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Resumen Ejecutivo 

Nuestra empresa se dedica a la comercialización del reconocido café "Arábigo" del Ecuador, 

considerado el mejor en su categoría. Este café será distribuido a través de dos canales 

principales: el sector HORECA y la venta directa. Nuestro café proviene de tres destacadas 

fincas productoras de café orgánico en el país, a saber, Finca Soledad, Finca Majorelle y Finca la 

Tanda. Nuestra propuesta se enfoca en perfiles sensoriales diseñados específicamente para un 

público nicho que valora explorar y disfrutar un café de alta calidad con sabores modernos y una 

experiencia no tradicional, a través de una cultura y una imagen distintivas. 

  Café Ascenso se posiciona como el café de mayor calidad en la región, y tiene como 

objetivo fomentar una cultura del consumo de café auténtico, desafiando el paradigma de que 

este producto es exclusivo para expertos. Nuestra oferta se destaca por ser de origen orgánico, 

libre de pesticidas y abonos industriales. Además, nos comprometemos al 100% con la 

sostenibilidad y el cuidado del medio ambiente, utilizando un empaque ecológico y 

biodegradable con una mínima huella de agua y carbono. 

  Nuestro café "Arábigo" es una experiencia sensorial única que brinda una identidad y 

cultura distintiva a nuestros consumidores, quienes podrán disfrutarlo con la confianza de estar 

contribuyendo a la preservación del planeta. Con Café Ascenso, el disfrute de un café de calidad 

se convierte en un placer al alcance de todos. 
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Método 

 Nuestros exclusivos sabores, aromas y combinaciones (blends) son el resultado de una 

meticulosa elección que abarca varios aspectos fundamentales: 

- Selección de los productores: Nuestro café proviene de fincas de renombre como Finca 

Soledad, Finca Majorelle y Finca la Tanda, cuyo compromiso con la producción de café 

orgánico y de alta calidad nos asegura el mejor origen para nuestros granos. 

- Variedades seleccionadas: Trabajamos con diversas variedades de café, entre ellas, 

Typica, Geisha, Pacamara, Sidra y Typica Ethiope, cada una con características únicas 

que contribuyen a nuestros perfiles sensoriales distintivos. 

- Procesos de producción: Nuestros cafés se obtienen mediante diferentes métodos, como 

el lavado, el natural, el honey y la maceración carbónica, que realzan las cualidades de 

cada grano y aportan complejidad y diversidad a nuestras mezclas. 

- Tueste: La elección cuidadosa del tipo y calidad de tueste, ya sea medio o ligero, es una 

parte esencial de nuestro proceso, asegurando la preservación de los sabores y aromas 

naturales de los granos. 

Todos estos elementos son cuidadosamente determinados y refinados por nuestro departamento 

de Investigación y Desarrollo (I+D) y el equipo de producción, con el objetivo de ofrecer a 

nuestros clientes experiencias sensoriales únicas e inigualables en cada taza de café que 

disfruten. 

Una vez completado el proceso de producción, nuestro café es empacado con esmero y 

transportado a los puntos de venta y distribución. Es importante resaltar que Café Ascenso no es 

solo una bebida, sino una cultura del café que busca trascender en cada aspecto de la 

experiencia del consumidor, desde la selección de granos hasta el momento de degustación. 
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Nuestra pasión por el café nos impulsa a ofrecer un producto excepcional y a promover un 

enfoque auténtico hacia esta apasionante bebida. 

Nuestro Público 

 Nuestro segmento de mercado se divide en tres tipos de clientes: profesionales, estudiantes y 

baristas. Según los estudios de mercado realizados, nuestro producto está dirigido hacia 

hombres y mujeres que aprecian el café de altura y pertenecen al nivel socioeconómico medio-

alto en las principales ciudades de Ecuador: Guayaquil, Quito y Cuenca. 

Nuestros clientes llevan un estilo de vida en el que el café juega un papel fundamental, 

tanto como herramienta de trabajo como para escapar de la rutina diaria. Por lo tanto, buscan un 

café que garantice un sabor excepcional sin comprometer la calidad. Café Ascenso está 

disponible en cadenas comerciales y cafeterías, ofreciendo diversas presentaciones, tanto en 

grano como molido. 

Nuestra ventaja competitiva radica en la fuerte lealtad que hemos cultivado con nuestros 

clientes a través de diferentes mecanismos de apoyo. En el caso de los baristas, Café Ascenso 

promociona sus cafeterías y las creaciones artísticas que se elaboran con nuestro café en 

nuestras redes sociales. Además, fomentamos y apoyamos la creatividad de nuestros clientes, 

invitándolos a participar activamente en nuestra presencia en Instagram. 

  A diferencia de otras empresas de café en Ecuador, Café Ascenso aprovecha las redes 

sociales para tener una presencia sólida en el mercado, lo que incrementa su visibilidad y 

destaca entre la competencia. 
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Nuestra ventaja competitiva también radica en los procesos adecuados de producción del 

café, la distribución personalizada y el fácil acceso a nuestros productos a través de la web, la 

aplicación móvil y las últimas tendencias del mercado. 

  Para asegurar un financiamiento inicial y un flujo de caja adecuado, nos enfocaremos en 

distribuir nuestro producto en hoteles, restaurantes y cafeterías, convirtiéndolos en nuestros 

embajadores de marca y tendencia. Además, estableceremos acuerdos con otros canales de 

distribución que ofrezcan puntos de entrega o acceso rápido a nuestros productos. 

Historia 

Los socios promotores de nuestra empresa están unidos por una misma pasión: el café. 

Compartimos un profundo aprecio por su valor cultural y ancestral, pero también creemos en la 

necesidad de reinventar y revitalizar el consumo de esta bebida para adaptarlo a los gustos y 

tendencias de las generaciones modernas. 

Esta colaboración ha dado lugar a una sólida amistad, respeto y apoyo mutuo, 

fundamentados en el trabajo conjunto que hemos desarrollado. Nuestro Gerente General, Edison 

Duyvestein, es un experto en dirección empresarial con una amplia experiencia en liderar 

exitosamente compañías multinacionales. Su espíritu emprendedor ha sido fundamental para dar 

vida a esta idea. 

Julissa Rivadeneira, abogada de formación y especializada en Comunicación, es una 

amante del café y las redes sociales. Como responsable de nuestro Community Manager, es 

conocedora de las estrategias y métodos más actuales. 
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David Rodríguez, un emprendedor con raíces en una familia cafetera, siente un profundo 

amor por el valor ancestral del café. Su misión es demostrar que la producción de pequeños 

agricultores artesanos es la que lidera el café en el país. Con más de 10 años de especialización 

en la elaboración de café y experiencia en cosechas en varios países, ha sido asesor de cafés 

premiados en concursos cafeteros internacionales. 

Gissele Alarcón, ingeniera comercial con un postgrado en comercio exterior, lidera la 

gerencia comercial y la expansión de nuestros productos a lo largo y ancho del país, además de 

encargarse de las exportaciones a países del continente americano como Estados Unidos, 

Canadá, México, Chile y Argentina. 

Emily Suárez, originaria de Guayaquil, es nuestra experta en procesos productivos, desde 

la selección de granos hasta el envasado. Su amplia trayectoria en el mundo caficultor se ha 

especializado en áreas de control de calidad y procesos, garantizando la excelencia de nuestros 

productos. 

Todos nosotros estamos plenamente comprometidos con el propósito de dar a conocer y 

destacar el café de Ecuador, otorgándole un lugar especial en el corazón de las generaciones 

actuales y futuras. Nuestra dedicación y pasión por esta bebida ancestral nos impulsan a ofrecer 

lo mejor de nosotros en cada taza de Café Ascenso.  

Misión  

Nuestra misión es brindar momentos inolvidables y experiencias de sabor y aroma excepcionales 

en cada taza de café de altura. Nos comprometemos a ofrecer productos orgánicos y de la más 

alta calidad, siempre en búsqueda de la mejora continua. 
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Visión 

Aspiramos a ser la marca más reconocida por la excelencia en calidad, aroma, sabor e impacto 

sostenible. En los próximos 5 años, nos proponemos convertirnos en el referente indiscutible del 

café ecuatoriano de mayor calidad. 

Valores 

- Calidad: Nos esforzamos en satisfacer a nuestros clientes y consumidores con productos de la 

más alta calidad, cuidando cada detalle de nuestro café. 

- Trabajo en equipo: Fomentamos una relación positiva entre los socios y colaboradores, 

valorando el talento de cada individuo para alcanzar nuestros objetivos comunes.  

- Orientación de servicio al cliente: Diferenciándonos en el mercado, brindamos un trato 

excepcional a nuestros clientes, añadiendo un valor adicional en cada interacción. 

- Responsabilidad social: Nos comprometemos a reducir y controlar el impacto ecológico en 

cada etapa, desde la producción hasta la comercialización, velando por el bienestar de nuestra 

comunidad y entorno. 

- Innovación: Fomentamos la creatividad y la innovación en todos nuestros procesos, buscando 

constantemente formas de mejorar y superar las expectativas del mercado. 

- Sostenibilidad: Garantizamos la sostenibilidad de nuestro negocio y operaciones, priorizando 

la reducción del impacto social y medioambiental en cada aspecto de nuestra gestión. 

Con estos valores como base, nos dedicamos a forjar relaciones de largo plazo con nuestros 

valiosos caficultores, colaboradores y apreciados consumidores, creando un vínculo perdurable 

que enriquece y enorgullece a la comunidad cafetera en Ecuador y más allá. 
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Análisis del Entorno, Competidores y Sector 

Introducción 

El propósito fundamental de este proyecto es evaluar su factibilidad, para lo cual resulta 

esencial comprender el entorno en el que operará Café Ascenso y a qué público se enfocará. 

  Nuestra meta es alcanzar un posicionamiento sólido en el mercado y ganar 

reconocimiento, generando así confianza entre nuestros consumidores. Nos centraremos en 

atraer a jóvenes estudiantes, oficinistas y baristas, y planeamos lograrlo aprovechando el 

poder de las redes sociales, una de las herramientas más influyentes en la era actual. 

En la actualidad, los negocios utilizan ampliamente la publicidad y el apoyo de 

personas influyentes en redes sociales para captar la atención del público y crear la necesidad 

de consumir sus productos. Siguiendo esta tendencia, deseamos establecer un hábito de 

consumo de nuestro café al ofrecer experiencias gratificantes con cada taza de Café Ascenso. 

  Ecuador cuenta con marcas bien posicionadas y reconocidas, lo que nos reta a entrar 

en un mercado altamente competitivo. Nuestra estrategia se centrará en vender no solo un 

café, sino una experiencia única: "Cada vez que disfrutes una taza de Café Ascenso, 

experimentarás una sensación agradable que te hará sentir que estás consumiendo un café de 

la más alta calidad". 

  En la actualidad, el mercado demanda productos de calidad con aromas exquisitos y 

precios accesibles para cada consumidor. 

  Con el fin de examinar las fuerzas clave tanto internas como externas que afectarán el 

éxito de Café Ascenso, utilizaremos diversas herramientas de análisis, entre ellas el Análisis 
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PESTEL, las Cinco Fuerzas de Porter, el análisis de la demanda y el análisis interno. Estos 

métodos nos proporcionarán una visión integral del entorno competitivo y nos permitirán 

tomar decisiones fundamentadas para el futuro desarrollo y crecimiento de nuestra empresa. 

Análisis PESTEL 

Aspectos Políticos 

En mayo de 2021, Guillermo Lasso ganó las elecciones presidenciales en Ecuador, con su plan 

de gobierno enfocado en mitigar las crisis que enfrenta el país, especialmente a través de su plan 

de reactivación de la economía. 

Sin embargo, Guillermo Lasso se enfrenta a problemas con el órgano legislativo del país, 

debido a que la Asamblea Nacional en Ecuador está dividida. De los 137 Asambleístas, 

solamente 24 representan el respaldo del Ejecutivo, por esta razón el gobierno buscó perseverar y 

dialogar con los diversos actores políticos para alcanzar los objetivos propuestos en su plan de 

reactivación económica y otros proyectos prioritarios para el país. No obstante, el 17 de mayo de 

2023, el presidente de Ecuador, Guillermo Lasso, tomó una decisión histórica, de disolver el 

Congreso y convocar a elecciones anticipadas (muerte cruzada), esta planteó retos adicionales en 

el camino hacia el logro de una gobernabilidad estable y la consecución de las metas trazadas 

hasta la actualidad.  

Desde 1995, está vigente la Ley Especial del Sector Cafetalero, la cual se planea 

modificar o derogar para dar paso a una nueva institucionalidad. En esta nueva estructura, se 

busca que el Estado asuma la rectoría del sector cafetalero a través del Ministerio de Agricultura 

y Ganadería. 

En 2011, se creó una Unidad de iniciativa del Comité Técnico Permanente del Cacao, 

compuesta por el Ministerio de Agricultura y Ganadería, el Ministerio de Relaciones Exteriores y 
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Comercio e Integración, el Ministerio de Relaciones Exteriores y Movilidad Humana, la Agencia 

Ecuatoriana de Aseguramiento de la Calidad del Agro (Agrocalidad) y el Instituto Nacional de 

Investigaciones Agropecuarias. 

Esta Coordinación del Comité Técnico Permanente del Cacao tiene diversas 

competencias establecidas por el Acuerdo Ministerial, entre ellas: 

- Coordinar la Política Nacional del Sector Café y Cacao. 

- Organizar y apoyar programas y proyectos. 

- Promover la asociatividad de los actores de café y cacao, especialmente de pequeños 

productores. 

- Asegurar que el mercado cafetalero y cacaotero se desarrolle en un marco de eficiencia y 

sustentabilidad. 

- Elaborar políticas de crédito. 

- Acceder a la inversión e investigación para desarrollar ambos cultivos en las zonas 

seleccionadas. 

Debido a la escasa producción de materia prima en el país, el desarrollo del sector cafetalero 

depende en gran medida de la política de importación de café robusta asiática en régimen 

especial, sin aranceles ("MAGAP ejecuta proyecto de reactivación de la caficultura ecuatoriana," 

s.f.). 

Aspectos Económicos  

- El directorio ejecutivo del Fondo Monetario Internacional (FMI) ha concluido la cuarta y 

quinta revisión del acuerdo de 27 meses en el marco del Servicio Ampliado del FMI para 

Ecuador. Como resultado, se ha aprobado un desembolso inmediato equivalente a US$1.000 

millones. (Fondo Monetario Internacional (FMI), 2021) 
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El objetivo de este programa económico en Ecuador es estabilizar la economía, asegurar la 

sostenibilidad fiscal y de la deuda, ampliar la cobertura de programas de asistencia social, 

fomentar la gestión transparente de los recursos públicos y sentar las bases para un crecimiento 

sostenible e inclusivo. 

- El país enfrenta la falta de un sistema especializado de extensión rural y de un sistema de 

inversión productiva implementado para las fincas cafetaleras. Además, 89.250 familias 

carecen de las capacidades productivas y administrativas necesarias para emprender un 

negocio agrícola y mantener niveles adecuados de rentabilidad en sus sistemas de producción 

campesina. (FAO, 2011) 

- La producción de café ecuatoriano tiene como principal destino el mercado internacional, 

con un 87% dirigido a la exportación y un 13% destinado al consumo nacional. (Ministerio 

de Agricultura y Ganadería, s.f.) 

- La producción nacional exportable de café ha mostrado una tendencia decreciente a lo largo 

del tiempo. En 1976, Ecuador contribuía con el 3.7% de la oferta mundial, mientras que en 

1980 esta cifra se redujo al 2.2%. En 2017, la producción exportable de café representó 

apenas el 0,4% de la oferta mundial. (Ministerio de Agricultura y Ganadería, s.f.) 

- Un total de 25 millones de agricultores en pequeña escala y sus familias producen el 70% del 

café a nivel mundial y se ven especialmente afectados por las fluctuaciones de los precios del 

mercado y los desequilibrios entre la oferta y la demanda. (Álvaro Calderón et al., 2016) 

- El Proyecto de Reactivación de la Caficultura Ecuatoriana prevé la asistencia a alrededor de 

52.500 familias productoras de café arábiga. Estas familias se enfocarán en la tecnificación 

de sus cultivos y se proyecta una producción aproximada de 2.017.300 quintales de cafés 
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especiales disponibles para el mercado internacional al décimo año. Además, 15.000 familias 

que producen café robusto generarán 1.467.000 quintales al décimo año, destinados a la 

industria local. (Ministerio de Agricultura y Ganadería, s.f.; FAO, 2011) 

Aspectos Sociales 

- La población ecuatoriana se estima en 17.8 millones de habitantes en 2021, de los cuales 

aproximadamente el 65% reside en áreas urbanas, experimentando un crecimiento anual del 

1.3% (Instituto Nacional de Estadística y Censos, s.f.). 

- La Constitución de la Republica del Ecuador (2008), aprobada mediante referéndum, 

establece un modelo de interacción entre el Estado, la sociedad, la naturaleza y el mercado, 

fundamentado en el concepto de "Buen Vivir". Bajo este enfoque, el Estado juega un papel 

protagónico en la planificación del desarrollo y la economía, asegurando y garantizando los 

derechos humanos, incluidos los económicos, sociales y culturales. 

- Alrededor del 10% de los caficultores ecuatorianos se encuentran afiliados a organizaciones, 

principalmente pequeños productores que forman parte de Federaciones o Corporaciones 

regionales de comercialización. Estas asociaciones, a través del esquema de mercado justo, 

promueven el café ecuatoriano en mercados de nicho a nivel mundial (Organización 

Internacional del Café, 2021). 

- La edad promedio de los agricultores de café es de 53 años, y en promedio, tienen 7 años de 

educación formal. Con respecto a la autoidentificación étnica, el 55% se considera mestizo, 

el 24% montubio, el 19% indígena y el 2% otros (Organización Internacional del Café, 

2021). 

- En 2022, los índices de pobreza en el país fueron del 25% a nivel nacional, mientras que la 

pobreza extrema alcanzó el 10.7%. La pobreza se define como un ingreso familiar per cápita 
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inferior a US$87.57, y la pobreza extrema como un ingreso inferior a US$49.35 (Instituto 

Nacional de Estadística y Censos, 2022). 

 

 

 

 

Figura 1 

Nota: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDUM), 2022. 

Aspectos Tecnológicos 

- El sector industrial cafetalero ha experimentado una modernización y aumento del 15% en su 

capacidad de procesamiento, equiparándose a países desarrollados como Estados Unidos e 

Inglaterra, con una capacidad instalada superior a 1 millón de sacos al año (Organización 

Internacional del Café, 2021). 

- Con el objetivo de mejorar la productividad, se llevará a cabo la renovación de cafetales 

antiguos, cuya edad oscila entre 25 y 50 años, mediante el uso de semillas de variedades de 

alto rendimiento y la implementación de sistemas tecnológicos adecuados (Organización 

Internacional del Café, 2021). 

Aspectos Ecológicos 

- Las zonas cafetaleras de Ecuador abarcan altitudes que van desde niveles cercanos al mar 

hasta aproximadamente 2.000 metros sobre el nivel del mar (Organización Internacional del 

Café, 2021). 
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- La provincia de Manabí es el principal cultivo de café, con una participación del 32,20% del 

área total, seguida por Loja con el 13.5%, Orellana con el 8.9%, Sucumbíos con el 8.2%, 

Guayas con el 6.4%, Los Ríos con el 6%, y el 24% restante distribuido en otras provincias 

como Esmeraldas, Pichincha, El Oro, Cotopaxi, Azuay, Imbabura, Carchi, Chimborazo, 

Cañar, Morona Santiago y Zamora Chinchipe (Organización Internacional del Café, 2021). 

- A nivel nacional, el sector cafetalero se compone de 842.882 Unidades de Producción 

Agropecuarias, de las cuales 105 mil se dedican a la producción de café. Del total, el 80% 

posee menos de 5 hectáreas, el 13% entre 5 y 10 hectáreas, y el 7% más de 10 hectáreas 

(COFENAC, 2020). 

- El cultivo de café tiene una importancia ecológica significativa debido a su adaptabilidad a 

diversos agroecosistemas en la Costa, Sierra, Amazonía e islas Galápagos, cubriendo una 

superficie total de 220 mil hectáreas. Además, los cafetales desempeñan un papel crucial en 

la conservación de suelos, aportando materia orgánica y protegiendo contra procesos erosivos 

(Ministerio de Agricultura y Ganadería, 2021). 

- Asimismo, los cafetales contribuyen a la captura de carbono, de manera similar a los bosques 

secundarios, y regulan el balance hídrico de los ecosistemas (Ministerio de Agricultura y 

Ganadería, 2017). 

Aspectos Legales 

- El marco legal ecuatoriano reconoce la importancia de la preservación del ambiente y la 

conservación de los ecosistemas en el artículo 14 de la Constitución, declarando de interés 

público la protección del patrimonio genético y la prevención del daño ambiental (Asamblea 

Nacional del Ecuador, 2008). 



 23 

- El artículo 15 de la Constitución prohíbe diversas actividades relacionadas con agroquímicos 

internacionales prohibidos, así como el uso de tecnologías y agentes biológicos nocivos y 

organismos genéticamente modificados perjudiciales para la salud humana o el ambiente 

(Asamblea Nacional del Ecuador, 2008). 

- El desarrollo y la producción en cualquier forma están sujetos a principios de calidad, 

sostenibilidad y eficiencia económica y social, según lo establece el artículo 320 de la 

Constitución (Asamblea Nacional del Ecuador, 2008). 

- El artículo 401 de la Constitución declara a Ecuador como un país libre de cultivos y semillas 

transgénicas, permitiendo únicamente su introducción bajo circunstancias excepcionales, 

debidamente fundamentadas y aprobadas por la Asamblea Nacional (Asamblea Nacional del 

Ecuador, 2008). 

- El Título V del Texto Unificado de Legislación Secundaria del MAGAP (2019) regula la Ley 

Especial del Sector Cafetalero y define conceptos clave relacionados con el café, periodos 

cafeteros y asociaciones (Ministerio de Agricultura y Ganadería, 2019). 

- En el caso de exportación de café, el Plan de Retención de Café en Exportación (2004) 

establece que las ventas no deben exceder un volumen de diez mil sacos de 60 kilos por 

firma y deben ser reportadas diariamente al Ministerio de Producción Comercio Exterior, 

Inversiones y Pesca (Ministerio de Agricultura y Ganadería, 2004). 

- El artículo 27 del Texto Unificado de Legislación Secundaria del MAGAP (2019) prevé un 

incremento progresivo del presupuesto nacional destinado al sector cafetalero durante un 

proyecto de 10 años, con una asignación de alrededor de 60 millones de dólares, para la 

concesión de créditos a los caficultores, programas de investigación cafetalera y 

financiamiento de organismos internacionales (Ministerio de Agricultura y Ganadería, 2019). 
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- La Ley Especial del Sector Cafetalero, en su artículo 1, declara de interés público y de 

prioridad nacional el proceso de producción, elaboración, mercadeo y exportación del café, 

así como los fines contemplados en otras leyes y convenios internacionales (Asamblea 

Nacional del Ecuador, 2000). 

- Ecuador forma parte del Acuerdo Internacional del Café desde 2008, el cual busca fortalecer 

la OIC como un foro de consultas intergubernamentales para facilitar el comercio 

internacional de café y promover una economía sostenible en beneficio de los agricultores de 

países productores (Organización Internacional del Café, 2008). 

Análisis del sector  

El análisis del sector revela una situación de alta competencia, caracterizada por la presencia de 

numerosos actores en el mercado. La industria cafetalera enfrenta una intensa rivalidad entre los 

diferentes productores y empresas que buscan destacar en un entorno competitivo. 

Además, se observa una mediana complejidad burocrática para obtener los permisos 

necesarios tanto para la producción como para el empaque del café. Estos requisitos y 

procedimientos administrativos pueden representar una barrera significativa para nuevos 

participantes que deseen ingresar al sector cafetalero.  

La competencia en este mercado se extiende tanto a nivel nacional como internacional, ya 

que el principal destino de la producción de café ecuatoriano es el mercado externo. Esto implica 

que los productores deben cumplir con altos estándares de calidad y competitividad para 

satisfacer la demanda de los consumidores tanto a nivel local como global. 

Asimismo, la existencia de diversas variedades de café y los diferentes procesos de 

producción hacen que la competencia sea aún más dinámica y exigente. Los productores deben 
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esforzarse por ofrecer sabores únicos, aromas distintivos y experiencias sensoriales cautivadoras 

para destacar en el mercado y fidelizar a los consumidores. 

  La presencia de competidores bien establecidos y con una sólida base de clientes puede 

dificultar la entrada de nuevos actores en el sector. Estas empresas ya consolidadas cuentan con 

recursos, experiencia y una amplia red de distribución que les brinda ventajas competitivas.  

Barreras de entrada 

Nuestro modelo de negocio es la comercialización de café de altura, en donde el ingreso de 

competidores nuevos a este mercado (nicho) requiere de mucho conocimiento sobre la capacidad 

de endeudamiento o inversión inicial y las alianzas estratégicas con el productor y el tostador. A 

partir de esto, podemos lograr un correcto proceso de producción y tueste de especialidad y 

evitar que se dañe el producto final. Además, se requiere de una correcta estrategia de marketing 

que impacte y genere cultura del consumo. 

Se espera alcanzar una económica de escala a lo largo de los dos primeros años de 

producción, para así cubrir los costos de producción e incrementar nuestra competitividad en el 

mercado; al mismo tiempo, será necesario consolidar nuestra marca y posicionarla en la mente 

de los consumidores, para así garantizar la recurrencia del consumo individual y también 

incrementar el número de clientes de consumo al por mayor, como por ejemplo cadenas 

hoteleras o restaurantes franquiciados. (COFENAC, 2020). 

  No obstante, también deberemos tomar en cuenta la desventaja que tenemos en costes 

frente a la amenaza de nuevos competidores tradicionales con segmento de “especialidad” que 

están generando una venta café arábigo sin especialidad y robusta de “altura” al mercado 

nacional. Un ejemplo de esto es el café Solubles Instantáneos de “altura” o “arábigo”.  El 

crecimiento del número de compañías relacionadas con la producción y comercialización hasta el 
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año 2015 en el Ecuador era de 376 empresas, que lograron así una participación del 34% de todo 

el mercado. (SUPERCIA, 2017) 

En cuanto al acceso a canales de distribución nuestra desventaja se ve reducida gracias 

a las nuevas reformas en la Normativa Regulatoria para Cadenas de Supermercados y sus 

Proveedores que está logrando garantizar la exposición (20% obligatorio) en perchas de 

productos derivados de la Economía Popular, Solidaria y artesanal provenientes de la 

microempresa como nuestro caso. (Ministerio Coordinador de Producción, Empleo y 

Competitividad, 2017). 

  También tendremos que tomar en cuenta que contamos con múltiples lugares de consumo 

(embajadores de nuestra marca) como: hoteles, panaderías, cafeterías, restaurantes, bares-café y 

promotores de eventos; que serán nuestro punto de distribución y acceso a nuestros productos a 

nivel minorista. Todo esto asociado a una alta inversión en marketing inicial en web, apps y 

redes sociales, campañas de interacción con influencers que generen cultura y moda del consumo 

de nuestra marca. Hoy en día contamos con herramientas y alianzas estratégicas con productores, 

promotores del barismo ecuatoriano, universidades e influencers que nos ayudarán a obtener un 

posicionamiento de la marca en el mercado. 

  Es imperativo respaldar nuestra decisión de competir por este mercado mediante 

endeudamiento e inversión. Actualmente, con la reactivación económica post pandemia, las 

instituciones bancarias públicas han abierto líneas de créditos para incentivar el emprendimiento, 

estos créditos de hasta USD 500.000 dólares, facilita la disponibilidad de capital de trabajo para 

el sector productivo y comerciante. (Corporación Financiera Nacional, 2022). 
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 Barreras de salida 

 El mercado tiene un alto nivel de complejidad debido a la naturaleza del negocio mismo. 

Tendremos un endeudamiento mínimo de 5 años en materia prima (café en verde) y acuerdos 

comerciales con tostadores y productores; además debemos tomar en cuenta todo el coste de los 

acuerdos no tangibles que formaremos con instituciones y comunidades de café. 

  Un aspecto importante, que se tomará en cuenta en caso de desear salir del mercado, es la 

inversión en envases, etiquetas, merchandising, publicidad, rotulación, anuncios entre otros. 

Hablamos de artículos que difícilmente pueden venderse a terceros con una escasa o casi nula 

recuperación de la inversión tras la salida del sector. Además, dichos activos tienen poco valor 

fuera de la industria. 

Otro valor importante para tener en consideración para la salida son los costes fijos de 

salida, como indemnizaciones a los empleados o la liquidación de las existencias en el almacén, 

perdidas en garantías de arriendo de local de producción, venta de vehículos de entrega y pagos 

de los requisitos que por ley se deben cumplir en la superintendencia de compañías, notificación 

de resolución al SRI, inscripción de la resolución en el registro mercantil, etc. (Superintendencia 

de compañías, valores y seguros, 2022) 

Poder de negociación de los proveedores  

En cuanto al poder de negociación de los proveedores tenemos en cuenta nuestro amplio 

conocimiento y vínculos fortalecidos con muchos de los mejores productores las mejores 

variedades de café de altura ecuatoriano; siendo estas hoy en día más de 46 mil productores a 

nivel nacional e insular. 
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Además, es importante destacar que, dentro de los valores de nuestra empresa está 

fuertemente posicionada la responsabilidad social, no solo con la protección ambiental, sino con 

el compromiso para lograr una representación de los productores dentro de un mercado justo. 

  Nuestro concepto de crear una cultura de consumo de café de altura (todo café valorado 

sobre los 90+), encontramos total apertura por parte de los productores en realizar acuerdos y 

permitirnos adquirir variedades de café nominadas y galardonadas (tasas dorada Nacional, 

latinoamericana e internacional) y poder negociar precios convenientes e incluso competitivos en 

comparación con el valor del café comercial (robusta o arábica menor a 86+). 

  Toda esta propuesta se convierte en un gran atractivo para los productores, quienes 

también tienen un interés en común para crear una mejor cultura que realce el valor de su trabajo 

y que cultive una enseñanza de apreciación del mejor café ecuatoriano. 

  Actualmente se estima que al menos existen 11.000 familias que producen café de altura 

en Ecuador (SIPA, 2019). La producción/hectárea de café en el país es de 5 sacos/hectárea muy 

diferente a otras regiones como Brasil producen 22 sacos/hectárea, sin embargo, esta cifra es 

calculada sin discriminar aquellas producciones de café modificado (robusta de consumo 

masivo), utilizado por marcas de café instantáneo de baja calidad. 

  Es importante destacar que el Ecuador es 1 de 9 países con las mayores variedades de 

café de altura que existe a nivel mundial y el cuarto con mayor producción de café arábigo de 

puntuación 90+. (ICO2, 2019) 

Por todo esto, podemos decir que a pesar de que la oferta de café de especialidad es 

limitada, debido a que los cultivos son pequeños en comparación con aquellos de varietales de 

café masivo, existen muchas opciones de caficultores nuevos de la región oriente ecuatoriano 
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que están puntuando con variedades de mucha calidad (puntaje 90+) a muy buen precio; siendo 

muy competitivos en catas de café de especialidad internacional. 

  La amenaza de productos sustitutos que existe dentro del mercado de café de altura como 

el té, el matcha y el cacao como productos que pueden sustituir la experiencia sensorial y calidad 

de nuestro producto. Actualmente no existe aún una bebida o producto sustitutivo del café de 

especialidad y eso nos permite disponer de un mercado en donde la capacidad de producción, a 

través de procesos como maceración carbónica, procesos naturales o honey en conjunto con las 

alianzas con el proveedor se conviertan en la principal herramienta para competir en el mercado.  

(Espinosa, 2016) 

Poder de negociación de los clientes  

Existen muchos consumidores y compradores en el mercado del café; no obstante, en el Ecuador 

es una región en donde la cultura y comunidad del consumo de café de altura aún no es valorado 

y apreciado por todos los consumidores. Esto permite que aquellas empresas de producción de 

café de menor calidad (Robusta o Arábigo de baja calidad) compitan en el mismo mercado. Por 

ejemplo, la marca Nestlé (Nescafé) ocupa el tercer lugar en el ranking de empresas con mayor 

prestigio en Ecuador y Café Vélez el segundo lugar en prestigio de café de altura en el Ecuador 

(Merco, 2020). 

  Por esta razón nuestros consumidores se guiarán por la reputación de nuestra marca y por 

la calidad continua de nuestro producto, y bajo este contexto nuestra misión será generar una 

cultura de consumo, fomentando la formación de una comunidad moderna de consumo de café 

de altura, que valore el esfuerzo del productor y la gran diversidad de variedades propias de café 

de especialidad que existen. (ICO2, 2019) 
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  Es importante tener presente que al menos un 68% de los ecuatorianos consume café y el 

consumo per cápita de café en Ecuador es de 0,67 kg/año/persona, no obstante, este valor es 

mucho menor al de nuestros países vecinos en donde el consumo es de 3 kg/año/persona 

(Colombia). (Pizarro, Barrezueta, & Prado, 2016) 

 Rivalidad entre competidores existentes 

 Existen muchas marcas que están posicionadas en la mente del consumidor y que actualmente 

“compiten” por ganar más participación dentro de un mercado a través del precio vs calidad. Los 

ejemplos más representativos de este escenario son las marcas Nescafé, Juan Valdez y 

Sweet&Coffees que, a pesar de no comercializar café de especialidad, poseen ventajas 

competitivas en términos de capacidad de producción, cuota de mercado y canales de 

distribución. 

  De la misma manera, existen marcas de café de especialidad posicionadas en el mercado, 

como Café Galletti, Café Vélez y Stratto Cáfe, entre otros. Quienes también son miembros de la 

Asociación de Cafés Especiales del Ecuador como nosotros. Es decir, que poseen varios 

beneficios a los socios, como: Traslado gratuito de muestras y material publicitario a ferias 

nacionales e internacionales; eventos y capacitaciones, acceso a red de catadores, productores, 

tostadores y exportadores; catas públicas para generar cultura del café etc. (ACEDE, 2021). 

  Durante todo el proceso de establecimiento dentro del mercado nacional nuestra empresa 

deberá mantener su principal factor de diferenciación, que está centrado en la calidad del 

producto y la estrategia de marketing para generar una comunidad de consumo de café de altura, 

todo esto acompañado de innovación tecnología en la línea de producción, empaque y 

distribución. 
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Análisis del mercado 

 El Ecuador es un país multidiverso donde predomina la agroindustria a partir del año 1860, pero 

es desde el año 1876 que se inicia la comercialización nacional e internacional del café, que dio 

un impulso muy significativo a las pequeñas plantaciones cafeteras del país (COFENAC, 2020). 

A partir de 1950 nuestro país se caracteriza por poseer un café de excelente calidad y 

variedad, como el arábigo y robusta. Actualmente las exportaciones se destinan a varios países 

del mundo, entre los principales tenemos: Italia, Alemania, Países Bajos, Francia, Bélgica, 

España, Reino Unido, Polonia, Turquía, Rusia, Japón, Estados Unidos, entre otros (COFENAC, 

2020). 

  Durante la década de los ochenta, el Ecuador ya producía 2 000 000 sacos de café/año en 

contraste a los 350.000 sacos/año en el 2019 (Ministerio de Agricultura, 2019). En los últimos 

años, el sector cafetalero ha decrecido entre un 15% por año, su causa está en la sobreproducción 

en Asia, situación que ha provocado una drástica caída en los precios del grano, además de serie 

plagas, el fenómeno del Niño y falta de industrialización. (El comercio, 2016). 

  Para el 2010 en el Ecuador se produce café en 20 de las 24 provincias, siendo una 

producción mixta, es decir, que se cultivan las dos variedades comerciales: arábiga y robusta. 

(MAGAP, 2011) Se registraron más de 15.000 hectáreas de producción orgánica con 

certificación, esto se debe a la acogida y alta demanda a nivel nacional e internacional. 

  El café se cultiva principalmente en los Andes, La Sierra es la única región que se dedica 

principalmente a la producción de cafés de especialidad como Típica, Caturra, Bourbon, Típica 

Mejorado e incluso SL-28 (COFENAC, 2020). 

  Por su parte, las regiones amazónicas y costeras son más conocidas por Robusta, 

especialmente en las zonas de Los Ríos, Santo Domingo de Los Tsáchilas, Sucumbíos y 
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Orellana. Añade que en Ecuador también hay Arábica de baja altitud en Manabí, en la costa 

ecuatoriana, y Morona Santiago en la Amazonia”. Estas regiones están ocupadas por 

aproximadamente 75 000 productores de café que cultivan, en total, 85 000 hectáreas de Arábica 

y 110.000 de Robusta. (Perfect Daily, 2022) 

  Convirtiéndose en una oportunidad de crecimiento para los pequeños y medianos 

productores y generando un mercado laboral para aquellos que deseen comercializarlo o 

utilizarlo en servicios de gastronomía. A medida que la demanda aumenta, también su oferta y 

por consiguiente se genera una reducción de precios y permitirá a más individuos tener acceso a 

este tipo de productos sin importar el estrato social. 

  El mercado de comercialización de café es un mercado que está creciendo 

constantemente. Como se observa en el 2019, con una producción de 2000 sacos/año (variedades 

90+) super premium, que fue vendido a 160 dólares el quintal, reportado por Josué Reascos, 

dirigente de la Asociación de Caficultores en Pacto (AAPROCNOP), quien es proveniente de 

una familia que ha sido caficultora por más de 20 años. Además, en la actualidad existen 

instituciones, como Conquito, que realizan eventos para dar a conocer la diferencia entre café 

arábigo de altura y café convencional, obteniendo como resultado: mayor número de propietarios 

de cafeterías, hoteles, restaurantes, bares, heladerías y otros negocios que se interesen por ofrecer 

un producto Premium, para poder ser más rentables (Conquito, 2020). 

  María Cristina Carrera en su investigación concluyó que los lugares más propicios para 

vender el café de altura son: cafeterías de especialidad, aquí se tomaría el papel de proveedor de 

café Premium y en su debido papel como capacitador. Los supermercados, por las altas barreras 

de entrada que representan, no es conveniente para el inicio del proyecto; sin embargo, no se 

descarta un plan de ingreso para el futuro. Además, los servicios a domicilio de acuerdo con 
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encuestas realizadas por plataforma Uber Eats, el 60% de sus operadores encuestados 

incrementaron sus ventas, y 1 de cada 4 clientes encuestados dijo que gastan más dinero en 

comida a domicilio (Uber Eats, 2020). 

  Diferenciarse es la estrategia por la que han optado las empresas comercializadoras y 

exportadoras, según Pinoargote dueño de Anacafé. “En el mercado mundial del café de 

especialidad, el comprador no paga por cantidad sino por calidad”. Es decir, un quintal de café 

ecuatoriano de tipo convencional cuesta USD 100, pero el precio de un quintal de un saco de 

especialidad llega a USD 250. La Taza Dorada, organizada por Anacafé, es un evento que ayuda 

a posicionar el café ecuatoriano de especialidad. El ganador del 2018 fue Henry Gaibor, 

propietario de la finca Maputo, de Pichincha. (Primicias ec, 2021) 

 Análisis de la Demanda 

Primero cabe destacar que nuestra segmentación geográfica parte solo en 3 de las ciudades más 

pobladas del Ecuador, que serían Quito, Guayaquil y Cuenca, que suman en total un estimado en 

2020 de 6.142.302 habitantes, en donde nuestro público objetivo va desde los 15 años hasta los 

54 años aproximadamente, los que sumarían un total estimado según la proyección del censo 

2010 para el 2020 del INEC, un total de 3.438.084 personas que estadísticamente toman en 

promedio 2 tazas de café al día (10 gr. aprox. por cada taza). 

Tabla 1 
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Nota: Datos obtenidos INEC, tabla de elaboración propia. 

De esta muestra, el 92% declara tomar café, teniendo un público objetivo estimado de 

3.163.037 personas, las que consumieron al año un total de 23.090 toneladas. 

Nuestra participación esperada para el primer año de operación sería de 24.140 Kg. 

aspirando a una cuota de mercado de un 0,11%. Este público objetivo se distribuye en 49% 

hombres y 51% mujeres con una edad promedio de 29 años. 

 

 

 

 

 

 

Figura 2 

Nota: INEC 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 3 

Nota: INEC 
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Figura 4 

Nota: INEC 

Por otra parte, la oferta de café tostado y molido en supermercados en el formato de 340 

gr. distribuidas en 9 marcas, tienen en promedio un valor de US$7,08. Se debe tomar en cuenta 

que en esta distribución de marcas no se toma en cuenta la calidad del café, por lo que los precios 

varían desde $5,04 hasta 10.58 en las marcas más reconocidas.  

Café Ascenso es contendiente de marcas como Juan Valdez, Galleti y Lavazza, por lo que 

el precio de $10,00 de nuestro producto es considerado como competitivo para el mercado meta. 
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Tabla 2 

Nota: Datos obtenidos Tipti, tabla de elaboración propia 

La historia del café se remonta al norte de Etiopía, aunque algunos estudios sugieren que su 

origen podría estar en Yemen. El café ganó popularidad alrededor del siglo XIII como una bebida 

estimulante, posiblemente como resultado de la prohibición islámica de las bebidas alcohólicas. 

Durante muchos siglos, la técnica de cultivo del café se mantuvo en secreto, y la primera 

descripción del arbusto del café data de 1583. Poco después, en 1650, se introdujo el cultivo del 

café en la India a través de un peregrino que regresaba de La Meca con algunas plantas 

(COFENAC, 2020). 

El consumo moderado de café puede tener efectos estimulantes en el sistema nervioso y 

mejorar la concentración mental, entre otras propiedades beneficiosas para la salud. Una taza de 
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café proporciona un bajo contenido de nutrientes y calorías. Se recomienda su consumo 

moderado debido a la presencia de antioxidantes que pueden tener un efecto protector contra 

enfermedades cardiovasculares. Además, el café no afecta los niveles de glucosa en la sangre y 

tiene una concentración baja de sodio y potasio (Conquito, 2020). 

En Ecuador, se produce tanto café Robusta como Arábigo. El café Robusta se cultiva 

principalmente en las regiones amazónica y costera, mientras que el café Arábigo se cultiva 

típicamente a altitudes más elevadas, oscilando entre 1.000 y 1.800 metros sobre el nivel del mar. 

Esto ocurre en las zonas subtropicales de las provincias de la Sierra y, de manera interesante, 

también en la provincia de Manabí, donde las condiciones ambientales específicas permiten el 

cultivo de esta variedad de café casi al nivel del mar. El café es uno de los cultivos más 

importantes en el país y proporciona sustento a aproximadamente 50,000 familias (FAO, 2011). 

Análisis Interno 

Para realizar el análisis interno del proyecto utilizaremos la herramienta desarrollada por Michael 

Porter que es la Cadena de Valor, podemos encontrar procesos de logística, operaciones, 

mercadeo y servicios post venta. Y también contamos con los procesos de soporte como 

administración, finanzas, tecnología, recursos humanos, compras, esta cadena permite satisfacer 

la demanda del cliente final a través de la coordinación efectiva de la información. 

Para la adquisición de la materia prima, actualmente Café Ascenso cuenta con 

proveedores de algunas fincas como: la Finca Soledad, Majorelle, Finca Tanda, ubicadas al norte 

del país.  
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El abastecimiento del café será de 60 quintales cada 3 meses a través de transporte 

terrestre y que se almacenará en la bodega del local para que esté listo para preparar el producto 

para la venta y distribución. 

Para cumplir con todos los procesos Operativos contamos con los siguientes equipos y 

maquinaria: 

● Molino industrial 

● Envasadora 

● Lector de Humedad 

● Selladora 

El mantenimiento y calibración de la maquinaria se realizará mensualmente. 

Con la materia prima previamente escogida y lista para el tueste y molido, el producto se 

traslada a nuestro local para el almacenamiento. Contamos con un proveedor que nos apoya en el 

proceso del tueste de café, dependiendo el gusto podría ser café rubio, café medio, café oscuro. 

El pedido del café en grano o molido se recibe a través de nuestras redes sociales, página 

web, con esta información preparamos el pedido para el cliente, se coordinará en caso de contar 

con pedidos para distribuir de acuerdo con la ubicación de cada cliente. Se entrega el pedido y se 

establece un cobro al contado, ya que la venta al crédito está prevista para el cliente on trade de 

un máximo de 45 días. 

Adicionalmente, con la organización y participación en eventos para la entrega de nuestro 

café en hoteles, restaurantes y cafeterías y de esta manera dar a conocer el producto.  También se 
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promocionará el café a través de redes sociales y con el apoyo de influencers que accedan a 

probar nuestro producto y ofrecerlo. 

Café Ascenso, tendrá dos tipos de café, tostado y molido el mismo que se vende en dos 

presentaciones de 340 gr y 2000 gr., el precio es de $10,00 y de $55,00 respectivamente. 

Los principales clientes de Café Ascenso son hoteles, hosterías, restaurantes y cafeterías 

de Quito, Guayaquil y Cuenca. 

Recursos financieros 

La gerencia y administración de la empresa estará a cargo de uno de los socios Edison 

Duyvestein, experto en dirección empresarial con vasta experiencia en liderar empresas 

multinacionales con resultado de crecimiento exitoso en cada una de ellas, emprendedor, líder de 

esta idea 

En el negocio de Café Ascenso contamos en un inicio con capital propio y con el aporte 

de cada uno de los socios del proyecto Café Ascenso y nos apoyamos con financiamiento a 

través de una institución bancaria. Nuestro capital es de $57.000 y solicitaremos un préstamo de 

$50.000 a través de un crédito, actualmente la empresa no posee grandes deudas. 

Préstamo  $         50.000,00 46,73% 

Capital Propio  $      57.000,00 53,27% 

Total Empresa  $      107.000,00 100,00% 
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Recursos tecnológicos 

Los recursos tecnológicos con los que cuenta el proyecto es la utilización de redes sociales y 

conexiones para poder compartir contenido y que el producto sea conocido y revisado por 

clientes y consumidores para atraerlos a esta nueva experiencia de café.  

La industria del café está en constante innovación, las aplicaciones por ejemplo se pueden 

usar para registrar los datos de producción, de molido, de tueste y de esta manera se puede 

optimizar el trabajo y mejorar la calidad del café.  

Sin embargo, la falta de acceso a la educación y a la tecnología se interpone para que los 

productores de café puedan utilizarla, por tal motivo Café Ascenso implementará de poco a poco 

un nuevo enfoque tecnológico en sus procesos. 

La tecnología también ayuda a modernizar la educación entre los productores que 

necesitan una forma de conectarse con otras regiones, países e incluso continentes, algo que el 

internet puede hacer posible. 

Cuando los productores se comunican, se genera un amplio conocimiento. Pueden ofrecer 

retroalimentación, fomentar la innovación y proponer soluciones para abordar sus respectivos 

desafíos, uno de los objetivos a largo plazo en Café Ascenso es crear una escuela de café para los 

productores ya que muchos conocimientos aprendidos son de familia y vecinos por tal motivo 

esta conectividad es importante para que puedan intercambiar sus conocimientos.  También 

permitiría conectarse con mercados potenciales a través de las redes sociales Facebook e 

Instagram facilitando el comercio directo. 
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Recursos Físicos 

Nuestra empresa necesita recursos, ya sean 

personas, bodegas, dinero, proveedores o 

tiempo. Los recursos físicos incluyen 

elementos tangibles que son necesarios y 

están disponibles para el funcionamiento. 

Los recursos físicos son necesarios 

para proporcionar nuestros productos a la 

venta y para facilitar su prestación del 

servicio, como tener un espacio para trabajar, 

las herramientas necesarias y los recursos utilizados para respaldar este buen servicio. 

Para operar el negocio contamos con un espacio físico para sus operaciones, contamos 

con una bodega que se convertirá en el centro de almacenamiento y distribución, hasta que los 

despachos y pedidos puedan ser entregados y/o retirados por nuestros clientes y consumidores. 

La bodega cuenta con 2 parqueaderos y todos los servicios, está ubicada en el sector de la 

Quito Norte. A pocos minutos del Centro Comercial Condado Shopping y acceso por varias vías 

principales como Av. Occidental, Machala, Av. De la Prensa. Tenemos todos los servicios y se 

ubica cerca de Hospitales, cafeterías, restaurantes y varios centros de comercio y oficinas que 

significa un gran potencial de consumidores y clientes alrededor.  El valor a pagar cada mes es 

de US$300,00, incluye condominio y servicio de guardianía. 

Contamos también con transporte propio para entregas y traslado de los productos como materia 

prima, café en grano, café molido, diferentes materiales, empaques y el producto terminado. 
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Adicionalmente, iniciaremos con algunos equipos y herramientas para arrancar el 

emprendimiento como 1 molino industrial, 1 envasadora, 1 lector de humedad, 1 selladora. 

 

 

 

 

 

 

Recursos Humanos 

La estructura de la organización 

del proyecto está compuesta por 

los socios fundadores en cargos 

gerenciales y administrativos, 

quienes cumplirán diversas 

funciones multidisciplinarias para 

que el proyecto salga adelante, la 

jornada laboral de tiempo completo para alcanzar los objetivos planteados. 
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La estructura organizacional del proyecto está compuesta por: 

Gerente General, experto en dirección empresarial con vasta experiencia en liderar 

empresas multinacionales con resultado de crecimiento exitoso en cada una de ellas, 

emprendedor, líder de esta idea. 

En la parte legal y de comunicación contamos con el apoyo de una abogada, licenciada en 

Relaciones Internacionales y especializada en Comunicación, amante del café y de las redes 

sociales, encargada de nuestro Community Manager. 

Uno de los socios es un profesional del sector es ingeniero agrónomo y cuenta con el 

know how y experiencia en la elaboración de café, ha realizado cosechas en Ecuador, Colombia, 

Brasil, Indonesia, Vietnam y Etiopía, estudiando las diferentes técnicas de elaboración de café.  

En el área comercial contaremos con una experta en el manejo de ventas y distribución 

con experiencia en comercio exterior y logística, para que nuestro producto llegue a nuestros 

clientes con excelente servicio de entrega. 

  Finalmente, también contamos con el apoyo de una especialista en procesos productivos 

y control de calidad, para garantizar la calidad de nuestro producto y vigilar sus buenas prácticas 

en toda la cadena desde la siembra hasta la distribución. 

  Nuestro equipo humano es multidisciplinario, cuenta con habilidades y competencias en 

diferentes áreas y con amplia experiencia en la producción, distribución y venta de café, 

apasionados por el café en todas sus formas, podemos decir que nos hace conocedores de las 

buenas prácticas en la gestión. 
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  Adicionalmente, en la parte operativa contaremos con 1 chofer y 1 operario para cumplir 

con los procesos operativos de recepción de la materia prima, empacado, etiquetado del 

producto, despacho, almacenamiento y finalmente la entrega del café en las presentaciones 

requeridas por el cliente. 

 El equipo trabajará bajo normas y reglamentos internos y de seguridad industrial que 

garanticen el bienestar y buen desempeño de cada uno de los colaboradores y todos bajo las 

normas y valores de la empresa: Calidad, Orientación al Cliente, Compromiso social, 

Innovación, Sostenibilidad. 

  Nuestro recurso intelectual con el que contamos y el know how del conocimiento del 

café, la gestión administrativa y comercial del proyecto junto al talento humano serán uno de los 

factores claves del éxito del proyecto de emprendedores para competir en el fascinante mundo 

del café y sus derivados. 

  Nuestra propuesta de valor es contar con el stock de productos para despachar los pedidos 

a nuestros clientes y la entrega a tiempo de los mismos. 

  La empresa se encargará de comercializar y distribuir el mejor café en hoteles, 

restaurantes y cafeterías de Quito, Guayaquil y Cuenca que requieran de un aperitivo y buen café 

para ofrecer a sus clientes en diferentes eventos, programas y comidas. 

Benchmarking 

Respetamos la sana competencia ya que estuvieron antes contamos con la experiencia de ellos, es 

decir nos ayudaron a elevar el conocimiento del buen café y que apreciemos el café.  Nuestro 

modelo se basa en la calidad del café y la innovación, se valora el trabajo de los caficultores. 
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Nuestros clientes tienen un servicio personalizado y precios accesibles, a través de las 

redes sociales y con el apoyo del marketing social se crea contenido y hay respuestas rápidas a 

los seguidores. 

Blog propio aparte de las redes sociales donde comparte noticias y curiosidades 

relacionadas con el café. 

Contaremos con algunas promociones y ofertas de nuestro café uno para ti y otro para tu 

acompañante y de miércoles de café 2 x 1 en nuestras presentaciones de 340 gr, promocionada a 

través de redes sociales y página web.  Se realizaron alianzas estratégicas con bares, restaurantes 

y hoteles de la ciudad para comercializar Café Ascenso. 

Marketing 

El marketing es importante ya que son todas las actividades encaminadas para la 

Satisfacción del Cliente a través de contar y ofrecer un producto o un servicio no solo para 

conseguir más ganancia sino también para tener la mayor cantidad de clientes. 

El marketing es un conjunto de elementos con los que cuenta un negocio para influir en la 

decisión de compra del cliente para lo cual podemos utilizar las 4Ps. 

Producto: Cualquier cosa, ya sea tangible o intangible, que se ofrece en el mercado para 

satisfacer las necesidades que los clientes experimentan al adquirir ese producto o servicio. 

Café Ascenso tiene algunos beneficios: 

● Variedad. 

● Producto orgánico. 
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● Mejor Calidad. 

● Excelente presentación. 

● Marca. 

● Empaque ecológico. 

● Diferentes tamaños y presentaciones. 

● Servicio al cliente. 

● Producto Garantizado. 

● Acceso a devoluciones. 

● La variedad de café Ascenso de Altura 100% orgánico. 

Su calidad se mide por tasas a través de un catador en sabor, aroma, color, etc. La marca del 

producto se deriva de uno de los socios estratégicos del negocio. 

El empaque se desarrolló en función de los atributos del producto como el café y se 

diseñará con la presentación de una breve historia del lugar de cosecha, tamaño, volumen, 

proveedores, características del producto y demás detalles que requiere el empaque del café. 

Tamaño el producto se ofrecerá en dos presentaciones de 340 gr. y 2000 gr. que puede ser 

tostado y molido. 

Precio: para elaborar el precio debemos determinar el costo total del producto incluido 

distribución, envío, descuentos, etc. 

● Precio accesible. 

● Descuentos y promociones. 

● Plazos de pago. 
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● Facilidades de pago. 

● Costos de operaciones. 

El precio de venta de las dos presentaciones están dentro del margen que tenemos en el 

mercado así: la presentación de 340 gr. será de $10,00 y la presentación de 2000 gr. estará en 

$55,00 incluidos todos los costos. 

Plaza: es decir donde se comercializará nuestro producto o servicio, será al mayor o menor, es 

decir la plaza será determinante para acceder a nuestro producto o servicio. 

● Canales de distribución. 

● Cobertura. 

● Variedad. 

● Puntos de venta. 

● Redes sociales. 

● Stock de mercadería. 

● Transporte 

Promoción:  es comunicar y persuadir al cliente sobre el producto y sus beneficios; nos 

apoyamos en diferentes herramientas como publicidad, promociones, comunicación, redes 

sociales. 

● Promoción de venta. 

● Publicidad y propaganda. 

● Relaciones públicas. 

● E-commerce. 
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● Redes sociales. 

● Influencers. 

Para logar contamos con personas capacitadas en servicio al cliente y post venta para fomentar la 

iniciativa de responsabilidad social en todo el proceso. 

Decisiones Estratégicas de Marketing 

Las decisiones estratégicas de este plan serán para posicionar Café Ascenso como un producto 

sano, orgánico elaborado con grano de alta calidad cumpliendo las exigencias del mercado desde 

la siembra hasta la distribución. 

Café Ascenso, por su sabor y aroma constituye un producto que cuenta con los atributos 

de un café orgánico preferido por un público objetivo ecuatoriano, distribuido con altos 

estándares de calidad. 

Desarrollar un producto orgánico, con un comercio justo para los caficultores y empaques 

con características ecológicas permite a los clientes visualizar el apoyo al comprar Café Ascenso. 

Este producto se dirige al mercado de café orgánico, destacándose por ser de origen 

nacional y por su excelente sabor, resultado del esfuerzo de caficultores comprometidos. Está 

diseñado para satisfacer a un consumidor exigente y consciente del medio ambiente. Además de 

ser orgánico y ecológico, respalda iniciativas de responsabilidad social y cuidado del entorno. 

Identidad de Marca 

Café Ascenso es un café orgánico y se distinguirá del resto de marcas por algunos beneficios: 
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● Producto sano y de alta calidad. 

● Producto orgánico y certificado. 

● Apertura de plazas de empleo en algunas zonas del país. 

● Elaborado con responsabilidad social y ambiental. 

Modelo de negocio Canvas 

Propuesta de valor 

Café Ascenso ofrece un café de altura, 100% orgánico, con perfiles sensoriales nuevos, selección 

de procesos de fermentación y selección de granos que apuntan a alcanzar puntajes de 88+, 

realizamos comercio Justo con nuestros proveedores que está compuesta por caficultores 

artesanales, enfocados también a la protección al medio ambiente con un empaque biodegradable 

y de innovador diseño, generación de cultura y moda de vida activa del consumo del café que 

otorga estatus y sofisticación. Diseño y marca con estrategia de marketing interactiva de fácil 

acceso a través de redes sociales, pago rápido y fácil por medios digitales. 

Nuestra diferenciación no solo se enfoca en la calidad y sabor de nuestro café ascenso, 

sino en la expansión creativa del consumo del café, la que está respaldada por una campaña en 

redes sociales a través de influencer y coffe lovers, para que se enseñen recetas para la 

preparación de café con esencias, como cappuccino, caramel macciatto, mokaccino, etc. Y 

también las diferentes formas de reciclar la borra del café, ya sea como para la elaboración de 

velas aromáticas, jabones exfoliantes, abono para las plantas, etc.  
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Segmentos del mercado 

Adultos que desean consumir café con cualidades sensoriales diferentes, con capacidad de pago 

de este producto, enfocado en la clase socioeconómica media y alta, de las 3 principales ciudades 

del Ecuador, Quito, Guayaquil y Cuenca. Que prefieran café de especialidad. 

También empresas de HORECA que quieran dar a su clientela café de especialidad, para 

incrementar la calidad de sus productos y servicios y aumentar su propuesta de valor a través de 

Café Ascenso. 

Finalmente, nuestro público objetivo estimado fue de 3.163.037 personas, las que 

consumieron al año un total de 23.090 toneladas. Este, se distribuye en 49% hombres y 51% 

mujeres con una edad promedio de 29 años. 

Relaciones con el cliente 

1. Desarrollar una comunidad de consumo de café de altura, a través de estrategias de 

marketing interactivo, incentivando al consumo de nuestro producto, con iniciativas de 

bebidas de creación, consumo de merchandising, embajadores de marca (influencers), 

eventos sociales, competencias de barismo etc.  

2. Fortalecer la fidelidad de nuestros clientes mayoristas como las cadenas de restaurantes, 

hoteles, cafeterías y tiendas especializadas, se tiene planificado un sistema de despacho y 

rotación de inventarios eficiente y rápido, capacitaciones a los baristas y material de 

apoyo como mandiles, tazas con logos, etc. También el retiro de la borra del café para la 

elaboración de subproductos. 

3. A los clientes minoristas o consumidores finales, ofreceremos capacitaciones y 

tendencias del consumo de café por medio de las distintas plataformas digitales 

entregando premios y muestras de café Ascenso. 
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Canales de distribución 

1. Distribución directa 

a. Página web 

b. Plataformas de delivery (rappi, pedidos ya, etc) 

2. Distribución Indirecta 

a. Hoteles 

b. Restaurantes 

c. Cafeterías 

d. Tiendas especializadas (gourmet, minimarkets, etc) 

Recursos clave 

Nuestros recursos clave los clasificamos en 4 categorías: 

Físicos: 

Café, empacadora, empaques, etiquetas. Local, vehículo de distribución, gadgets.   

Intelectuales: 

Know how: 

Acuerdos para tueste, softwares app y web inversión en marketing, capacitación a fincas para 

producción correcta. 

Humano: 

Socios y accionistas encargados de la administración y finanzas del proyecto, expertos en la 

producción del mejor café. 

Actividades clave 

Producción:  
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• Capacitación acerca del proceso de producción 

• Cadena de producción del empaque  

• Producción de etiquetas 

 

Resolución de problemas: 

• Capacitación en fincas acerca del tueste 

• Traslado y logística del producto a los puntos de venta 

• Distribución del producto a través de servicios de delivery 

Plataforma o red: 

• Community manager, gestión eficiente de redes sociales 

• E-commerce a través de plataforma web conectada a las redes sociales 

• Desarrollo de marca y conexión con el cliente 

Asociaciones clave 

En el caso de ascenso café, se podría establecer una alianza estratégica con empresas de tuestes 

de café, llegando a un acuerdo en el que nosotros brindemos asesoría y capacitaciones para un 

tueste adecuado de café de especialidad (Knowhow) y a cambio de un servicio tercerizado a 

menor costo; a futuro se podría proyectar, mediante una estrategia de integración, a través de una 

adquisición o fusión vertical, consolidar el proceso de tueste como parte de nuestros servicios.  

Asimismo, las alianzas podrían englobar a todos los pequeños caficultores de variedades 

de granos de café de  alta especialidad mencionados anteriormente, llegando a acuerdos de uso 

de su café en competencias de barismo nacional e internacional y eventos asociados al consumo 

de café de especialidad garantizando así el reconocimiento de su marca, origen y trabajo, todo 
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esto a cambio de un acuerdo comercial de exclusividad de venta de su café a nuestra marca y así  

garantizar la fiabilidad y  sostenibilidad del café.  

También se debería fortalecer las relaciones con el cliente, en concreto sería fundamental 

generar estrategias de Joint venture con las cafeterías de especialidad para poder generar cultura 

y posicionamiento de nuestra marca Ascenso Café.  

 

Finalmente, es imperativo desde un inicio fomentar alianzas con las asociaciones y 

comunidades de cafeteros, productores, consumidores de café de especialidad, cafeterías de 

especialidad etc. Por ejemplo, llegar a acuerdos con ACEDE (Asociación de cafés especiales del 

Ecuador), para formar parte de los eventos, concursos y programas de actualización, como 

representantes de café de altura ecuatoriano.  

Estructura de costes 

Para iniciar la operación se necesita una inversión en maquinarias de casi US$28.073,30, 

detalladas en el cuadro siguiente y un capital de trabajo de US$ 73.070,27 
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Tabla 3 

Nota: Tabla de elaboración propia 

Los costos fijos están compuestos por los gastos de administración, operación y promoción y 

ventas, que parten en los US$40.000.- para el primer año y se ajustan por inflación hasta el 

quinto año. 
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Tabla 4 

Nota: Tabla de elaboración propia 

Los gastos variables están compuestos por la materia prima según se detalla: 

  

Tabla 5 

Nota: Tabla de elaboración propia 
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Tabla 6 

Nota: Elaboración propia 

Fuentes de ingresos 

La estructura financiera inicial de US$107.000,00 está compuesta en un 53% por inversionistas y 

un 47% por deuda bancaria con una tasa de interés del 10,76% anual. 

La fuente de ingresos consta de nuestras ventas que parten en 23.464 Kgs. el primer año y con 

una tasa de crecimiento anual esperada del 10%. 

Los flujos del proyecto y del inversionista serían el siguiente: 

Tabla 7 

Nota: Elaboración propia 

Otorgando el siguiente resultado, en cuanto a Valor Presente Neto de la inversión, índice de 

rentabilidad, TIR y periodo de recuperación contable: 
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Tabla 8 

Nota: Elaboración propia 

 

Con esto concluimos que financieramente hablando el proyecto es viable, aun cuando se basa 

sobre un escenario conservador en cuanto a nivel de ventas y crecimiento esperado. 
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Modelo Canva 

Asociaciones 

clave 

  

Proveedores y 

haciendas 

productoras de 

café 

Convenios 

HORECA y 

distribuidores 

que tengan 

nuestro producto 

a la vista 

Actividades clave 

  

Investigación y 

selección del mejor 

Café 

Capacitación procesos 

café desde producción, 

tueste, molido, 

empaque 

Mercadeo del producto 

Sostenible y cuidado 

del medio ambiente 

Atención al cliente 

Invitación a eventos 

Propuesta de valor 

  

Café nacional de altura 100% 

orgánico 

Comercio justo con caficultores 

Uso de empaques artesanales 

Preparación de nuevas recetas 

con café 

Elaboración nuevos productos 

con la borra del café 

Escuela de formación del café 

Relación cliente 

  

Creación de comunidad de 

consumo de café de altura.  

 

Incentivar el consumo de nuestra 

marca, mediante tendencias de 

moda y diseño con campañas de 

marketing digital  

 

Incentivar el consumo de 

merchandising y eventos de 

integración.  

 

Clientes 

  

Jóvenes y adultos 

apasionados por el café 

de altura, que desean 

experimentar nuevas 

experiencias sensoriales 

a través del café 

 Clase social media y 

media alta ubicados en 

Quito Guayaquil y 

Cuenca 

Empresas HORECA 
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Asociaciones 

Café 

  

Envío del producto en 

los tiempos previstos 

para su entrega 

  

Accesibilidad de productos fácil y 

efectiva.  

 

  

  



 60 

Recursos clave 

 Caficultores 

Expertos en café y 

soporte 

Inversionistas y socios 

Gestor de redes 

sociales 

Materia prima y stock 

de café en grano y 

molido 

Maquinaria 

especializada 

Transporte y logística 

  Canales 

 

Página web 

Redes sociales 

Plataformas on line 

Blogs 

Ferias y eventos 

Hoteles 

Restaurantes 

Cafeterías 

Tiendas especializadas 

Anuncios 
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Estructura de costes 

● Inversión en maquinarias: US $28.073,30 

● Capital de trabajo:  US $73.070,27 

● Costos fijos de gastos de administración, 

operación y promoción y ventas: 

○ Primer año: US $40.000. 

○ (Ajustados por inflación hasta el quinto 

año). 

● Los gastos de materia prima, empaque y 

tostaduría.   

○ 340 gr: US $5,61 

○ 2000 gr: US $30,36 

● Precio de venta: 

○ 340 gr: US $10,00 

○ 2000 gr: US $55,00 

Fuentes de Ingreso 

La fuente de ingresos consta de nuestras ventas que parten en 23.464 Kgs. que 

corresponden a ingresos por US$657.342.- Con una tasa de crecimiento anual esperada del 

10%. En kilos. 

● Pago directo y en efectivo 

● Pago con transferencia, crédito y/o débito 

● Crédito a 15 días clientes vip 

Criterios de inversión: 

● VPN: US$ 140.407,83 

● IR: 2,39 

● TIR:42,33% 

● PRC: 2,85 
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MATRIZ DAFO-CAME 
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Plan de Marketing 

Objetivos: 

 Aumentar la visibilidad y conciencia de la marca de café arábigo en el mercado 

ecuatoriano en las principales ciudades Quito, Guayaquil y Cuenca. A través de la 

creación de perfiles en redes sociales, como Facebook e Instagram, y la implementación 

de una estrategia de email-marketing y WhatsApp Marketing, para mantener a los clientes 

informados sobre las promociones y novedades de la marca. Como objetivo propondremos 

el seguimiento de rendimiento de post y campañas a través de las métricas entregadas por 

las páginas de redes sociales, con un crecimiento de un 10% mensual. 

 En base al análisis de estructura del proyecto, se estima una tasa de crecimiento anual del 

10% en base a las ventas de 23.464 kg de café en el primer año. Se estima cumplir con 

este porcentaje través de la implementación de estrategias de publicidad en línea con 

enfoque especial en redes sociales y la experiencia del consumidor. 

 Ampliar la base de clientes en un 15% sostenible cada 6 meses durante un periodo de 2 

años inicialmente, a través de la implementación de una estrategia de marketing de 

influencers, que le permita llegar a un público más joven e involucrado.  

 Fidelización de la marca a través de incentivos que involucren al cliente directamente con 

la marca. Estos estímulos (break de palabras) tarjetas de fidelidad con vigencia anual, 

promociones durante la fecha de cumpleaños del cliente registrado y priorización del 

cliente por encima de influencers en espacios de creación de contenido. La tasa de 

retención de clientes pretendida es del 80%.  
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Estrategias de marketing: 

Estrategias Genéricas: 

 Diferenciación: La empresa podría enfocarse en la diferenciación de su café de altura de 

alta calidad con respecto a los competidores, ya sea a través del sabor, la variedad, la 

calidad, el origen o la sostenibilidad. Esto puede atraer a clientes dispuestos a pagar más 

por un producto de calidad superior. 

 Enfoque: La empresa podría enfocarse en un segmento específico del mercado, como los 

consumidores que valoran la calidad, el origen y la sostenibilidad del café. Al enfocarse en 

este nicho de mercado, la empresa podría ofrecer un producto altamente especializado y 

diferenciado para satisfacer las necesidades específicas de los clientes. 

Estrategias Específicas: 

 Expandir el mercado: La empresa podría buscar nuevos mercados geográficos para su café 

de altura. Por ejemplo, podría buscar clientes fuera de Ecuador, especialmente en países 

donde se valora el café de alta calidad y origen. Para hacerlo, podría establecer relaciones 

con distribuidores locales o abrir tiendas en línea para llegar a clientes internacionales. 

 Aumentar la eficiencia de la cadena de suministro: La empresa podría enfocarse en 

mejorar la eficiencia de su cadena de suministro para reducir los costos y mejorar la 

calidad del producto. Podría hacerlo a través de la mejora de los procesos de producción, 

la optimización de la logística y la inversión en tecnologías innovadoras para el 

procesamiento del café. 

 Fortalecer la marca: La empresa podría invertir en marketing y publicidad para fortalecer 

su marca y aumentar el reconocimiento de la misma en el mercado. Podría hacerlo a través 

de la participación en ferias y eventos de la industria, la promoción de la marca a través de 



 66 

las redes sociales y la creación de una estrategia de contenido relevante para el público 

objetivo. 

 Aumentar la visibilidad y conciencia de la marca en el mercado. 

 Fidelizar a los clientes actuales y aumentar su lealtad. 

 Aumentar el número de clientes potenciales que se convierten en compradores. 

 Generar contenido de calidad en redes sociales para aumentar la visibilidad de la marca y 

atraer a nuevos clientes. 

 Crear programas de fidelización para mantener la lealtad de los clientes actuales y 

aumentar su frecuencia de compra. 

 Realizar campañas publicitarias dirigidas a potenciales compradores y a aquellos que han 

mostrado interés en nuestro producto. 

Tácticas  

 Enviar boletines informativos y promociones exclusivas a los clientes registrados en 

nuestra base de datos. 

 Realizar encuestas de satisfacción para conocer las necesidades y expectativas de nuestros 

clientes y ajustar nuestros productos y servicios en consecuencia. 

 Utilizar medios digitales como redes sociales, correo electrónico y anuncios en línea para 

aumentar la visibilidad de la marca y llegar a más consumidores: La empresa podría crear 

perfiles en diferentes redes sociales y compartir contenido relevante y atractivo para sus 

seguidores. También podría considerar la implementación de una estrategia de email 

marketing, que le permita mantener a sus clientes informados sobre las novedades de la 

marca y las promociones disponibles. Por último, la empresa podría considerar la 
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implementación de una estrategia de publicidad en línea, que le permita llegar a nuevos 

clientes y aumentar su base de consumidores. 

 Participar en eventos y ferias gastronómicas para dar a conocer el café arábigo y promover 

su calidad y sabor: La participación en eventos y ferias gastronómicas puede ser una 

excelente forma de dar a conocer la marca de café arábigo y promover su calidad y sabor. 

La empresa podría considerar la creación de un stand o booth en eventos y ferias 

gastronómicas locales, en el que se pueda ofrecer muestras de café y promociones 

especiales para incentivar la compra. 

 Crear alianzas estratégicas con hoteles, restaurantes y cafeterías locales para ofrecer el 

café arábigo en sus establecimientos y ampliar su alcance: La creación de alianzas 

estratégicas con restaurantes y cafeterías locales puede ser una excelente forma de ampliar 

el alcance de la marca de café arábigo. La empresa podría considerar la creación de un 

programa de afiliados, en el que se ofrezcan descuentos especiales y promociones 

exclusivas para los restaurantes y cafeterías que ofrezcan el café arábigo en sus 

establecimientos. 

 Ofrecer promociones especiales para incentivar la compra y lealtad de los clientes: La 

empresa podría considerar la creación de promociones especiales, como descuentos por 

volumen, cupones de descuento, programas de lealtad y otros incentivos para que los 

clientes compren más café arábigo y se mantengan fieles a la marca. 
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Información y Control  

Para garantizar el éxito de nuestro plan de marketing, es esencial contar con información precisa y 

actualizada sobre el mercado del café de altura en las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca. 

Para obtener esta información, utilizaremos una variedad de herramientas y técnicas, incluyendo:  

Investigación de mercado: Realizaremos una investigación exhaustiva sobre el mercado del café 

de altura en cada una de estas ciudades, con el fin de conocer las tendencias y comportamientos 

de los consumidores, la competencia existente, los precios y los canales de  

distribución.  

Análisis de datos: Utilizaremos herramientas de análisis de datos como Power BI, para evaluar la 

información obtenida en la investigación de mercado, identificar patrones y tendencias relevantes 

y hacer predicciones sobre el futuro del mercado.  

Monitorización de redes sociales: Realizaremos un seguimiento constante de las redes sociales 

(Métricas nativas de las RRSS) para conocer las opiniones y percepciones de los consumidores 

sobre nuestro producto y nuestra marca, y utilizar esta información para adaptar nuestras 

estrategias de marketing. 

Una vez que tengamos esta información, utilizaremos herramientas de control para medir el éxito 

de nuestras acciones de marketing y hacer ajustes necesarios. Algunas de las herramientas de 

control que utilizaremos  

son:  

KPIs: Estableceremos KPIs (Key Performance Indicators) específicos para medir el éxito de 

nuestras acciones de marketing, como el número de ventas, la tasa de conversión, el retorno de 

inversión,  

etc. 
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Análisis de métricas: Utilizaremos herramientas de análisis de métricas para medir y analizar los 

resultados de nuestras acciones de marketing, como el tráfico del sitio web, el número de 

seguidores en redes sociales, el engagement,  

etc. 

Evaluación de resultados: Evaluaremos los resultados de nuestras acciones de marketing de 

manera constante y regular, y haremos ajustes necesarios para garantizar que estamos alcanzando 

nuestros objetivos. 

KPIs (Indicadores Clave de Rendimiento): 

Dentro de los indicadores que usaremos en nuestro dashboard para el control de los 

cumplimientos de los objetivos y control de las estrategias se encuentran: 

Financieros 

 % de cumplimiento de Ventas sobre presupuesto por ciudad. 

 % Margen Neto y Bruto 

 % de Gastos Operacionales sobre Ventas 

Marketing: 

 ROI (Retorno de inversión) de marketing: Mide la rentabilidad de una campaña de 

marketing y cuánto dinero se ganó en relación con lo invertido. 

 Tasa de conversión: Mide el porcentaje de personas que visitan nuestro sitio web y redes 

sociales. 

 Costo por adquisición (CPA): Evalúa el gasto promedio necesario para adquirir un nuevo 

cliente. 
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 Retorno de la inversión en redes sociales: Mide el retorno de la inversión en publicidad en 

redes sociales, incluyendo alcance, interacción y conversiones. 

 Costo por clic (CPC): Mide el costo promedio de un clic en un anuncio en línea. 

 Retención de clientes: Mide la tasa de retención de clientes existentes y la lealtad de los 

clientes. 

 La tasa de apertura de correo electrónico es un indicador que cuantifica el porcentaje de 

receptores que abren un correo electrónico de marketing enviado por una empresa. 

Estrategia de contingencia: 

 Identificación de riesgos: Realizar una evaluación de los riesgos que enfrenta la industria 

del café ecuatoriano, como los desastres naturales, la fluctuación de los precios 

internacionales del café, la competencia internacional, entre otros.  

 Creación de un equipo de respuesta: Se debe crear un equipo de respuesta que tenga 

experiencia en la gestión de crisis y que esté preparado para tomar medidas rápidas y 

efectivas. 

 Diversificación de mercados: Se debe diversificar los mercados a los que se exporta el 

café ecuatoriano para reducir la dependencia de un solo mercado y mitigar el impacto de 

las fluctuaciones de los precios internacionales. 

 Fomento de la innovación: Es importante que la industria del café ecuatoriano se 

encuentre en constante innovacion para desarrollar productos de mayor valor agregado y 

mejorar la competitividad en el mercado internacional. 

 Fortalecimiento de las alianzas estratégicas: Se debe identificar cuáles son los aliados 

potenciales con el fin de realizar alianzas con otros países productores de café y 
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organizaciones internacionales para intercambiar conocimientos y mejores prácticas y 

mejorar la capacidad de respuesta frente a una crisis. 

 Capacitación y concientización: Se debe capacitar a los productores de café y 

concientizarlos sobre la importancia de tener un plan de contingencia y estar preparados 

para enfrentar una crisis. Es importante tener medidas preventivas, como mantener una 

limpieza regular en el área de producción, utilizar productos de control de plagas y tener 

extintores de incendios disponibles. De esta manera, se podrá minimizar los riesgos de un 

incendio o una plaga y proteger la calidad del café.  

 Establecer un protocolo para manejar la contaminación por plagas: Si se detecta una 

infestación de plagas, es importante tener un protocolo en su lugar para manejar la 

situación. Esto podría incluir medidas como aislar el área contaminada, eliminar cualquier 

producto afectado, llamar a un servicio de control de plagas, entre otros. Este protocolo 

debe ser probado previamente y actualizado para garantizar su eficacia.  

 Contar con un seguro adecuado: Un seguro adecuado podría ayudar a cubrir los costos 

de los daños causados por un incendio o una plaga. 

 

Flujo de Caja del proyecto en Anexo 1 
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Plan de ventas 

El Ecuador es un país multi-diverso donde predomina la agroindustria a partir del año 1860, pero 

es desde el año 1876 que se inicia la comercialización nacional e internacional del café, lo que 

contribuyó de manera notable al desarrollo de las pequeñas fincas cafetaleras en Ecuador. 

  Desde la década de 1950, Ecuador ha destacado por producir café de alta calidad, que 

incluye las variedades Arábigo y Robusta. En la actualidad, este café ecuatoriano se exporta a 

numerosos países en todo el mundo. Algunos de los principales destinos de estas exportaciones 

incluyen Italia, Alemania, Países Bajos, Francia, Bélgica, España, Reino Unido, Polonia, Turquía, 

Rusia, Japón, Estados Unidos y otros más. 

  Durante la década de los ochenta, el Ecuador ya producía 2 000 000 sacos de café/año en 

contraste a los 350.000 sacos/año en el 2019 (Ministerio de Agricultura, 2019). En los últimos 

años, el sector cafetalero ha decrecido entre un 15% por año, su causa está en la sobreproducción 

en Asia, situación que ha provocado una drástica caída en los precios del grano, además de serie 

plagas, el fenómeno del Niño y falta de industrialización. (El comercio, 2016). 

  Para el 2010 en el Ecuador se produce café en 20 de las 24 provincias, siendo una 

producción mixta, es decir, que se cultivan las dos variedades comerciales: arábiga y robusta. 

(MAGAP, 2011) Se registraron más de 15.000 hectáreas de producción orgánica con 

certificación, esto se debe a la acogida y alta demanda a nivel nacional e internacional. 

  El café se cultiva principalmente en la región de los Andes, con la Sierra siendo la 

principal zona dedicada a la producción de cafés de especialidad como Típica, Caturra, Bourbon, 

Típica Mejorado e incluso SL-28. Por otro lado, las regiones amazónicas y costeras son más 

reconocidas por la variedad Robusta, especialmente en áreas como Los Ríos, Santo Domingo de 

Los Tsáchilas, Sucumbíos y Orellana. Además, en Ecuador también se encuentran plantaciones de 

café Arábica de baja altitud en Manabí, en la costa ecuatoriana, y en Morona Santiago, en la 
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región de la Amazonia. Estas regiones están ocupadas por aproximadamente 75 000 productores 

de café que cultivan, en total, 85 000 hectáreas de Arábica y 110.000 de Robusta. (Perfec Daily, 

2022) 

  Convirtiéndose en una oportunidad de crecimiento para los pequeños y medianos 

productores y generando un mercado laboral para aquellos que deseen comercializarlo o utilizarlo 

en servicios de gastronomía. A medida que la demanda aumenta, también su oferta y por 

consiguiente se genera una reducción de precios y permitirá a más individuos tener acceso a este 

tipo de productos sin importar el estrato social. 

  El mercado de comercialización de café es un mercado que está creciendo constantemente. 

Como se observa en el 2019, con una producción de 2000 sacos/año (variedades 90+) super 

premium, que fue vendido a 160 dólares el quintal, reportado por Josué Reascos, dirigente de la 

Asociación de Caficultores en Pacto (AAPROCNOP), quien es proveniente de una familia que ha 

sido caficultora por más de 20 años. Además, en la actualidad existen instituciones, como 

Conquito, que realizan eventos para dar a conocer la diferencia entre café arábigo de altura y café 

convencional, obteniendo como resultado: mayor número de propietarios de cafeterías, hoteles, 

restaurantes, bares, heladerías y otros negocios que se interesen por ofrecer un producto Premium, 

para poder ser más rentables (Conquito, 2020). 

  Los lugares más propicios para vender el café de altura son: cafeterías de especialidad, 

aquí se tomaría el papel de proveedor de café Premium y en su debido papel como capacitador. 

Los supermercados, por las altas barreras de entrada que representan, no es conveniente para el 

inicio del proyecto; sin embargo, no se descarta un plan de ingreso para el futuro. Además, los 

servicios a domicilio de acuerdo con encuestas realizadas por plataforma Uber Eats, el 60% de sus 
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operadores encuestados incrementaron sus ventas, y 1 de cada 4 clientes encuestados dijo que 

gastan más dinero en comida a domicilio (Uber Eats, 2020). 

  Las empresas comerciales y exportadoras han optado por la estrategia de diferenciación, 

según lo afirmado por el propietario de Anacafé, Pinoargote. En el mercado global de café de 

especialidad, el valor radica en la calidad en lugar de la cantidad. Esto significa que mientras un 

quintal de café ecuatoriano de tipo convencional tiene un precio de USD 100, un quintal de café 

de especialidad alcanza los USD 250. La Taza Dorada, un evento organizado por Anacafé, 

contribuye a promover el café ecuatoriano de especialidad. En 2018, el ganador de este evento fue 

Henry Gaibor, dueño de la finca Maputo en Pichincha (Primicias, 2021). 

Objetivos 

a) Incrementar las ventas de café de altura en un 5% en los próximos 6 meses a través de la 

apertura de un nuevo canal de venta en línea. 

b) Mejorar el reconocimiento de la marca en el mercado local mediante la participación en 

tres eventos de degustación, en cafeterías aliadas y exposiciones de emprendimientos en 

Quito y Guayaquil, en los próximos tres meses. 

c) Incrementar la retención de clientes en un 15% en el lapso de los próximos 6 meses 

mediante la ejecución de un programa de lealtad destinado a los clientes. 

d) Expandir la base de clientes en un 25% en los próximos 12 meses a través de la 

ampliación de la oferta de productos y la implementación de estrategias de marketing 

digital. 

e) Reducir los costos de producción en un 10% en los próximos 6 meses a través de la 

optimización de procesos y la reducción de desperdicios. 
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Entre enero y noviembre de 2022, las exportaciones de café y productos relacionados totalizaron 

USD 106.6 millones, lo que marca un aumento del 68% en comparación con el mismo período de 

2021, cuando las exportaciones alcanzaron los USD 63 millones, según información 

proporcionada por el Banco Central del Ecuador (BCE). En términos de cantidad, durante este 

período se exportaron 14,444 toneladas de café, lo que representa un incremento del 20% en 

comparación con el mismo período de 2021. 

Público objetivo. 

El público objetivo para un negocio de comercialización de café de altura podría variar según la 

estrategia de mercado y los productos específicos que se ofrecen. Sin embargo, algunos posibles 

públicos objetivos podrían ser: 

a) Consumidores que aprecian el sabor y la calidad del café: Los consumidores que 

buscan un café de alta calidad y están dispuestos a pagar más por ello podrían ser un 

público objetivo clave para el café de altura. 

b) Consumidores interesados en el origen y la sostenibilidad del café: Los consumidores 

que valoran la transparencia en la cadena de suministro y quieren asegurarse de que el café 

que consumen se produce de manera sostenible y ética podrían ser un público objetivo 

para un negocio que comercializa café de altura. 

c) Empresas locales y cafeterías: Las empresas locales y cafeterías que buscan ofrecer 

productos de alta calidad y diferenciarse de sus competidores podrían ser un público 

objetivo importante para la comercialización de café de altura. 

 



 76 

Para hacer una correcta segmentación de este público objetivo, se podrían seguir los siguientes 

pasos: 

a) Definir las características demográficas y socioeconómicas: Es importante identificar 

factores como la edad, el género, el nivel educativo, el ingreso y la ubicación geográfica 

de los consumidores que podrían estar interesados en el café de altura. 

b) Identificar los comportamientos de compra y consumo: Es necesario comprender cómo los 

consumidores buscan y compran café, cuánto están dispuestos a pagar y cuándo lo 

consumen. 

c) Evaluar los factores psicográficos y de estilo de vida: Comprender los valores, intereses y 

actividades de los consumidores que podrían estar interesados en el café de altura podría 

ayudar a identificar formas de atraer a este público objetivo. 

d) Evaluar el mercado y la competencia: Es importante comprender cómo se posiciona el 

negocio de café de altura en el mercado y cómo se compara con la competencia para 

identificar oportunidades y áreas de mejora. 

e) Definir perfiles de segmentos de mercado: Una vez que se han recopilado y analizado los 

datos relevantes, se pueden definir perfiles de segmentos de mercado para orientar la 

estrategia de marketing y las actividades de venta. 

Número De Compradores Potenciales 

Es posible estimar el número de compradores potenciales utilizando datos demográficos y 

estadísticas de consumo de café. 

Según datos de la Organización Internacional del Café (ICO), en 2020 se consumieron 

aproximadamente 167 millones de sacos de café en todo el mundo. Si asumimos que el público 

objetivo del negocio de café de altura está compuesto por consumidores que buscan un café de 
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alta calidad y están dispuestos a pagar más por él, se podría estimar que este público objetivo 

representaría una pequeña fracción del consumo total de café en el mundo. 

Por lo tanto, la estimación del número de compradores potenciales para un negocio de café 

de altura dependería en gran medida de la estrategia de mercado específica, la ubicación 

geográfica del negocio y la competencia en la zona. Se podrían utilizar datos demográficos y 

estadísticas de consumo de café para estimar el tamaño del mercado en una ubicación específica 

y, a partir de ahí, determinar un número aproximado de compradores potenciales. También se 

podrían realizar encuestas o análisis de mercado para obtener una estimación más precisa del 

número de compradores potenciales en un área específica. 

Definir Los Tipos De Clientes 

Los posibles tipos de clientes para un negocio de comercialización de café de altura: 

Consumidores exigentes: Son aquellos clientes que buscan el mejor café y están dispuestos a 

pagar más por un producto de alta calidad. Por lo general, son personas que aprecian el sabor y el 

aroma del café, y están dispuestas a experimentar con diferentes variedades y orígenes. 

 

Consumidores preocupados por la sostenibilidad: Son aquellos clientes que valoran la 

transparencia en la cadena de suministro y quieren asegurarse de que el café que consumen se 

produce de manera sostenible y ética. Por lo general, están interesados en conocer el origen del 

café y en asegurarse de que los productores reciben un precio justo por su trabajo. 

Empresas locales y cafeterías: Son aquellos clientes que buscan productos de alta calidad para 

ofrecer a sus propios clientes. Por lo general, son empresas que quieren diferenciarse de sus 

competidores y buscan productos únicos y de alta calidad para sus clientes. 
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Consumidores conscientes de la salud: Son aquellos clientes que buscan productos saludables y 

nutritivos, y que pueden estar interesados en el café de altura debido a sus propiedades 

antioxidantes y otros beneficios para la salud. 

Consumidores experimentales: Son aquellos clientes que están dispuestos a probar nuevos 

productos y sabores. Por lo general, buscan variedades de café únicas y pueden estar interesados 

en experimentar con diferentes métodos de preparación, como la preparación en frío o la 

preparación con una prensa francesa. 

Es importante tener en cuenta que estos son solo algunos ejemplos posibles de tipos de 

clientes y que puede haber otros tipos de clientes según la ubicación geográfica, la estrategia de 

marketing y los productos específicos que se ofrecen. Para definir los tipos de clientes más 

relevantes para un negocio de comercialización de café de altura, es recomendable realizar una 

investigación de mercado y análisis de datos para comprender mejor las necesidades y 

preferencias de los consumidores en la zona. 

Comprender Los Hábitos De Consumo 

En Ecuador, y en particular en Quito, el café es una bebida muy popular y consumida en una 

variedad de formas. Los hábitos de consumo del café en Ecuador y en Quito incluyen: 

Consumo en casa: muchas personas en Ecuador compran granos de café de alta calidad y los 

preparan en casa en cafeteras de filtro o en cafeteras de émbolo. 

Consumo en tiendas de café: hay una gran cantidad de tiendas de café en Quito, donde las 

personas pueden disfrutar de una taza de café fresco y preparado por baristas profesionales. 

Muchas de estas tiendas también venden granos de café y otros productos relacionados con el 

café. 
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Consumo en la calle: en Quito, es común encontrar puestos de café en la calle donde se vende 

café caliente y otros productos de panadería. 

Café con leche: una forma popular de consumir café en Ecuador es mezclarlo con leche para 

crear un café con leche o un latte. 

Café expreso: el café expreso es otra forma popular de consumir café en Ecuador. Es una bebida 

concentrada y fuerte que se prepara con una pequeña cantidad de agua caliente y se sirve en una 

taza pequeña. 

Café helado: en los días calurosos, muchas personas en Quito prefieren el café helado para 

refrescarse. Esta bebida se hace mezclando café frío con hielo y se puede servir con leche o sirope 

de sabor. 

Análisis De La Competencia 

En Ecuador, hay varias empresas que están operando en el mercado de la comercialización de 

café de altura. Algunas de las empresas más destacadas son: 

1. Café del Tostador: Según su sitio web, esta empresa cuenta con más de 20 años de 

experiencia en la producción y comercialización de café de alta calidad. Ofrecen 

productos que incluyen café orgánico y de diferentes orígenes, tostados y molidos para 

satisfacer las necesidades de los clientes. 

2. Café Galletti: Esta empresa se enfoca en la producción y venta de café tostado de alta 

calidad. Cuentan con una amplia variedad de productos que incluyen café tostado y 

molido, así como granos enteros. Además, ofrecen envío a todo el país y se pueden 

encontrar sus productos en varias tiendas y supermercados en todo el país. 
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3. Café Vélez: Esta empresa produce y vende café tostado de alta calidad en varias regiones 

de Ecuador. Sus productos incluyen café de diferentes orígenes y tostados, y se pueden 

encontrar en tiendas físicas en Quito y otras ciudades del país. 

En cuanto a las diferencias entre nuestro producto y el de la competencia, esto dependerá 

de nuestra estrategia de comercialización, sin embargo, algunas posibles diferencias 

podrían incluir la calidad y sabor de nuestro café, el origen y método de producción de los 

granos, y el precio. 

En cuanto a la estrategia de marketing de las empresas competidoras, he encontrado que suelen 

utilizar una combinación de publicidad en línea, redes sociales, promociones y eventos para llegar 

a sus clientes. También es común que ofrezcan envío a todo el país y tengan presencia en tiendas 

y supermercados en varias ciudades del país. 

Con respecto a las cifras, puedo decir que, según la Cámara Nacional de Cafeteros del 

Ecuador, la producción de café en el país en 2021 fue de 697.405 sacos de 60 kilos, y se espera 

que esta cifra aumente en los próximos años debido al aumento de la demanda de café de alta 

calidad. Además, el consumo per cápita de café en Ecuador es de aproximadamente 1,6 kg al año. 

En cuanto a las ventas específicas de cada empresa, no dispongo de datos precisos. Sin embargo, 

se puede realizar un estudio de mercado para estimar el porcentaje de ventas de cada empresa y 

así tener una idea más clara de la situación del mercado en este momento. 

Rango De Precios 

En Ecuador, existen varias empresas que se dedican a la comercialización de café de altura y sus 

derivados, algunas de las más destacadas son: 

 Café Galletti: Esta empresa familiar, fundada en 1904, se dedica a la producción y 

comercialización de café de alta calidad en la región de Loja, Ecuador. Ofrece granos de café 
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tostado y molido, así como cápsulas de café compatibles con máquinas Nespresso. Sus precios 

oscilan entre los $10 y $25 USD por kilogramo de café tostado y molido, dependiendo del 

origen y la calidad. 

 Café Kallari: Es una cooperativa de productores de café orgánico de la región de Napo, que se 

dedica a la producción y comercialización de café de alta calidad, así como chocolate 

orgánico y otros productos derivados del café. Sus precios varían entre los $15 y $30 USD por 

kilogramo de café tostado y molido. 

 Café Vélez: Esta empresa se dedica a la producción y comercialización de café de altura en la 

región de Pichincha, Ecuador. Ofrece granos de café tostado y molido, así como cápsulas de 

café compatibles con máquinas Nespresso. Sus precios oscilan entre los $12 y $25 USD por 

kilogramo de café tostado y molido. 

Es importante destacar que los precios de estas empresas varían dependiendo del origen y la 

calidad del café, así como del tipo de producto que ofrecen. También ofrecen diferentes 

estrategias de marketing, como la promoción de productos orgánicos, la promoción de la 

producción local y el origen específico de su café, entre otras. 

 

MARCA Tipo PRESENTACIONPRECIO

Ascenso Molido 340 10,00

Galapagos Gourmet Molido 340 9,05

Galleti mujeres Molido 340 7,54

Galleti volcanes Molido 340 8,87

Juan Valdez colina Molido 340 8,78

Juan Valdez cumbre Molido 340 8,78

Juan Valdez Volcan Molido 340 8,72

Lavazza Intenso Molido 340 9,49

Lavazza Molido Clasico Molido 340 9,49

Velez lojano Molido 340 7,66

Velez organico Molido 340 8,71

Velez Yumbo Molido 340 7,66

Promedio 8,73
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Tabla 9 

Nota: Datos obtenidos Tipti, elaboración propia 

Por otra parte, la oferta de café tostado y molido en supermercados en el formato de 340 

gr. distribuidas en 5 marcas, tienen en promedio un valor de US$8,73 el cual está por debajo de 

los US$10,00 de nuestro producto. 

El rango de precio está basado en lograr un rango de 50% en base a nuestros costos 

directos, luego de hacer nuestro estudio de mercado encontramos que estamos por encima del 

precio promedio de mercado 

 

Estrategias y tácticas de ventas 

Estrategias de Venta 

Para alcanzar los objetivos de ventas y la captación de clientes potenciales las estrategias que se 

utilizará serán a través de las plataformas digitales, redes sociales y en nuestra página web. La que 

será nuestra principal herramienta para dar a conocer nuestro producto e interactuar con nuestros 

clientes, manteniendo un canal abierto de comunicación, para esto crearemos contenidos para 

desarrollar la marca sólida que refleje la identidad de Café Ascenso con el apoyo de Influencers 

en donde invitaremos a nuestro público que interactúe dando sus testimonios. 

También participaremos en ferias y eventos para mostrar nuestro producto con muestras gratis y 

degustaciones de nuestro café. 

Estrategias Online: 

a) Crear una página web: una página web atractiva y fácil de usar para los clientes puede 

aumentar la visibilidad de la marca y facilitar la venta de productos. 
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b) Utilizar publicidad en línea: las plataformas publicitarias como Google Ads y Facebook 

Ads ofrecen la posibilidad de llegar a clientes potenciales en función de sus intereses y 

comportamientos. 

c) Involucrar a los clientes en las redes sociales: utilizar las redes sociales para compartir 

contenido relacionado con el café de altura y promociones especiales para aumentar la 

lealtad de los clientes y dar a conocer la marca. 

d) Iniciar un programa de marketing por correo electrónico: enviar correos electrónicos 

con ofertas especiales y actualizaciones para mantener a los clientes informados y 

comprometidos. 

 

Estrategias Offline: 

a) Participar en ferias y eventos comerciales: asistir a ferias y eventos relacionados con la 

industria del café, puede proporcionar oportunidades de networking y mostrar la marca a 

una audiencia relevante. 

b) Establecer acuerdos de distribución: buscar asociaciones con tiendas de comestibles, 

restaurantes, cafeterías y hoteles para que ofrezcan el café de altura a sus clientes. 

c) Establecer relaciones con los proveedores de café: al establecer relaciones con los 

productores de café de altura, se puede garantizar la calidad del producto y fortalecer la 

cadena de suministro. 

d) Publicidad en medios tradicionales: como la radio, televisión y periódicos, puede llegar 

a un público más amplio y diverso. 
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Tácticas para la estrategia  

a) Crear y gestionar perfiles en plataformas de redes sociales como Instagram, Facebook y 

TikTok.  

b) Crear contenido de calidad, incluyendo fotos, videos y notas informativas sobre el mundo 

del café de altura apoyado por influencers.  

c) Promover la participación de los seguidores de las redes sociales a través de concursos, 

sorteos, encuestas y la publicación de los testimonios de clientes e influencers más 

destacados. 

d) Promover la fidelidad con la marca al utilizar el contenido, que nuestros clientes realizan 

con nuestro café en redes sociales. 

e) Crear programas de fidelización que ofrezcan beneficios a los clientes como promociones 

y descuentos en futuras compras, envío gratuito, descuentos en días especiales 

(cumpleaños) entre otros, crear una experiencia positiva en los clientes. 

f) Enviar boletines informativos y novedosos a los clientes registrados en nuestra base de 

datos, entregar un premio significativo por seguirnos. 

g) Realizar encuestas de satisfacción para conocer las necesidades y expectativas de nuestros 

clientes. 

h) Identificar y contactar a clientes potenciales a través de redes sociales, referencias de 

clientes actuales, entre otros. 

i) Ofrecer degustaciones, talleres y eventos temáticos del café a los clientes potenciales para 

que conozcan y comprueben la calidad de Café Ascenso.  

j) Crear ofertas especiales para cafeterías que no pertenezcan a grandes cadenas y dar 

capacitaciones para que puedan impulsar su negocio brindando una experiencia única a 

sus clientes con catas y degustaciones gratuitas. 
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Herramientas de sistemas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 5 

Nota: Sligo 

Al inicio del proyecto utilizamos planillas Excel, sin embargo, por el volumen de las operaciones 

y para ofrecer un servicio de diferente a nuestros clientes, consideramos en el segundo año de 

operación contratar un ERP como “Confitico” para 2 usuarios, que tiene un costo anual de $600 y 

que nos permite registrar la contabilidad, acceder a reportes de ventas, costos y contar con la 

facturación electrónica.  Para el monitoreo de las interacciones en las redes sociales, utilizaremos 

las métricas que tenemos en las aplicaciones de Facebook e Instagram y Google ads para la 

página web. Para el control de relaciones con los clientes instalaremos una versión de CRM 

“Fremium” llamado HubSpot para poder hacer seguimiento a los clientes registrados y hacer 

campañas automáticas de ventas a través del correo electrónico. 
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KPI’s (Key performance Indicator o Indicadores clave de desempeño) 

Ventas totales: Este KPI cuantifica el volumen total de ventas de café que la empresa realiza 

durante un período de tiempo específico. En el caso de café Ascenso, el número de ventas totales 

se calcula en base a: 

Resumen de costos 1 2 3 4 5 

Ventas 657.342 748.384 847.919 932.711 1.056.761 

Costos Variables 416.932 469.250 528.401 595.570 671.862 

Costos Fijos 207.193 225.547 245.304 252.679 274.529 

Utilidad Neta 33.217 53.587 74.214 84.461 110.370 

Venta en kgs 23.464 25.810 28.391 31.231 34.354 

%Mg Utilidad Neta 5% 7% 9% 9% 10% 
 

Tabla 10 

Nota: Elaboración propia 

Valor medio de venta: Este KPI mide el valor medio de cada venta realizada. Si la empresa 

vende diferentes variedades de café, es posible que tenga diferentes valores medios de venta para 

cada una de ellas. En el caso de café Ascenso, al tener solo una variedad de café, el valor medio 

de venta se establece a continuación: 

Costos Directos 

Unitarios 

  

Libras 0,75 4,41 

Gramos 340 2.000 

Café 4,50 26,46 

Empaque 0,60 0,90 

Tostado (1,50 Kg) 0,51 3,00 

Costos Directos 5,61 30,36 

Precio Venta 10,00 55,00 
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*Costo Café en verde por libra 

Varia entre 5 a 25 $/lb 

6,00 

Tabla 11 

Nota: Elaboración propia 

Tasa de conversión: Si la tasa de conversión del sitio web de la empresa es actualmente del 5%, 

la empresa podría establecer un objetivo anual de tasa de conversión del 8%. Este objetivo podría 

ser alcanzado mediante la optimización del sitio web y la mejora de la experiencia del usuario. 

 

Costo de adquisición de clientes: Este KPI mide el costo que tiene la empresa para adquirir 

nuevos clientes. Esto incluye los gastos en publicidad, marketing y promoción de ventas.  

Es importante mantener este costo bajo para asegurar una rentabilidad adecuada. Si el 

costo de adquisición de un cliente es actualmente de $10, la empresa podría establecer un objetivo 

anual de reducir el costo de adquisición a $8. Este objetivo podría ser alcanzado mediante la 

optimización de las campañas publicitarias y la promoción de los clientes existentes. 

Retención de clientes: Este KPI mide la habilidad de la empresa para retener a sus clientes 

actuales. Una alta retención de clientes indica que la empresa está proporcionando un producto de 

calidad y un buen servicio al cliente. Si la tasa de retención de clientes de la empresa es 

actualmente del 80%, la empresa podría establecer un objetivo anual de aumentar la tasa de 

retención al 85%. Este objetivo podría ser alcanzado mediante la mejora del servicio al cliente y 

la introducción de programas de fidelización, como tarjetas de beneficios al haber alcanzado un 

número específico de compras durante un periodo determinado. Beneficio por llevar taza propia 

de $0,10 de cupo acumulable, en caso de que el cliente compre tazas de café ascenso, su cupo 

acumulable aumenta a $0.15. Esto se logrará a través de convenios con cafeterías, las cuales 

reciben incentivos de descuento en base a la cantidad de café Ascenso que comercialicen.  
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En el caso de hoteles, ofrecer calibraciones de máquinas de café y/o servicio de 

capacitación de baristas al alcanzar una venta específica de 300 kilogramos de café.  

 

Satisfacción del cliente: Este indicador clave de rendimiento (KPI) evalúa el nivel de satisfacción 

de los clientes con respecto al producto y el servicio ofrecido por la empresa. Puede medirse a 

través de encuestas de satisfacción, comentarios en redes sociales y otros medios. Si la empresa 

recibe una calificación promedio de satisfacción del cliente de 4 en una escala de 5, la empresa 

podría establecer un objetivo anual de aumentar la calificación promedio a 4.5. Este objetivo 

podría ser alcanzado a través de la mejora del servicio al cliente y la recopilación regular de 

comentarios de los clientes. 

Cada uno de estos KPI se revisarán con una frecuencia mensual, trimestral y anual. Los 

KPI de carácter financiero serán comparados con los presupuestos realizados. 
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Figura 6 

Nota: Elaboración propia 

Talento Humano 

Nuestro equipo está integrado por profesionales especialistas en diferentes áreas que poseen 

habilidades y competencias en diferentes áreas y con amplia experiencia en la cosecha 

producción, cultivo, distribución y venta de café, apasionados por el café en todas sus formas, 

podemos decir que nos hace conocedores de las buenas prácticas. 

  Adicionalmente, en la parte operativa contaremos con 1 chofer y 1 operario para cumplir 

con los procesos operativos de recepción de la materia prima, empacado, etiquetado del producto, 

despacho, almacenamiento y finalmente la entrega del café en las presentaciones requeridas por el 

cliente. 

  El equipo trabajará bajo normas y reglamentos internos y de seguridad industrial que 

garanticen el bienestar y buen desempeño de cada uno de los colaboradores y todos bajo las 

normas y valores de la empresa: Calidad, Orientación al Cliente, Compromiso social, Innovación, 

Sostenibilidad. 

  Nuestro recurso humano con el que contamos y el “know how” del conocimiento sobre el 

mundo del café, la gestión administrativa y comercial del proyecto serán uno de los factores 

claves del éxito del proyecto. 

 La empresa está formada por: 
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Tabla 12 

Nota: Elaboración Propia 

 

Figura 7 

Nota: Elaboración propia 

Sueldo Base Décimo tercero Décimo cuarto
Aportes 

patronales

Provisión 

Vacaciones

FONDO DE 

RESERVA

Gerencia Cargos 2do año Costo Prom Mes

Producción Gerente de Producción $1.500,00 $125,00 $37,50 $167,25 $62,50 $124,95 $2.017,20

Jefe de Compras $1.500,00 $125,00 $37,50 $167,25 $62,50 $124,95 $2.017,20

Operario 1 $500,00 $41,67 $37,50 $55,75 $20,83 $41,65 $697,40

Operario 2 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Chofer $500,00 $41,67 $37,50 $55,75 $20,83 $41,65 $697,40

Marketing y Ventas Gerente Comercial $2.000,00 $166,67 $37,50 $223,00 $83,33 $166,60 $2.677,10

Community Manager $1.500,00 $125,00 $37,50 $167,25 $62,50 $124,95 $2.017,20

Asesor Comercial 1 $1.000,00 $83,33 $37,50 $111,50 $41,67 $83,30 $1.357,30

Asesor Comercial 2 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Administrativa Gerente General $3.000,00 $250,00 $37,50 $334,50 $125,00 $249,90 $3.996,90

Asistente $600,00 $50,00 $37,50 $66,90 $25,00 $49,98 $829,38

Operario de Limpieza $450,00 $37,50 $37,50 $50,18 $18,75 $37,49 $631,41

$12.550,00 $1.045,83 $375,00 $1.399,33 $522,92 $1.045,42 $16.938,49

CAFÉ ASCENSO
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Canales de venta 

Directos: 

Venta en línea: Una opción popular y rentable es vender el café a través de una tienda en línea. 

Esto puede ser en su propio sitio web o en plataformas de comercio electrónico como Pedidos Ya, 

Uber Eats, Rappi. 

Redes sociales: Utilizar las redes sociales como Instagram, Facebook y Tiktok para promocionar 

y vender el café es otra opción efectiva para llegar a más clientes potenciales. 

Marketplace especializados en café: Existe una variedad de comercios en línea especializados 

en café como Coffee Circle, Trade Coffee y Bean Box que pueden ser opciones ideales para llegar 

a consumidores interesados en café de alta calidad. 

Programas de suscripción: Implementar un programa de suscripción donde los clientes reciben 

una cantidad periódica de café de alta calidad puede ser una opción efectiva para fidelizar a los 

clientes y asegurar una venta recurrente. 

Indirectos: 

Asociaciones y cooperativas de productores: Establecer una colaboración con asociaciones o 

cooperativas de productores de café también puede ser una buena opción para llegar a un público 

específico. 

Distribuidores: Establecer acuerdos con distribuidores y mayoristas para llevar el café a 

restaurantes, cafeterías y tiendas especializadas también puede ser una buena opción para llegar a 

una audiencia más amplia. 

Fuerzas de ventas 

Ventas en línea: La venta en línea puede ser una forma efectiva de llegar a un público amplio y 

diverso. La empresa podría contar con un equipo de ventas dedicado a la promoción de su tienda 
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en línea y a la atención al cliente en línea. Esta fuerza de ventas podría incluir a representantes de 

ventas en línea, especialistas en marketing digital y personal de atención al cliente en línea. 

Ventas en tiendas especializadas: La empresa podría establecer acuerdos de distribución con 

tiendas especializadas en café y establecimientos de alta calidad. Esta fuerza de ventas podría 

incluir a representantes de ventas que visiten las tiendas en persona para promover el café de la 

empresa y establecer relaciones con los propietarios de las tiendas. 

Ventas directas a restaurantes, cafeterías y hoteles: La empresa podría vender su café 

directamente a restaurantes y cafeterías locales, al igual que a hoteles a través de visitas de 

asesores comerciales para promocionar el producto y establecer relaciones con los propietarios o 

gerentes. 

Ventas en ferias y eventos: La empresa podría participar en ferias y eventos de café para 

promocionar su marca y productos, a través de degustaciones y entrega de muestras gratis de café. 

Ventas a través de redes sociales: La empresa podría utilizar las redes sociales como plataforma 

de ventas. Esta fuerza de ventas podría incluir a especialistas en marketing digital que diseñen 

estrategias efectivas para promover el café de la empresa en las redes sociales y a personal de 

atención al cliente que responda preguntas y consultas de los clientes a través de las redes 

sociales. 
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Plan de servicio al cliente 

Objetivos del servicio al cliente 

Fidelizar más clientes 

- Proporcionar información detallada sobre los productos, incluyendo los perfiles de sabor, 

el origen, los métodos de preparación recomendados para ayudar al cliente a tomar 

decisiones informadas y basadas en la transparencia de la marca. 

- Fomentar la fidelidad de los clientes mediante programas de incentivos, promociones 

especiales y descuentos por compras frecuentes, pretendiendo una tasa de fidelidad de 

sobre un 80% de nuestros principales clientes.  

- Ofrecer una garantía de calidad del producto: La empresa ofrece una garantía de calidad 

en todos los productos que vende, asegurando a los clientes que el café que reciben es 

fresco y de alta calidad al 100%, con un posible margen de error del 0.1%.  

Aumentar las ventas 

- Trabajar con hoteles, cafeterías y restaurantes para proporcionarles el mejor servicio y 

productos de calidad, así como para establecer relaciones a largo plazo con ellos. Se 

estima una tasa de crecimiento anual del 10% en base a las ventas de 23.464 kg de café en 

el primer año.  

Ofrecer al cliente una experiencia positiva 

1. Ofrecer una experiencia de compra en línea intuitiva. Sin problemas e inconvenientes 

para los clientes, el sitio web es fácil de usar y el proceso de pedido es rápido y eficiente. 

2. Asegurar que los clientes reciban su café de especialidad en perfectas condiciones, 

garantizando la calidad del producto y su frescura a través de empaques especiales. 
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3. Garantizar la puntualidad en la entrega del café. La fecha de envío del producto 

dependerá del cliente y sus necesidades, garantizamos el despecho en menos de 24 horas. 

En el caso de clientes que compran a través de plataformas como UberEats y Rappi, se 

garantizará la disponibilidad de stock. 

4. Establecer un sistema de retroalimentación para conocer la opinión de los clientes 

sobre el producto, el servicio y la experiencia de compra, con el fin de mejorar 

continuamente y adaptarse a sus necesidades y preferencias.  

5. Ofrecer un servicio al cliente eficiente y amigable, a través de respuestas rápidas y 

proactivas ante preguntas, comentarios o quejas de clientes. Se proporcionará un correo 

electrónico con respuesta menor a 24 horas y ofrecer un número de teléfono para atención. 

6. La empresa podría personalizar la 

experiencia del cliente, por ejemplo, 

mediante la inclusión de una nota 

personalizada de agradecimiento en el paquete 

de entrega para el cliente.  

Estrategias Customer Services 

Una estrategia de omnicanalidad y calidad en el soporte puede ser muy efectiva para mejorar la 

experiencia del cliente y aumentar las ventas. La estrategia de omnicanalidad implica que la 

empresa ofrezca una experiencia de compra integrada y consistente en todos los canales que 

utiliza, permitiendo que los clientes interactúen con la marca en diferentes puntos de contacto. 

Paso Descripción ¿Cómo? 
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1 

Identificar los puntos de 

contacto. 

A través de redes sociales, distribución a tiendas 

físicas, hoteles y cafeterías, y atención al cliente 

2 

Integración de canales 

Permitir que los clientes realicen pedidos en línea, 

que los puedan recoger en tiendas físicas o en sus 

domicilios a través de plataformas de delivery.  

3 Uso de datos 

Ofrecer promociones o descuentos en compras futuras 

en función de compras recurrentes del cliente. Por 

ejemplo, una vez que el cliente haya aceptado 

compartir sus datos con la empresa, llegará a su 

correo promociones por su cumpleaños y por 

aniversario con la marca. 

4 Servicio al cliente 

Comunicación con la empresa a través de canales, 

como correo electrónico, redes sociales y teléfonos de 

contacto. 

5 Medición y seguimiento 

A través de la herramienta NPS (Net Promoter 

Score), medir la satisfacción de los clientes, 

seguimiento de ventas y la lealtad de clientes 

basándonos en recomendaciones, sugerencias y 

quejas.  

Tabla 13 

Nota: Elaboración propia 
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Estrategia de calidad en el soporte 

 Evitar largos periodos de espera por parte del cliente a través de canales de 

comunicación efectivos. Estos canales permiten que el cliente pueda contactar a la 

empresa fácilmente y de forma rápida a través de correo electrónico, chat en vivo, 

teléfono y redes sociales. 

 Ser proactivo al personalizar el soporte al cliente, generando una relación de confianza 

y fidelidad. Esto se logrará mediante el seguimiento de los pedidos del cliente. 

 Proporcionar información clara y detallada sobre los productos y servicios que ofrece 

la empresa a través de descripciones detalladas de los productos, información sobre los 

procesos de envío y devolución, políticas de garantía, etc. 

 Ofrecer una experiencia positiva en todos los canales de atención al cliente. 

 Implementar un sistema de seguimiento de pedidos garantizando así una experiencia 

de compra satisfactoria. A través de este sistema los clientes podrán verificar el estado 

de sus pedidos en todo momento 

 Feedback de clientes y garantía de satisfacción, si los clientes no están satisfechos con 

sus compras la empresa estará dispuesta a ofrecer devoluciones o cambios para 

solucionar cualquier problema. La empresa debe ser receptiva a la retroalimentación de 

los clientes sobre su experiencia de compra y recomendaciones para mejorar procesos 

y servicios de la empresa. 

Canales de comunicación 

Página web: La página web de la empresa es un canal fundamental para establecer una presencia 

en línea y permitir que los clientes realicen pedidos. La página web también puede servir como 
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plataforma para compartir información sobre los productos que ofrece la empresa. Por ejemplo, la 

empresa podría tener una sección en su página web dedicada a los orígenes y sabores de los 

diferentes tipos de café que vende, así como la historia detrás de la producción. Esta página va a 

tener opciones de planes empresariales y la información de contacto, en el caso de clientes como 

hoteles y restaurantes. En el caso de clientes que requieren el café de forma inmediata, la página 

web los dirigirá a las plataformas de envío principales: UberEats y Rappi. 

Redes sociales: Las redes sociales desempeñan un papel fundamental en la promoción de la 

identidad de una empresa y en establecer conexiones con sus clientes. La empresa utilizará redes 

sociales como Instagram y TikTok para compartir fotos y videos de sus productos, promociones y 

eventos especiales. La empresa publicará fotos de la preparación del café y los métodos de tostado 

utilizados para resaltar la calidad de sus productos. También, a través de redes sociales los 

clientes podrán ser parte del contenido al compartir sus creaciones y ser embajadores de marca en 

base a su compromiso con la marca.  

Correo electrónico: El correo electrónico es una forma efectiva de mantener a los clientes 

informados sobre promociones especiales y nuevos productos. La empresa enviará un boletín 

informativo regularmente a sus clientes, incluyendo información sobre nuevos productos, ofertas 

especiales y noticias de la empresa. Por ejemplo, la empresa podría enviar un correo electrónico 

promocionando una nueva variedad de café, ofreciendo un descuento especial a los suscriptores 

del boletín o incluso códigos de descuento por cumpleaños y/o aniversario como cliente.  

Servicio de atención al cliente: El servicio de atención al cliente es un canal importante para que 

los clientes se comuniquen con la empresa en caso de preguntas o problemas, con un tiempo de 

respuesta no mayor a 24 horas. 
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Mensajería instantánea: Las aplicaciones de mensajería instantánea como WhatsApp o 

Telegram también pueden ser un canal importante para que los clientes se comuniquen con la 

empresa. La empresa ofrecerá un número de WhatsApp o Telegram para atender preguntas y 

consultas de los clientes sobre los productos y servicios. A través de este número los clientes 

pueden consultar servicios como cotizaciones o sugerencias. 

KPI’s 

Nivel de satisfacción del cliente (CSAT): Mide 

el grado de satisfacción del cliente con una 

experiencia específica. Por ejemplo, después de 

recibir un pedido a domicilio o después de una 

interacción con el servicio al cliente. Se puede 

medir mediante encuestas o preguntas de 

satisfacción al cliente.  

Tiempo de respuesta del servicio de atención al cliente: Mide la velocidad con la que el equipo 

de atención al cliente responde a las consultas y problemas de los clientes. Se puede medir en 

minutos u horas. A través de esto se hace la pregunta ¿Cuánto tiempo tardamos en responder a las 

solicitudes de soporte por correo electrónico o por teléfono? 

 

Tasa de resolución del primer contacto (FCR): Evalúa la eficiencia del equipo de atención al 

cliente para resolver satisfactoriamente los problemas de los clientes durante el primer contacto. 

Se puede medir en porcentaje. Ejemplo: ¿Qué porcentaje de las solicitudes de soporte resolvemos 

en el primer contacto con el cliente? 
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Tiempo promedio de manejo de un caso (TAT): Mide el tiempo promedio que se tarda en 

resolver un caso o problema de un cliente. Se puede medir en minutos u horas. Ejemplo: ¿Cuánto 

tiempo promedio tomó resolver el problema del cliente después de que se abrió un ticket de 

soporte? 

Tasa de abandono de llamadas (ABD): Calcula la proporción de usuarios que finalizan una 

llamada antes de recibir atención. Ejemplo: ¿Cuántos clientes colgaron antes de que se les 

atendiera en nuestro servicio de atención telefónica? 

Valor de vida del cliente (CLV): Mide el valor que un cliente puede aportar a lo largo del 

tiempo. Se calcula sumando todas las compras realizadas por el cliente y restando los costos de 

adquisición y retención del cliente. Ejemplo: ¿Cuál es el valor promedio de las compras de un 

cliente durante un período de tiempo determinado? 

Flujograma en Anexo 2 

Existen herramientas de como Wolkvox en donde combinan los accesos de los clientes, tanto 

telefónicos, de WhatsApp y redes sociales, para obtener información centralizada de customer 

service y obtener las métricas anteriormente fijadas. 

 

Figura 8 
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Nota: Wolkvox, 2023 
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Plan Financiero 

Hipótesis del Trabajo 

 

 

 

 

 

 

Proyecto Café Ascenso
Principales Hipótesis de Trabajo

Café Ascenso Café Ascenso Primer Año del Plan Financiero: 2024

MAGNITUDES MACROECONÓMICAS BÁSICAS:

2024 2025 2026 2027 2028

- Inflación (IPC) 3,5% 3,0% 3,0% 3,0% 3,0%

- Tasa Interbancaria (tipo de interés) 6,88% 6,88% 6,88% 6,88% 6,88%

- Margen deuda (puntos básicos) 200 p.b. 200 p.b. 200 p.b. 200 p.b. 200 p.b.

VENTAS:

- El primer año de ventas tiene lugar en 1/2024

- Estructura de precios para los productos diseñados y comercializados por el proyecto:

Producto/Servicio 2024 2025 2026 2027 2028

Empaque de  340 grs. 10,00 10,35 10,66 10,66 10,98

Empaque de  2000 grs. 55,00 56,93 58,63 58,63 60,39

COSTE DE VENTAS:

- Coste de materiales unitarios por producto:

Producto/Servicio 2024 2025 2026 2027 2028

Empaque de  340 grs. 5,61 5,80 6,01 6,22 6,43

Empaque de  2000 grs. 30,36 31,42 32,52 33,66 34,83
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Tabla 14 

Nota: Elaboración propia 

 

 

El Proyecto Café Ascenso se centra en la selección, tueste, empaque y comercialización de café 

de especialidad. El primer año de ventas comienzan en el 2024. Las magnitudes 

macroeconómicas básicas incluyen una inflación del 3,5% en 2024 y un 3% del 2025 en adelante, 

y una tasa de interés interbancario local del 6,88% con 200 puntos básicos de margen. La 

COSTES DE PRODUCCIÓN:

- Según hipótesis incluidas en el plan financiero

GASTOS DE PERSONAL:

- Contratación de personal según calendario de contrataciones

- Salarios basados en mercado

- Seguridad Social y otros gastos de personal como % adicional del sueldo: 0%

- Crecimiento anual de sueldos y salarios: 3%

COSTES DE EXPLOTACIÓN:

- Según hipótesis inlcuidas en el plan financiero

CAPEX:

- CAPEX incluye adquisiciones de construcciones e instalaciones, maquinaria, vehículos, mobiliario así como hardware y software

- Inversiones y cálculos de amortizaciones según hipótesis incluidas en el plan financiero

CUENTA DE EXPLOTACIÓN:

- Interés recibido sobre activos líquidos (saldo de caja): 4,8% (50% de los activos liquidos, tasa anual es de 9,6%)

- Impuesto sobre beneficios: 25%

- Bases imponibles negativas del impuesto de sociedades se compensan en un plazo máximo de cinco años

BALANCE:

- Impuestos se pagan en plazo máximo de 30 días

- Principales hipótesis de trabajo del fondo de maniobra:

2024 2025 2026 2027 2028

Días de inventario 90 90 90 90 90

Días de cobro 45 45 45 45 45

Otros activos corrientes (% Ventas) 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Días de pago 90 90 90 90 90

Otros pasivos corrientes (% Coste de Ventas) 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
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estructura de precios para los productos diseñados y comercializados por el proyecto se presenta 

en una tabla que muestra los precios para los años 2024 a 2028.  

Los costes de producción incluyen salarios basados en el mercado y un crecimiento anual 

de sueldos y salarios del 3,5% en 2024 y un 3% los años siguientes. El CAPEX incluye 

adquisiciones de maquinaria, vehículos, mobiliario, hardware y software. La cuenta de 

explotación incluye un interés recibido sobre activos líquidos del 9.6% y un impuesto sobre 

beneficios del 25%. El balance muestra que los impuestos se pagan en un plazo máximo de 30 

días. 

Estimación de Ingresos 

 

Tabla 15 

Nota: Elaboración propia 

 

Estas ventas están compuestas por 2 productos diferenciados por su empaque: 

Resumen de Ingresos Netos por Producto/Servicio

Ingresos netos por producto/servicio

Empaque de  340 grs. 195.804 222.923 252.572 277.829 314.780

Empaque de  2000 grs. 461.538 525.461 595.347 654.882 741.981

INGRESOS NETOS DEL PROYECTO 657.342 748.384 847.919 932.711 1.056.761

Desglose de Ventas

Ventas al contado en Dolares 19.580 22.292 25.257 27.783 31.478

Ventas a crédito en Dolares 637.762 726.092 822.662 904.928 1.025.283
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Tabla 16 

Nota: Elaboración propia 

 

 

El proyecto ofrece un producto de café tostado y molido en 2 formatos según su tamaño: uno de 

340 gramos y otro de 2000 gramos. Se espera que los ingresos netos del producto de 340 gramos 

sean de $195,804 en 2024 y aumenten a $314,780 en 2028. Por otro lado, se espera que los 

ingresos netos del producto de 2000 gramos sean de $461,538 en 2024 y aumenten a $741,981 en 

2028. El desglose de ventas muestra que el 90% de las ventas son a crédito y el 10% son al 

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Dólares 2024 2025 2026 2027 2028

Ingresos netos del producto/servicio: Empaque de  340 grs.

Ingresos por Producto/Servicio

Número de Unidades 19.600 21.560 23.716 26.088 28.696

Precio de venta 10,00 10,35 10,66 10,66 10,98

Total ingresos del producto/servicio 196.000 223.146 252.824 278.107 315.095

Devoluciones 0,1% de las ventas 196 223 253 278 315

INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 195.804 222.923 252.572 277.829 314.780

% s/Ventas Totales del Proyecto 29,8% 29,8% 29,8% 29,8% 29,8%

Desglose de Ventas

Ventas al contado % de las ventas 10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%

Ventas a crédito % de las ventas 90,0% 90,0% 90,0% 90,0% 90,0%

Ventas al contado en Dolares 19.580 22.292 25.257 27.783 31.478

Ventas a crédito en Dolares 176.224 200.631 227.314 250.046 283.302

Ingresos netos del producto/servicio: Empaque de  2000 grs.

Ingresos por Producto/Servicio

Número de Unidades 8.400 9.240 10.164 11.180 12.298

Precio de venta 55 56,93 58,63 58,63 60,39

Total ingresos del producto/servicio 462.000 525.987 595.943 655.538 742.724

Devoluciones 0,1% de las ventas 462 526 596 656 743

INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 461.538 525.461 595.347 654.882 741.981

% s/Ventas Totales del Proyecto 70,2% 70,2% 70,2% 70,2% 70,2%

Desglose de Ventas

Ventas al contado % de las ventas 0,0% 0,0% 0,0%

Ventas a crédito % de las ventas 100,0% 100,0% 100,0%

Ventas al contado en Dolares 0 0 0 0 0

Ventas a crédito en Dolares 461.538 525.461 595.347 654.882 741.981



 105 

contado para ambos productos. Además, se espera que las devoluciones sean del 0.1% de las 

ventas para cada año. 

Estimación de Coste de Ventas 

 

 

 

 

Proyecto Café Ascenso
Proyección Coste de Ventas

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Dólares 2024 2025 2026 2027 2028

% s/Ventas Totales del Proyecto por producto/servicio

Empaque de  340 grs. 29,8% 29,8% 29,8% 29,8% 29,8%

Empaque de  2000 grs. 70,2% 70,2% 70,2% 70,2% 70,2%

TOTAL 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Resumen de Coste de Ventas por Producto/Servicio

Coste de ventas por producto/servicio

Empaque de  340 grs. 125.407 141.159 158.970 179.196 202.169

Empaque de  2000 grs. 291.525 328.091 369.431 416.374 469.692

COSTE DE VENTAS DEL PROYECTO 416.932 469.250 528.401 595.570 671.862

Costes de ventas del producto/servicio: Empaque de  340 grs.

Coste materiales utilizados

Número de Unidades 19.600 21.560 23.716 26.088 28.696

Coste materiales por unidad 5,61 5,80 6,01 6,22 6,43

Total ingresos del producto/servicio 109.906 125.128 142.458 162.188 184.651

Mano de obra directa 12.196 12.562 12.939 13.327 13.727

Gastos generales de fabricación 3.305 3.470 3.574 3.681 3.791

COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 125.407 141.159 158.970 179.196 202.169

Costes de ventas del producto/servicio: Empaque de  2000 grs.

Coste materiales utilizados

Número de Unidades 8.400 9.240 10.164 11.180 12.298

Coste materiales por unidad 30,36 31,42 32,52 33,66 34,83

Total ingresos del producto/servicio 254.986 290.302 330.508 376.284 428.399

Mano de obra directa 28.748 29.610 30.499 31.414 32.356

Gastos generales de fabricación 7.791 8.179 8.424 8.677 8.937

COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 291.525 328.091 369.431 416.374 469.692
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Tabla 17 

Nota: Elaboración propia 

 

Los datos incluyen los ingresos netos, coste de ventas, margen bruto y porcentaje de ventas totales 

del proyecto para cada producto.  

En la sección "Margen Bruto del producto/servicio", se proporcionan los ingresos netos, 

coste de ventas y margen bruto para cada mes durante los próximos 5 años. También se 

proporciona el porcentaje de ventas totales del proyecto para cada producto. En la sección 

"Proyecto Café Ascenso", se presenta una proyección de costes de ventas para el empaque de 340 

gramos. 

Se proporcionan los costos de materiales por unidad para cada mes durante los próximos 5 

años. También se presenta el porcentaje de ventas totales del proyecto para el empaque de 340 

gramos. 

 

 

 

 

 

 

 

Desglose de Margen Bruto por producto/servicio

Margen Bruto del producto/servicio: Empaque de  340 grs.

Ingresos Netos 195.804 222.923 252.572 277.829 314.780

Coste de Ventas 125.407 141.159 158.970 179.196 202.169

MARGEN BRUTO 70.397 81.764 93.601 98.633 112.611

% s/Ventas del Producto/Servicio 36,0% 36,7% 37,1% 35,5% 35,8%

Margen Bruto del producto/servicio: Empaque de  2000 grs.

Ingresos Netos 461.538 525.461 595.347 654.882 741.981

Coste de Ventas 291.525 328.091 369.431 416.374 469.692

MARGEN BRUTO 170.013 197.370 225.916 238.508 272.289

% s/Ventas del Producto/Servicio 36,8% 37,6% 37,9% 36,4% 36,7%
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Análisis de costos de fabricación 

 

Tabla 18 

Nota: Elaboración propia 

 

Se presentan los ingresos netos del proyecto, que ascienden a $657,342 en 2024 y aumentan 

anualmente hasta alcanzar los $1,056,761 en 2028 (10% de aumento anual en unidades).  

La inflación, se estima en un 3.50% en 2024 y disminuye al 3.00% en los años siguientes.  

Los costes de producción, que incluyen mano de obra directa, gastos generales de fabricación, 

seguridad, artículos de aseo, agua, electricidad, mantenimiento y reparaciones, aumentan 

anualmente en un rango del 3.50% en 2024 al 3.00% en 2025-2028.  

Los costes indirectos, como material de oficina, viajes, seguridad, artículos de aseo, 

alquiler de área de producción, agua, electricidad, mantenimiento y reparaciones, suman un total 

de $11,097 en 2024 y aumentan anualmente hasta llegar a $12,729 en 2028.  

Proyecto Café Ascenso
Proyección Costes de Producción

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Dólares 2024 2025 2026 2027 2028

Ingresos Netos del Proyecto 657.342 748.384 847.919 932.711 1.056.761

Inflación 3,50% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%

Costes como % de los costes iniciales 100,00% 103,50% 106,61% 109,80% 113,10%

Costes de Producción

Mano de obra directa 40.944 42.172 43.437 44.741 46.083

Gastos generales de fabricación

Número de empleados en producción 4 4 4 4 4

Material de Oficina 23 /Empleado 1.045 1.129 1.163 1.197 1.233

Viajes 25 /Empleado 1.150 1.242 1.279 1.318 1.357

Seguridad y articulos de aseo 31 /Empleado 1.438 1.553 1.599 1.647 1.696

Alquiler área de producción 2.520 2.608 2.686 2.767 2.850

Agua, electricidad 2,0 /m2 1.344 1.391 1.433 1.476 1.520

Mantenimiento, reparaciones puntuales 5,4 /m2 3.600 3.726 3.838 3.953 4.071

Total costes indirectos 11.097 11.648 11.998 12.358 12.729

TOTAL COSTES DE PRODUCCIÓN 52.041 53.821 55.435 57.098 58.811

Gastos de Alquiler

Espacio total de área de producción (m2) 56 56 56 56 56

Coste total alquiler de espacio de producción 3,75 /m2 2.520 2.608 2.686 2.767 2.850
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Por último, los gastos de alquiler, que incluyen el costo total de alquiler de espacio de 

producción, ascienden a $2,520 en 2024 y aumentan anualmente hasta alcanzar los $2,850 en 

2028. 

Estimación de Gastos de Personal 

 

 

Tabla 19 

Nota: Elaboración propia 

 

El plan de contratación y sueldos se divide en cuatro áreas: producción, diseño, marketing y 

ventas, y administración.  

Producción:  

- Se contratarán un operario y un chofer.  

- Los gastos de personal para producción serán de $40,944 en 2024 y aumentarán a $46,083 en 

2028.  

Proyecto Café Ascenso
Proyección Gastos de Personal

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Dólares 2024 2025 2026 2027 2028

Cálculo de los Sueldos y Salarios 

Producción 

Gerente de Produccion 24.206 24.933 25.681 26.451 27.245

Operario 1 8.369 8.620 8.878 9.145 9.419

Chofer 8.369 8.620 8.878 9.145 9.419

Total Sueldos y Salarios en Producción 40.944 42.172 43.437 44.741 46.083

Marketing y Ventas

Gerente Comercial 32.125 33.089 34.082 35.104 36.157

Community Manager 24.206 24.933 25.681 26.451 27.245

Asesor Comercial 1 16.288 16.776 17.280 17.798 18.332

Total Sueldos y Salarios en Marketing y Ventas 72.619 74.798 77.042 79.353 81.734

Administración

Gerente General 47.963 49.402 50.884 52.410 53.983

Asistente 9.953 10.251 10.559 10.875 11.202

Operario de Limpieza 7.577 7.804 8.038 8.280 8.528

Total Sueldos y Salarios en Administración 65.492 67.457 69.481 71.565 73.712

TOTAL SUELDOS Y SALARIOS 179.055 184.427 189.960 195.659 201.529

Seguridad Social y otros gastos de personal 0,00% adicional del salario 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Crecimiento anual de salarios 3,0%

Salarios como % de los salarios iniciales 100,0% 103,0% 106,1% 109,3% 112,6%
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Diseño:  

- No se contratarán empleados en diseño, ya que tenemos este servicio por medio de un freelance.  

Marketing y Ventas:  

- Se contratarán un Gerente Comercial, un Community Manager y un Asesor Comercial 1.  

- Los gastos de personal para marketing y ventas serán de $72,619 hasta llegar a $81.734 en el 5° 

año. 

Administración:  

- Se contratará un Gerente General, una asistente y un personal de aseo.  

- Los gastos de personal para administración serán de $65,492 hasta llegar a $73.712 en el 5° año. 

Los aumentos de sueldos corresponden al ajuste de IPC. 

 

 

Tabla 20 

Nota: Elaboración propia 

  

Proyecto Café Ascenso
Proyección Gastos de Personal

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Dólares 2024 2025 2026 2027 2028

Calendario de Contrataciones

Producción Salario Mensual Salario Anual

Gerente de Produccion 2.017 24.206 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0

Operario 1 697 8.369 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0

Operario 2 0 0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0

Chofer 697 8.369 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0

Total empleados en Producción 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0

Marketing y Ventas

Gerente Comercial 2.677 32.125 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0

Community Manager 2.017 24.206 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0

Asesor Comercial 1 1.357 16.288 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0

Asesor Comercial 2 0 0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0

Total empleados en Marketing y Ventas 4,0 4,0 4,0 4,0 4,0

Administración

Gerente General 3.997 47.963 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0

Asistente 829 9.953 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0

Operario de Limpieza 631 7.577 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0

Total empleados en Administración 3,0 3,0 3,0 3,0 3,0

TOTAL NÚMERO DE EMPLEADOS 11 11 11 11 11
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Estimación de los Costes de Explotación OPEX 

 

 

 

 

Proyecto Café Ascenso
Proyección Costes de Explotación

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Euros 2024 2025 2026 2027 2028

Resumen de Costes de Explotación

Costes de explotación

Gastos de Personal 138.111 142.255 146.522 150.918 155.446

Gastos de Promoción y Publicidad 24.656 27.943 31.415 34.386 38.700

Gastos de Administración 12.143 13.144 14.219 14.321 15.619

Imprevistos 3.287 3.742 4.240 4.664 5.284

COSTE DE EXPLOTACIÓN DEL PROYECTO 178.198 187.083 196.396 204.289 215.049

Proyecto Café Ascenso
Proyección Costes de Explotación

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Euros 2024 2025 2026 2027 2028

INGRESOS NETOS DEL PROYECTO 657.342 748.384 847.919 932.711 1.056.761

Inflación 3,50% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%

Costes como % de los costes iniciales 100,00% 103,50% 106,61% 109,80% 113,10%

Gastos de Personal

Gastos de Personal (excl. gastos de producción)

Sueldos y salarios en Marketing y Ventas 72.619 74.798 77.042 79.353 81.734

Sueldos y salarios en Administración 65.492 67.457 69.481 71.565 73.712

TOTAL GASTOS DE PERSONAL 138.111 142.255 146.522 150.918 155.446

Gastos de Promoción y Publicidad

Gastos de promoción y publicidad

Número de empleados 4 4 4 4 4

Gastos de asesoramiento Según sea necesario 0 0 0 0 0

Material de Oficina 23 /Empleado 1.045 1.129 1.163 1.197 1.233

Viajes 25 /Empleado 1.150 1.242 1.279 1.318 1.357

Publicidad 1,1% de las ventas 7.200 8.197 9.287 10.216 11.575

Ferias y exhibiciones 1,5% de las ventas 9.600 10.930 12.383 13.622 15.433

Otros 0,9% de las ventas 5.661 6.445 7.303 8.033 9.101

TOTAL GASTOS DE PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD 24.656 27.943 31.415 34.386 38.700

Gastos de Administración 

Gastos de Administración

Número de empleados (incl. todas áreas excepto producción & marketing y ventas) 3 3 3 3 3

Material de Oficina 23 /Empleado 818 847 872 70 70

Seguros 1,0% de las ventas 6.573 7.484 8.479 9.327 10.568

Servicios profesionales (legal contabilidad, etc) Según sea necesario 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000

Alquiler oficina 576 596 614 632 651

Agua, electricidad 2 /m2 576 596 614 632 651

Mantenimiento, reparaciones puntuales 2 /m2 600 621 640 659 679

TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 12.143 13.144 14.219 14.321 15.619

Cálculo gastos de alquiler oficina

Espacio total de oficina (m2) 24 24 24 24 24

Coste total alquiler de oficina 2,00 /m2 576 596 614 632 651
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Tabla 21 

Nota: Elaboración propia 

 

Los ingresos netos del proyecto se estiman en $657.342 dólares en 2024 y aumentan a $1.056.761 

dólares en 2028. Se espera que la inflación sea del 3,5% en 2024 y del 3% en los años siguientes.  

Los costes de explotación se dividen en cuatro categorías: gastos de personal, gastos de 

promoción y publicidad, gastos de administración e imprevistos. Los gastos de personal se 

estiman en 138.111 dólares en 2024 y aumentan a 155.446 dólares en 2028. Los gastos de 

promoción y publicidad se estiman en $24.656 dólares en 2024 y aumentan a $38.700 dólares en 

2028.  

Los gastos de administración se estiman en 12.143 dólares en 2024 y aumentan a 15.619 

dólares en 2028. Los imprevistos se estiman en 3.287 dólares en 2024 y aumentan a 5.284 dólares 

en 2028. También se incluye información detallada sobre los gastos de administración, que 

incluyen servicios profesionales, alquiler de oficina, agua y electricidad, y mantenimiento y 

reparaciones.  

Se espera que los gastos de alquiler de oficina sean de 576 dólares en 2024 y aumenten a 651 

dólares en 2028. Los imprevistos se estiman en 3.287 dólares en 2024 y aumentan a 5.284 dólares 

en 2028. 

Estimación de las Inversiones CAPEX 

 

Imprevistos

Imprevistos

Estimación de provisiones 0,5% de las ventas 3.287 3.742 4.240 4.664 5.284

TOTAL IMPREVISTOS 3.287 3.742 4.240 4.664 5.284

Proyecto Café Ascenso
Inversiones (CAPEX)

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Euros 2024 2025 2026 2027 2028
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Tabla 22 

Nota: Elaboración propia 

 

Resumen de CAPEX Material e Inmaterial

Inversiones (CAPEX) del período 28.074 0 0 0 0

Inversiones Acumuladas - Activo Fijo 28.074 28.074 28.074 28.074 28.074

Amortizaciones del período 5.862 5.862 5.862 3.799 3.799

Amortización Acumulada 5.862 11.724 17.586 21.385 25.184

Proyecto Café Ascenso
Inversiones (CAPEX)

Cantidades expresadas en Dólares

Plan de inversiones materiales e inmateriales (CAPEX)

Construcciones e instalaciones Total CAPEX

Total Inversiones / CAPEX 0

Maquinaria Total CAPEX

Selladora y rotuladora 1.569

Envasadora 790

Molino industrial 280

Total Inversiones / CAPEX 2.639

Vehículos Total CAPEX

Furgon Shineray X30 14.990

Total Inversiones / CAPEX 14.990

Mobiliario Total CAPEX

Lector de humedad 240

Coche carga 120

Mesones de producción y 1 fregadero de acero 330

Muebles de oficina 2.450

Total Inversiones / CAPEX 3.140

Hardware Total CAPEX

Equipos de computación 5.460

Impresora 650

Router WiFi 80

Total Inversiones / CAPEX 6.190

Software Total CAPEX

Licencias de software de ERP 515

Office 365 600

Total Inversiones / CAPEX 1.115

TOTAL INVERSIONES / CAPEX DEL PROYECTO 28.074
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Tabla 23 

Nota: Elaboración propia 

 

El costo total de las inversiones es de 28.074 dólares, las que se realizan todas en el año 2024. Las 

inversiones se dividen en diferentes categorías, incluyendo coche de carga, mesones de 

producción y fregadero de acero, muebles de oficina, hardware y software. El coche de carga, los 

mesones de producción y el fregadero de acero, y los muebles de oficina tienen un plazo de 

amortización de 10 años. El hardware incluye equipos de computación, impresora, rúter Wifi y 

otros.  

El plazo de amortización para los equipos de computación, impresora y rúter Wifi es de 3 

años. El software incluye licencias de software de ERP y Office 365. El plazo de amortización 

para las licencias de software de ERP y Office 365 es de 5 años.  

Cálculo de las Amortizaciones

Construcciones e instalaciones Plazos Amortización

Total amortizaciones 0 0 0 0 0

Maquinaria Plazos Amortización

Selladora y rotuladora 10 años 157 157 157 157 157

Envasadora 10 años 79 79 79 79 79

Molino industrial 10 años 28 28 28 28 28

Total amortizaciones 264 264 264 264 264

Vehículos Plazos Amortización

Furgon Shineray X30 5 años 2.998 2.998 2.998 2.998 2.998

Total amortizaciones 2.998 2.998 2.998 2.998 2.998

Mobiliario Plazos Amortización

Lector de humedad 10 años 24 24 24 24 24

Coche carga 10 años 12 12 12 12 12

Mesones de producción y 1 fregadero de acero 10 años 33 33 33 33 33

Muebles de oficina 10 años 245 245 245 245 245

Total amortizaciones 314 314 314 314 314

Hardware Plazos Amortización

Equipos de computación 3 años 1.820 1.820 1.820 0 0

Impresora 3 años 217 217 217 0 0

Router WiFi 3 años 27 27 27 0 0

Total amortizaciones 2.063 2.063 2.063 0 0

Software Plazos Amortización

Licencias de software de ERP 5 años 103 103 103 103 103

Office 365 5 años 120 120 120 120 120

Total amortizaciones 223 223 223 223 223

TOTAL AMORTIZACIONES 5.862 5.862 5.862 3.799 3.799
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También se incluye un cálculo de las amortizaciones correspondientes a cada categoría de 

inversión. La amortización acumulada se calcula para cada año, y se muestra cómo se acumulan 

las amortizaciones a lo largo del tiempo. 

Cuenta de Explotación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 24 

Nota: Elaboración propia 

 

Se muestra un promedio de margen bruto del 37% basado en la proporción de ventas de 

dos productos. Se vende un 70% del primer producto (empaques 2.000 gramos) y un 30% del 

segundo producto (empaques 340 gramos). Dentro de los costos de venta se incluyen los gastos 

Proyecto Café Ascenso
Cuenta de Explotación Proyectada

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Dólares 2024 2025 2026 2027 2028

Ingresos Netos del Proyecto 657.342 748.384 847.919 932.711 1.056.761

Coste de Ventas (416.932) (469.250) (528.401) (595.570) (671.862)

MARGEN BRUTO 240.410 279.134 319.518 337.141 384.900

% s/Ventas Totales del Proyecto 37% 37% 38% 36% 36%

Costes de Explotación

Gastos de Personal (138.111) (142.255) (146.522) (150.918) (155.446)

Gastos de Promoción y Publicidad (24.656) (27.943) (31.415) (34.386) (38.700)

Gastos de Administración (12.143) (13.144) (14.219) (14.321) (15.619)

Imprevistos (3.287) (3.742) (4.240) (4.664) (5.284)

Total Costes de Explotación (178.198) (187.083) (196.396) (204.289) (215.049)

% s/Ventas Totales del Proyecto -27% -25% -23% -22% -20%

EBITDA 62.212 92.051 123.121 132.852 169.851

% s/Ventas Totales del Proyecto 9% 12% 15% 14% 16%

Amortización (5.862) (5.862) (5.862) (3.799) (3.799)

EBIT 56.350 86.188 117.259 129.053 166.052

% s/Ventas Totales del Proyecto 9% 12% 14% 14% 16%

Gastos Financieros (4.887) (3.811) (3.228) (2.152) (1.076)

Ingresos Financieros 4,8% saldo caja 642 1.640 2.279 5.393 7.854

Beneficio antes de Participacion de Utilidades a trabajadores 52.105 84.017 116.310 132.294 172.830

15% Participacion Trabajadores 15,0% del beneficio (7.816) (12.603) (17.447) (19.844) (25.924)

Beneficio antes de Impuestos 44.289 71.415 98.864 112.450 146.905

Impuesto sobre beneficio 25,0% del beneficio (11.072) (17.854) (24.716) (28.112) (36.726)

BENEFICIO NETO (PÉRDIDA) 33.217 53.561 74.148 84.337 110.179

5% 7% 9% 9% 10%
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de producción y el margen primo.  En cuanto a los costos de explotación, se consideran los gastos 

del personal del área comercial y administrativa, así como un 0.5% destinado a imprevistos.  

El costo de explotación representa un promedio del 24% sobre las ventas del proyecto para 

los 5 años, lo que resulta en un EBIDTA promedio del 13%.  

 

Después de deducir los gastos de amortización, que ascienden a un promedio de 5.862 

dólares anuales para el primer año hasta llegar a $3.799 el quinto año, se obtiene un EBIDT 

promedio del 13%.  

Además, los gastos financieros alcanzan los $15.154 dólares, generando una utilidad 

promedio del 10% para las ventas en cinco períodos. Estos se compensan con los $18.446 de los 

ingresos financieros por las inversiones realizadas con el 50% de los excedentes de caja. 

Se considera finalmente el 15% de reparto de utilidades a los trabajadores y el 25% de tasa 

de impuestos sobre las utilidades, dándonos finalmente una utilidad neta sobre ventas de un 8% 

promedio para los 5 años. 

Fondo de Maniobra 

 

 

Estimación Pasivos Corrientes

Proveedores

Coste de Ventas del Proyecto 416.932 469.250 528.401 595.570 671.862

Días de pago 90 90 90 90 90

TOTAL PROVEEDORES 104.273 117.312 130.291 146.853 165.664

Cálculo del Fondo de Maniobra

Inventario 104.273 117.312 130.291 146.853 165.664

Clientes 79.720 90.761 101.424 111.566 126.405

Otros activos corrientes 0 0 0 0 0

Proveedores (104.273) (117.312) (130.291) (146.853) (165.664)

Otros pasivos corrientes 0 0 0 0 0

FONDO DE MANIOBRA 79.720 90.761 101.424 111.566 126.405
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Tabla 25 

Nota: Elaboración propia 

 

El total del fondo de maniobra proyectado parte en $79.720 hasta llegar a $126.405 el 5° año. 

Proyectando los días de inventario en 90 días, los días de cobros a clientes en 45 días y el pago a 

proveedores a 90 días, financiándonos en parte por estos últimos. 

Proyecto Café Ascenso
Fondo de Maniobra proyectado

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Dólares 2024 2025 2026 2027 2028

Ingresos Netos del Proyecto 657.342 748.384 847.919 932.711 1.056.761

Inflación 3,50% 3,00% 3,00% 3,00% 3,00%

Costes como % de los costes iniciales 100,00% 103,50% 106,61% 109,80% 113,10%

Estimación Activos Corrientes

Inventario

Coste de Ventas del Proyecto 416.932 469.250 528.401 595.570 671.862

Días de inventario 90 90 90 90 90

TOTAL INVENTARIO 104.273 117.312 130.291 146.853 165.664

Clientes

Ventas a crédito del proyecto 637.762 726.092 822.662 904.928 1.025.283

Días de cobro 45 45 45 45 45

TOTAL CLIENTES 79.720 90.761 101.424 111.566 126.405

Estimación Pasivos Corrientes

Proveedores

Coste de Ventas del Proyecto 416.932 469.250 528.401 595.570 671.862

Días de pago 90 90 90 90 90

TOTAL PROVEEDORES 104.273 117.312 130.291 146.853 165.664

Cálculo del Fondo de Maniobra

Inventario 104.273 117.312 130.291 146.853 165.664

Clientes 79.720 90.761 101.424 111.566 126.405

Otros activos corrientes 0 0 0 0 0

Proveedores (104.273) (117.312) (130.291) (146.853) (165.664)

Otros pasivos corrientes 0 0 0 0 0

FONDO DE MANIOBRA 79.720 90.761 101.424 111.566 126.405
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Balance 

 

Tabla 26 

Nota: Elaboración propia 

 

Proyecto Café Ascenso
Balance de Situación proyectado

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Dólares 2024 2025 2026 2027 2028

ACTIVOS

Activos Corrientes

Caja 22.119 49.642 116.403 169.871 244.230

Inventario 104.273 117.312 130.291 146.853 165.664

Clientes 79.720 90.761 101.424 111.566 126.405

Total Activos Corrientes 206.111 257.715 348.118 428.290 536.299

Activos Fijos

Activos Fijos (tangibles & intangibles) 28.074 28.074 28.074 28.074 28.074

Amortización Acumulada (5.862) (11.724) (17.586) (21.385) (25.184)

Activo Fijo Neto 22.212 16.349 10.487 6.688 2.890

TOTAL ACTIVO 228.323 274.065 358.605 434.978 539.189

PASIVOS

Pasivo Corriente

Proveedores 104.273 117.312 130.291 146.853 165.664

Impuestos a pagar 938 1.516 24.738 28.154 36.790

Deudas a pagar a corto plazo 10.000 10.000 10.000 10.000 0

Total Pasivos Corrientes 115.211 128.828 165.029 185.007 202.455

Pasivos a Largo Plazo

Deudas a largo Plazo 30.000 20.000 10.000 0 0

Total Pasivos a Largo Plazo 30.000 20.000 10.000 0 0

TOTAL PASIVO 145.211 148.828 175.029 185.007 202.455

FONDOS PROPIOS

Capital Social 57.000 57.000 57.000 57.000 57.000

Reservas 23.297 63.689 52.362 108.510 169.364

Beneficio (pérdida) del ejercicio 2.815 4.548 74.214 84.461 110.370

TOTAL FONDOS PROPIOS 83.112 125.237 183.576 249.972 336.734

TOTAL PASIVO Y FONDOS PROPIOS 228.323 274.065 358.605 434.978 539.189

2024 2025 2026 2027 2028

Indicadores Finacieros 

Return on ASSETS (ROA)= (U. Neta/Act T.) 15% 20% 21% 19% 20%

Return on Equity (ROE) = ( U. Neta/ Patrimonio) 40% 43% 40% 34% 33%

Indicadores de Cobertura

Razón Cobertura de Intereses (UAII y Part/Gasto Int.) 12 23 36 60 154

Indicadores de Liquidez

Razón Circulante o corriente = ( Ac. Corr. / Pas. Corrientes) 1,79 2,00 2,11 2,31 2,65

Razón Rápida o Prueba Acida. (Act. Corr. - Inventario)/ Pas. Corriente) 0,88 1,09 1,32 1,52 1,83

Razón Efectiva = Efectivo/ Pasivos Corrrientes. 0,19 0,39 0,71 0,92 1,21
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La hoja de balance abarca desde el 2024 hasta el 2028, muestra una gestión financiera sólida, ya 

que, los activos corrientes siempre están sobre nuestros pasivos corrientes, y solo el primer año es 

menor a 1 en la razón acida, mejorando cada año, lo que indica un crecimiento constante de las 

ventas y buen manejo de los recursos. Los activos fijos, como la maquinaria y el equipo, se 

mantienen constantes desde su inversión inicial. 

Los pasivos corrientes, principalmente proveedores e impuestos, se mantienen estables, 

reflejando un manejo adecuado de las obligaciones financieras. Los fondos propios, compuestos 

por las reservas y beneficio del ejercicio, aumentan progresivamente, lo que demuestra una 

retención de ganancias y su reinversión en el negocio, además de una generación de beneficios 

positivos. El capital social se mantiene fijo desde su conformación. El ROA es de un 19% 

promedio para los 5 años y el ROE es de un 38% anual promedio.  
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Estado de Cashflow 

  

  

Tabla 27 

Nota: Elaboración propia 

 

Estado de Cash Flow proyecta los ingresos y gastos en dólares para los próximos 5 años, 

presentando el primer trimestre de manera adicional, debido a lo importante de las cifras, ya que, 

en el primer mes se incluye la forma de financiamiento y las inversiones iniciales.   

La caja mínima es positiva y crece mensualmente, por esta razón se invertirá el 50% de la 

caja disponible en fondos a plazo fijo a 360 días con una tasa del 9,60% anual (tasa de 

Proyecto Café Ascenso
Estado de Cash Flow proyectado

Mes  1 Mes  2 Mes  3 Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Dólares ene-24 feb-24 mar-24 2024 2025 2026 2027 2028

CAJA AL INICIO DEL EJERCICIO 0 2.561 5.007 0 22.119 49.642 116.403 169.871

Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes

Beneficio Neto 2.775 2.786 2.717 33.217 53.587 74.214 84.461 110.370

Amortizaciones & Depreciaciones 489 489 489 5.862 5.862 5.862 3.799 3.799

Reducción (Aumento) de Activos Corrientes (sin caja) (183.756) 0 (237) (183.993) (24.081) (23.641) (26.705) (33.650)

Aumento (reducción) de Pasivo Corriente (sin deuda) 104.961 4 214 105.211 13.617 36.200 19.978 27.448

Total Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes (75.532) 3.279 3.182 (39.703) 48.985 92.636 81.534 107.967

Flujo de Caja de las Inversiones

CAPEX - Inversiones 28.074 0 0 28.074 0 0 0 0

Total Flujo de Caja de las Inversiones 28.074 0 0 28.074 0 0 0 0

Flujo de Caja de las Operaciones de Financiación

Aportaciones de los fundadores 57.000 57.000 0

Deuda Bancaria 1 50.000 0 0 50.000 0 0 0 0

Amortización Deuda Bancaria 1 (833) (833) (833) (10.000) (10.000) (10.000) (10.000) (10.000)

Dividendos (7.105) (11.462) (15.874) (18.066) (23.608)

Total Flujo de Caja de las Operaciones de Financiación 106.167 (833) (833) 89.895 (21.462) (25.874) (28.066) (33.608)

CAJA AL FINAL DEL EJERCICIO 2.561 5.007 7.355 22.119 49.642 116.403 169.871 244.230

Análisis de las rondas de financiación

Participación en el capital del equipo promotor 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Porcentaje del capital social asociado a la inversión 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Participación en el capital de inversores 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

A Balance:

Capital Social 57.000 57.000 57.000 57.000 57.000 57.000 57.000 57.000

Reservas 0 2.775 5.561 23.297 63.689 52.362 108.510 169.364

Caja Máxima: 244.230

Caja Mínima: 2.561 ok
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cooperativas financieras locales), dándonos para el cálculo un factor de 4.8% expresado en el 

cuadro de Cuenta de Explotación en la línea de Ingresos financieros.  

Deuda 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 28 

Nota: Elaboración propia 

 

El proyecto tiene dos tipos de deudas: la deuda para los fundadores y la deuda bancaria.  

La deuda de los fundadores se paga anualmente en la distribución de dividendos. La deuda 

bancaria 1 tiene un principal de $50.000 dólares, una tasa de interés del 10,76% tomada del Banco 

Proyecto Café Ascenso
Calendario de Amortización de Deudas

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Dólares 2024 2025 2026 2027 2028

Amortización Deuda Bancaria 1

Principal: 50.000

Tipo de interés: 10,76%

Plazo de Amortización: 5 años

Tipo de amortización: 1 (1= amortización constante del principal; 2 = amortización de principal a vencimiento)

1 1 1

Cálculo de repago de principal: 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0%

Repago de principal: 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0%

Saldo Inicial: 50.000 40.000 30.000 20.000 10.000

Amortización: 14.887 13.811 13.228 12.152 11.076

Principal: 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000

Intereses: 4.887 3.811 3.228 2.152 1.076

Saldo Final: 40.000 30.000 20.000 10.000 0

Deuda a pagar a corto plazo: 10.000 10.000 10.000 10.000 0

Deuda a largo plazo: 30.000 20.000 10.000 0 0
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central del Ecuador para las Pymes y un plazo de amortización de 5 años. Se utiliza un tipo de 

amortización constante del principal, lo que significa que se realizarán pagos iguales de principal 

cada año. El porcentaje de repago de principal es del 20% para cada año.  

El pasivo corriente incluye deudas a pagar a corto plazo por un total de $10.000 dólares 

cada año. El pasivo a largo plazo incluye deudas a pagar por un total de $40.000 dólares en el 

primer año, $30.000 dólares en el segundo año, $20.000 dólares en el tercer año y $10.000 dólares 

en el cuarto año.  La cuenta de explotación incluye gastos financieros por un total de $15.154 

dólares en total para los 5 años. 

Necesidades de Financiación 

 

Tabla 29 

Nota: Elaboración propia 

 

La necesidad de financiación del proyecto es de $103.605, el que se financia con los $107.000 

que componen los aportes de los socios fundadores ($57.000) más el crédito solicitado al banco 

($50.000). 

Los dos primeros años en negativo nos indican que el proyecto requiere una inversión 

significativa al principio para ponerlo en marcha. Durante esta etapa, los flujos de efectivo son 

Proyecto Café Ascenso

Necesidades de Financiación

Total Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Dólares 2024 2025 2026 2027 2028

Necesidades de Financiación

Caja al inición del ejercicio (sin incluir flujo de caja de las ops. de financiación) 0 (67.776) (18.791) 73.844 155.378

Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes (39.703) 48.985 92.636 81.534 107.967

Flujo de Caja de las Inversiones 28.074 0 0 0 0

NECESIDADES DE FINANCIACIÓN (67.776) (18.791) 73.844 155.378 263.345

NECESIDAD DE FINANCIACIÓN DEL PROYECTO (103.605)
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negativos debido a los gastos iniciales, como inversiones en activos fijos, gastos de 

implementación y gastos de marketing para establecer el proyecto en el mercado.  

 

En el tercer año y en adelante sugiere que el proyecto ha comenzado a generar ingresos 

suficientes para cubrir sus costos y comenzar a recuperar la inversión inicial. 

Rentabilidad del Proyecto 

 

Tabla 30 

Nota: Elaboración propia 

 

Teniendo una inversión inicial de $57.000 al finalizar el proyecto el quinto año, logramos tener un 

TIR del 94%, muy por sobre de la tasa exigida del 15,84%, dándonos un VAN de $176.310 

llevando los flujos de caja al día de hoy. Este TIR también es alto, ya que, según el modelo, no 

considera la inversión completa que contiene un préstamo bancario, si así fuera, el TIR bajaría a 

un 51%.  

El periodo de recuperación finalmente se da en 1 año y 3 meses y 19 días, que es equivalente a 1.3 

años. 

Esta tasa del 15.84% se calcula con el método WACC, ya que como estamos evaluando un 

proyecto que está financiado con una combinación de deuda bancaria y capital propio. El WACC 

refleja el costo total del capital para el proyecto y ayuda a comprender el retorno requerido por 

todos los inversionistas (tanto acreedores como accionistas) para apoyar el proyecto. Los datos 

para el cálculo de este índice están en el siguiente cuadro: 
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Figura 9 

Nota: Elaboración propia 

 

Para nuestro cálculo de CAPM le sumamos además el riesgo país, debido a lo alto que es este 

indicador en Ecuador. 

 

Tabla 31 

Nota: Elaboración propia 

 

 

 

Figura 10 
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El costo de la deuda, abreviado como Kd, se determina como el promedio ponderado de las tasas 

de interés del pasivo financiero. Por otro lado, el costo del patrimonio, conocido como Ke, se 

refiere a la compensación que los accionistas deben recibir por su inversión. Su cálculo se basa en 

modelos como el CAPM. Además, la tasa de impuestos, denotada como tx, se incorpora en la 

ecuación para considerar el efecto del escudo fiscal, es decir, los beneficios fiscales derivados del 

pago de intereses de la deuda. El costo de la deuda, abreviado como Kd, se determina como el 

promedio ponderado de las tasas de interés del pasivo financiero. Por otro lado, el costo del 

patrimonio, conocido como Ke, se refiere a la compensación que los accionistas deben recibir por 

su inversión. Su cálculo se basa en modelos como el CAPM. Además, la tasa de impuestos, 

denotada como tx, se incorpora en la ecuación para considerar el efecto del escudo fiscal, es decir, 

los beneficios fiscales derivados del pago de intereses de la deuda.

 

Tabla 32 

Nota: Elaboración propia 
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ANEXOS 

Anexo 1: Flujo de Caja del Proyecto 

Anexo 2: Flujograma de Servicio al Cliente 
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