Este análisis se realizó con el objeto de recoger 
información estadística que sirvió como base para el desarrollo de las 
proyecciones futuras. 
 
Tabla 1. Datos de la demanda histórica del servicio de impresión gráfica digital en 
la ciudad de Santa Marta 

Año Cantidades demandadas 
1999 1287 
2000 1320 
2001 1505 
2002 1530 
2003 1497 
2004 1527 
2005 1543 
2006 1572 
2007 1590 

Fuente: La investigación. 
 
b. Demanda actual. Para el presente año, la demanda actual del servicio 
litográfico  es de mil seiscientos trece (1613) clientes corporativos en esta 
industria. 
 
- Análisis de la demanda actual con base en la elasticidad del precio de 

la demanda. Este análisis proporciona una medida de la respuesta de las 
cantidades demandadas a los cambios en precios (valores pagados) por el 
servicio, suponiendo que las variables permanezcan constantes. 
 
Para determinar el coeficiente de elasticidad del precio (valores pagados) 
de la demanda se requirieron los valores promedio de prestación del 
servicio durante los períodos 2007 y 2008, considerándose conveniente la 
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deflactación de estos, para suprimir el efecto de la inflación, dividiendo cada 
período dos entre el índice de inflación.  

 
La fórmula utilizada para el cálculo de la elasticidad de precio de la demanda se 
utilizó la siguiente: 

 

12

12

12

12

+
+

=
QQ
PP

x
PP
QQ

Ep
-

 

 
Período Cantidad demandada Precios corrientes Precios deflactados 

(a 2007) 
2007 1590 $ 916.434 $ 916.434
2008 1613 $ 1.000.000 $ 926.441

 
El valor de $ 926.440 para el período 2008 resultó de deflactar: 
 

0794.1
000.000.1$ = $ 926.441 

 
Reemplazando en la fórmula para el cálculo de la elasticidad precio de la 
demanda se tiene: 
 

590.1+613.1
434.916+441.926

434.916441.926
590.1613.1

= xEp
-
-

= 1,32240011 

 
Esto nos indica que un aumento del 1% en los valores promedios cancelados a 
partir del nivel de $ 926.441 produce un incremento del 1.32% en la cantidad 
demandada del servicio de impresiones gráficas digitales en las organizaciones de 
los distintos sectores económicos de la ciudad de Santa Marta. Esto indica, que la 
demanda es elástica ante la modificación de los precios. 

 
- Elasticidad del precio de la demanda. Este análisis proporciona una 

medida de la manera en que los cambios en los ingresos influyen en las 
cantidades demandadas del servicio asumiendo que los efectos de las 
demás variables que tienen influencia en la demanda permanecen 
constantes. Expresado en otras palabras, mide el cambio porcentual en la 
cantidad demandada del servicio, como consecuencia de la variación 
porcentual del ingreso de los clientes o usuarios. 

 
A continuación, se presenta la fórmula para calcular el coeficiente de elasticidad 
ingreso de la demanda. 
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Los ingresos promedios de las organizaciones que demandaron el servicio de 
impresiones gráficas en la ciudad de Santa Marta (sector público y privado), fueron 
aproximadamente de cien mil millones de pesos durante 2007 y durante 2008 
hasta la fecha superan los ciento cincuenta mil millones de pesos. 
 

Período Cantidad 
demandada Ingresos corrientes Precios deflactados 

(a 2007) 
2007 1590 $ 100.000.000.000 $ 100.000.000.000
2008 1613 $ 150.000.000.000 $ 138.966.092.273.48

 
El precio de $ 926.440 para el período 2008 resultó de deflactar: 
 

0794.1
000.000.000.150$ = $ 138.966.092.273.48 

 
Al reemplazar en la fórmula. 
 

)000.000.000.100+48,273.092.966.138()000.000.000.10048,273.092.966.138(
)1590+1613()15901613(

=
/

/

-
-

Ei

 
Ei = 0,04403726 
 
Este resultado indica que el incremento del 1% en los ingresos hará que la 
demanda del servicio de impresiones gráficas digitales se incremente en la ciudad 
en 0.044%. 
 
c. Pronóstico de la demanda futura. Este análisis es uno de los aspectos de 
mayor importancia para el presente proyecto, debido a los cambios continuos que 
se presentan en el medio ambiente empresarial (mercadeo) y específicamente en 
variables de carácter económico, social, político, tecnológico y ecológico, los 
resultados proyectados fueron analizados con  reserva y tanto las cantidades 
demandadas y ofrecidas como los precios esperados para los años siguientes, se 
tomaron como aproximaciones o simples datos de referencia para análisis y toma 
de decisiones y no como cálculos de absoluta certeza. 
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Tabla 2. Datos demanda del servicio de impresiones gráficas digitales en la ciudad 
de Santa Marta durante el período 1999 – 2008. 

AÑOS X Y X² Y*X Y² 
1999 -5 1287 25 -6435 1656369 
2000 -4 1320 16 -5280 1742400 
2001 -3 1505 9 -4515 2265025 
2002 -2 1530 4 -3060 2340900 
2003 -1 1497 1 -1497 2241009 
2004 1 1527 1 1527 2331729 
2005 2 1543 4 3086 2380849 
2006 3 1572 9 4716 2471184 
2007 4 1590 16 6360 2528100 
2008 5 1613 25 8065 2601769 

Sumatorias 0 14984 110 2967 22559334 
Fuente: La investigación. 
 
Se halla la pendiente de la recta (b) 
 

∑
∑

∑
∑ ∑

-

-

n
x

x

n
yx

yx
b

²)(
²)(

)(*)(
)*(

=  = 

10
²0

110

10
)984.14(*)0(

2967
=

-

-
b   

 

110
2967

=b = 26,97272727 

 
Se halla el intercepto (a) 
 

( )
n

xby
a

∑ ∑-
=  = 

10
)0(97272727,26984.14

=
x

a
-

= 1498,4 

 
a = 1498,4 
 
Una vez calculada la pendiente de la recta y el intercepto, se procedió a hallar el 
coeficiente de correlación: 

Sy
bSx

R =  

²)(
n

²
= x

x
Sx -

∑  = ²)0(
10

110
= -Sx  = 11=Sx = 3,31662479 
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²)(
n

²
= y

y
Sy -

∑ = ²)4,1498(
10

22559334
= -Sy  = 103,589768 

 
Se obtiene el coeficiente de correlación reemplazando en la fórmula. 
 

589768,103
,316624793*7)26,9727272(

=R = 0,86358352 

 
R = 0,863. 
 
Este coeficiente indica que existe una correlación fuerte positiva entre las variables 
tiempo y demanda, por lo tanto la primera variable puede considerarse como un  
buen predictor por lo cual se procede a hacer las proyecciones para los cinco 
primeros años del proyecto. 
 
Ecuación      y = a + bx 
   

y = 1498,4 + 26,97272727(x) 
 

y2009 = 1498,4 + 26,9727273 X 6 = 1660,23636 
y2010 = 1499,4 + 26,9727273 X 7 = 1688,20909 
y2011 = 1500,4 + 26,9727273 X 8 = 1716,18182 
y2012 = 1501,4 + 26,9727273 X 9 = 1744,15455 
y2013 = 1502,4 + 26,9727273 X 10 = 1772,12727 

 
Con lo cual se elaboró el cuadro de la demanda proyectada para la prestación del 
servicio de impresiones gráficas digitales en la ciudad de Santa Marta. 
 
Tabla 3. Demanda proyectada para la prestación del servicio de impresiones 
gráficas digitales en la ciudad. 

Año Demanda Total 
y2009  1660 
y2010  1688 
y2011  1716 
y2012  1744 
y2013  1772 

Fuente: La investigación. 
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Gráfico 3. Proyección de la demanda del servicio de impresiones gráficas digitales 
en la ciudad de Santa Marta 

 
Fuente: Tabla 3. 
 
 Análisis de la oferta. Con este estudio se estableció las cantidades del 

servicio que las empresas de impresiones gráficas ofrecen en el mercado, 
constituyéndose en competencia para el proyecto. 
 
La oferta al igual que la demanda, es función de una serie de variables tales como 
los precios del servicio, los insumos disponibles y su precio, los apoyos o las 
restricciones del gobierno, los cambios tecnológicos, las variaciones en el clima, el 
precio y la disponibilidad de servicios relacionados o sustitutos. 
 
Desde el punto de vista del tipo de oferta existente en el mercado distrital, esta es 
de libre competencia o polipólica, ya que en ella existen cantidad de prestadoras 
del servicio. 
 
A continuación, para el estudio de la oferta se seguirán los mismos procedimientos 
utilizados para determinar la demanda del servicio de impresiones digitales en la 
ciudad de Santa Marta. 

 
a) Comportamiento histórico de la oferta. Este análisis se realiza con el 
objeto de recoger información estadística que sirva como base para el desarrollo 
de las proyecciones futuras. 
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Tabla 4. Datos comportamiento histórico de la oferta (capacidad instalada) del 
servicio de impresiones gráficas digitales. 

AÑOS Y 

1999 514 
2000 528 
2001 602 
2002 612 
2003 599 
2004 611 
2005 623 
2006 630 
2007 730 

Fuente: La investigación. 
 
b) Oferta actual. Para el presente año, la oferta actual del servicio litográfico 
por parte de las empresas de la competencia, es de ochocientos siete (807) 
clientes corporativos. 
 
- Análisis de la oferta actual con base en la elasticidad del precio de la 

oferta. Este análisis proporciona una medida de la respuesta de las 
cantidades ofertadas a los cambios en precios del servicio, suponiendo que 
las variables permanezcan constantes. 
 
Para determinar el coeficiente de elasticidad del precio de la oferta se 
utilizaron los valores promedio cancelados por los clientes corporativos por 
la prestación del servicio durante los períodos 2007 y 2008, considerándose 
conveniente la deflactación de estos valores para suprimir el efecto de la 
inflación, dividiendo cada período dos entre el índice de inflación.  
 

La fórmula utilizada para el cálculo de la elasticidad de precio de la oferta se utilizó 
la siguiente: 

12

12

12

12

+
+

=
QQ
PP

x
PP
QQ

Ep
-
-

 

  
Período Cantidad ofertada Precios corrientes Precios deflactados 

(a 2007) 
2007 730 $ 916.434 $ 916.434
2008 807 $ 1.000.000 $ 926.441

 
El precio (valor cancelado por los clientes corporativos, de $ 926.441 para el 
período 2008, resultó de deflactar: 
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0794.1
000.000.1$ = $ 926.441 

 
Reemplazando en la fórmula para el cálculo de la elasticidad precio de la oferta se 
tiene: 

730+807
434.916+441.926

434.916441.926
730807

= xEp
-
-

= 9,225901986 

 
Esto indica que un aumento del 1% en el precio a partir del nivel de $ 926.441 
produce un incremento del 9,22% en la cantidad ofertada del servicio de 
impresiones gráficas en la ciudad de Santa Marta. Esto indica, que la demanda es 
elástica ante la modificación de los precios. 

 
- Elasticidad del precio de la oferta. Este análisis proporciona una medida 

de la manera en que los cambios en los ingresos influyen en las cantidades 
ofertadas del servicio asumiendo que los efectos de las demás variables 
que tienen influencia en la demanda permanecen constantes. Expresado en 
otras palabras, mide el cambio porcentual en la cantidad demandada del 
servicio, como consecuencia de la variación porcentual del ingreso de los 
clientes o usuarios. 

 
A continuación, se presenta la fórmula para calcular el coeficiente de elasticidad 
ingreso de la demanda. 
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Los ingresos promedios de las organizaciones que demandaron el servicio de 
impresiones gráficas en la ciudad de Santa Marta (sector público y privado), fueron 
aproximadamente de cien mil millones de pesos durante 2007 y durante 2008 
superaron los ciento cincuenta mil millones de pesos. 
 

Período Cantidad 
demandada Ingresos corrientes Precios deflactados 

(a 2007) 
2007 730 $ 100.000.000.000 $ 100.000.000.000
2008 807 $ 150.000.000.000 $ 138.966.092.273.48

 
El precio de $ 926.440 para el período 2008 resultó de deflactar: 
 

0794.1
000.000.000.150$ = $ 138.966.092.273.48 

 
Al reemplazar en la fórmula. 
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)000.000.000.100+48,273.092.966.138()000.000.000.10048,273.092.966.138(
)730+807()730807(

=
/

/

-
-

Ei

 
Ei = 0,30723188 
 
Este resultado indica que el incremento del 1% en los ingresos hará que la oferta 
del servicio de impresiones gráficas se incremente en la ciudad en 0.307%. 
 
c) Pronóstico de la oferta futura. Al igual que el análisis de la demanda 
futura, este análisis es de igual contenido de importancia para el presente 
proyecto. 
 
Tabla 5. Datos oferta del servicio de impresiones gráficas digitales en la ciudad de 
Santa Marta durante el período 1999 – 2008 período 1999 – 2008. 

AÑOS X Y X² Y*X Y² 
1999 -5 514 25 -2570 264196 
2000 -4 528 16 -2112 278784 
2001 -3 602 9 -1806 362404 
2002 -2 612 4 -1224 374544 
2003 -1 599 1 -599 358801 
2004 1 611 1 611 373321 
2005 2 623 4 1246 388129 
2006 3 630 9 1890 396900 
2007 4 730 16 2920 532900 
2008 5 807 25 4035 651249 

10 0 6256 110 2391 3981228 
Fuente: La investigación. 
 
Se halla la pendiente de la recta (b) 
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Se halla el intercepto (a) 
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a = 625,6 
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a = 625,6 
 
Una vez calculada la pendiente de la recta y el intercepto, se procedió a hallar el 
coeficiente de correlación: 
 

Sy
bSx

R =  
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n

²
= x

x
Sx -
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= -Sx  = 11=Sx = 3,31662479 
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²
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y
Sy -

∑ = ²)6,625(
10

3981228
= -Sy  = 82,1428025 

 
Se halla el coeficiente de correlación reemplazando en la fórmula. 
 

1428025,82
,316624793*4)21,7363636(

=R = 0,87763456 

 
R = 0,87763456 
 
Este coeficiente indica que existe una correlación fuerte positiva entre las variables 
tiempo y oferta, por lo tanto la primera variable puede considerarse como un  buen 
predictor por lo cual se procede a hacer las proyecciones para los cinco primeros 
años del proyecto. 
 
Ecuación      y = a + bx 
   

y = 625,6 + 21,73636364 (x) 
 

y2009 = 625,6 + 21,73636364 X 6 = 756,018182 
y2010 = 625,6 + 21,73636364 X 7 = 777,754545 
y2011 = 625,6 + 21,73636364 X 8 = 799,490909 
y2012 = 625,6 + 21,73636364 X 9 = 821,227273 
y2013 = 625,64 + 21,73636364 X 10 = 842,963636 
 
Con lo cual se elaboró el cuadro de la oferta proyectada para la prestación del 
servicio de impresiones gráficas digitales en la ciudad de Santa Marta. 
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Tabla 6. Oferta proyectada para la prestación del servicio de impresiones gráficas 
digitales en la ciudad 

Año Oferta Total 
y2009  756 
y2010  778 
y2011  799 
y2012  821 
y2013  843 

Fuente: La investigación. 
 
Gráfico 4. Proyección de la oferta del servicio de impresiones gráficas digitales en 
la ciudad de Santa Marta 

 
Fuente: Tabla 6. 
 
 Posibilidad real del proyecto. Una vez realizada la proyección para la 

demanda y para la oferta del servicio, a continuación se procede a comparar 
cuantitativa y gráficamente los pronósticos hechos. Al establecer la diferencia año 
por año, entre oferta y demanda se puede determinar fácilmente el tipo de 
demanda que se espera para los próximos años. (Véase Gráfico 5) 
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Gráfico 5. Situación proyectada para el mercado de impresiones gráficas digitales 
en la ciudad de Santa Marta 

 
Fuente: Tablas 3 y 6. 
 
La gráfica anterior muestra una demanda altamente insatisfecha del servicio de 
impresiones gráficas digitales, razón por la cual, la ciudad se ha visto la necesidad 
que muchos de los clientes se hayan visto en la necesidad de dirigirse a otras 
ciudades de la región Caribe, como es el caso, la ciudad de Barranquilla, para 
contar con un servicio con calidad y a bajos costos. 
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Anexo C. Página Web de la organización 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Página principal | Acerca de nosotros | Info. de contacto | Lista de productos | Lista de servicios 

Página principal 

Acerca de 

Info. de contacto 

Lista de 

Lista de servicios 

HOME PAGE 
El Centro Gráfico Digital, es una empresa privada Unipersonal, 
constituida en la ciudad de Santa Marta. 
 
Direccionamiento estratégico: El Centro Gráfico Digital, tiene 
explícitamente definida su visión y misión: 
 
Visión. “En el 2014 nos vemos como una empresa sólida y 
reconocida a nivel regional por la calidad de nuestros productos y 
la excelencia en el servicio prestado, utilizando tecnología de punta 
y un talento humano capacitado para afrontar los retos del 
mercado”. 
 
Nuestra filosofía es crecer permanentemente, utilizando 
herramientas como la innovación, diversificación, iniciativa, calidad 
y trabajo en equipo. Con ello, obtenemos la capacidad para 
anticipar y responder adecuadamente a los cambios que se 
presenten en el entorno, aprovechando oportunidades que ayuden 
al desarrollo urbanístico y social de la ciudad”. 
 
Misión. “Somos una empresas que se caracteriza por prestar un 
servicio ágil y oportuno en el desarrollo de las artes gráficas e 
impresiones de alta calidad, superando las expectativas de 
nuestros clientes, generando rentabilidad y bienestar social a 
nuestros colaboradores”. 
 
Realizamos nuestras actividades con responsabilidad y equidad, 
con el propósito de maximizar la satisfacción de nuestros clientes, 
guardando equilibrio con el crecimiento a largo plazo y cumpliendo 
con el compromiso con la sociedad y el ambiente. 

Dirección del trabajo principal 
Calle 17 # 5 - 56 
Santa Marta, D.T.C.H. 

 

Teléfono: 315 759 1239 
Correo: deninsonmonterrosa@hotmail.com

Servicios ofrecidos: 
- Pre‐prensa Digital 
- Scanner e Impresión Digital 

Gran Formato 
- Pendones, Botones, avisos, 
- Afiches y vallas publicitarias. 
- Fotocopias B/N – Color 
- Belovinder 
- Impresión Offset 
- Carnetización, laminación. 
- Diseño Gráfico 
- Collage Fotográfico 
- Servicio de Fax 
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, diseños, 
 

Mapas y footos del luugar 
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Anexo E. Equipos de impresión digital del Centro Gráfico Digital 
 
Plotter Mutoh Valuejet  

 
 
 
Tintas para plotter 
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Computadores para el diseño digital 

 
 
Fotocopiadora Canon 1440. 
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Thermoselladora 

 
 

 
 
Máquina de botones publicitarios 

 


