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Resumen

El presente proyecto tiene como objetivo disefiar un plan de exportacion de café
ecuatoriano de especialidad en grano verde hacia el mercado de Madrid, Espafia, durante
el periodo 2025-2026, dirigido a cafeterias de especialidad bajo un enfoque B2B. El
estudio se desarrolla mediante la aplicacion de la metodologia Design Thinking,
utilizando herramientas de analisis estratégico e investigacion primaria para comprender
las necesidades del mercado objetivo. Como resultado, se estructura un plan de
exportacion que contempla aspectos comerciales, logisticos, normativos y
organizacionales, orientado a posicionar el café ecuatoriano como una alternativa

diferenciada y viable en el mercado madrilefio.

Palabras clave: café de especialidad, exportacion, Design Thinking, mercado

B2B, Madrid.
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Abstract

The objective of this project is to design an export plan for Ecuadorian specialty green
coffee beans to the Madrid market in Spain during the 2025-2026 period, targeting
specialty coffee shops with a B2B approach. The study is being conducted using the
Design Thinking methodology, employing strategic analysis and primary research tools
to understand the needs of the target market. As a result, an export plan is structured that
considers commercial, logistical, regulatory, and organizational aspects, aimed at
positioning Ecuadorian coffee as a differentiated and viable alternative in the Madrid

market.

Keywords: specialty coffee, export, Design Thinking, B2B market, Madrid.
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Introduccion

El presente proyecto tiene como objetivo disefiar un plan de exportacion de café
ecuatoriano de especialidad en grano verde hacia el mercado de Madrid, Espafia, para el
periodo 2025-2026, dirigido al segmento de cafeterias de especialidad bajo un enfoque
B2B. Este tipo de establecimientos valora atributos como el origen, la trazabilidad, la
calidad sensorial, los procesos productivos y las practicas responsables, ademas de

mantener relaciones comerciales estables y compras recurrentes por volumen.

A pesar del reconocimiento del café ecuatoriano por su alta calidad, su presencia
en el mercado madrilefio de cafeterias de especialidad es limitada frente a otros paises
productores como Colombia o Pert. Esta situacion representa una oportunidad para
analizar las condiciones comerciales, logisticas y normativas, asi como los criterios de
seleccion de proveedores utilizados por estos establecimientos, con el fin de posicionar

el café ecuatoriano como una alternativa diferenciada y competitiva.

El desarrollo del proyecto se basa en la metodologia de Design Thinking, aplicada
como un enfoque estratégico centrado en el usuario. En el Capitulo 1, correspondiente a
la fase de empatizar, se analiza el entorno interno y externo mediante las matrices
PESTEL y FODA, complementadas con investigacion primaria a través de encuestas y
entrevistas a actores clave del sector. El Capitulo 2 aborda la fase de definicidon, donde se
sintetizan los hallazgos utilizando herramientas como el buyer persona, el mapa de
empatia, el customer journey map y el planteamiento del problema, permitiendo

identificar las necesidades del cliente y el problema central del proyecto.

En el Capitulo 3 se desarrolla la fase de ideacion, orientada a la generacion y
priorizacidon de soluciones mediante técnicas como brainstorming, ;How Might We? y la

matriz de impacto, culminando en la formulacion de la idea de negocio. El Capitulo 4
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presenta el prototipo, materializado en un plan de exportacion para la empresa INDERA,
que incluye el analisis del mercado internacional, el perfil del cliente objetivo, los
requisitos normativos, la determinacion del precio, la logistica internacional, el plan de

marketing y la gestion de riesgos.

Finalmente, el Capitulo 5 expone el estudio técnico y el modelo de gestion
organizacional, abordando aspectos operativos, organizacionales y de marketing mix
internacional. El proyecto concluye con conclusiones y recomendaciones orientadas a
fortalecer la viabilidad del plan de exportacion y facilitar su implementacion en el

mercado de destino.
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Justificacion

El mercado mundial de cafés especiales experimenta un crecimiento acelerado,
valorado en 28,810 millones de dodlares en 2025 y con proyeccion a 87,100 millones en
2034, con una tasa del 11,7% anual (Business Research, 2025, parr.3). Madrid se
posiciona como el segundo mercado mas importante de café de especialidad en Espatfia,
con 277 establecimientos y 20 tostadores artesanos (Garcia-Arbos, 2024, parr.5),
representando una oportunidad estratégica para empresas ecuatorianas que buscan
diversificar mercados y posicionar el origen ecuatoriano en segmentos premium

curopcos.

Este proyecto desarrolla un plan de exportacion especifico para ingresar al
mercado madrilefio de cafeterias de especialidad. Su relevancia radica en que permite
mitigar riesgos de concentracion comercial, aprovechar un mercado de alto valor, y
contribuir al reconocimiento del café ecuatoriano frente a competidores tradicionales

como Colombia o Brasil que dominan la percepcion del consumidor espafiol.

Aunque existen estudios sobre exportacion de café, ninguno analiza integralmente
la viabilidad de café ecuatoriano en cafeterias madrilefias considerando particularidades
del cliente espafiol, costos FOB competitivos y estrategias de diferenciacion por origen.
Este trabajo propone un plan que incluye analisis de mercado, perfil del cliente, estrategia
comercial destacando caracteristicas del café ecuatoriano, evaluacion de competidores y

proyeccion financiera para 2025-2026.

Los beneficiarios incluyen la empresa exportadora, el sector cafetero ecuatoriano
al posicionar marca-pais y a las cafeterias madrilefias al acceder a un origen diferenciado.
El alcance se limita a Madrid en 2025-2026, cafeterias de especialidad B2B con términos

FOB.



18

Objetivos

Objetivo General:

Disefiar un plan de exportacion de café de especialidad INDERA en grano verde hacia
cafeterias de especialidad en Madrid, analizando el mercado especializado, identificando
oportunidades comerciales y evaluando los aspectos logisticos y normativos necesarios,
para desarrollar una estrategia viable que permita posicionar el café ecuatoriano en ese

segmento durante el periodo 2025-2026.

Objetivos Especificos:

e Analizar el mercado de cafeterias de especialidad en Madrid, identificando cémo
operan estos negocios, qué buscan al comprar café en grano, qué volimenes
manejan y como perciben el café ecuatoriano, para encontrar oportunidades reales
de entrada y entender qué barreras existen en este canal.

e Evaluar los requisitos logisticos, documentales y legales para exportar café en
grano verde desde Ecuador hacia Madrid, considerando las necesidades
especificas de las cafeterias, para establecer un proceso de exportaciéon que
mantenga la calidad del producto y sea comercialmente viable durante 2025-2026.

e Determinar la viabilidad comercial y financiera del plan de exportacion de café
de especialidad hacia el mercado de Madrid, mediante el andlisis de costos,
precios, rentabilidad y proyecciones econdmicas, con el fin de establecer la

sostenibilidad del proyecto durante el periodo 2025-2026.
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Capitulo 1: Empatizar

Empatizar constituye la fase inicial del proceso y representa uno de los pilares
fundamentales de esta metodologia, al tratarse de un enfoque de disefio centrado en el
usuario. El propoésito de esta etapa es comprender profundamente el problema que se
busca resolver, adoptando la perspectiva de quienes seran los destinatarios del producto
final. Para lograrlo, se requiere que el creador deje de lado sus propias creencias y
opiniones, y se sumerja en la experiencia, necesidades y motivaciones de los usuarios.

(Henriksen et al., 2017, pp. 140-153).

Para ello, se realiz6 un analisis externo utilizando la matriz PESTEL y un analisis
interno mediante la matriz FODA, con el fin de comprender tanto el entorno general como
la situacion actual del proyecto. Posteriormente, se desarrolld una investigacion primaria
mediante la aplicacion de encuestas y la realizacion de entrevistas, dirigidas a diferentes
actores del entorno: un cliente potencial, un experto en exportaciones de café de
especialidad y una lider local con conocimiento del mercado de destino.

El objetivo de esta investigacion fue obtener una vision inicial y amplia sobre el
mercado, las percepciones del publico y sus habitos de consumo, sin asumir previamente
un perfil demografico definitivo. A partir de esta informacion preliminar, se empezaron a
elaborar herramientas de andlisis del cliente como el buyer persona, el mapa de empatia
y el customer jorney map, que permitiran definir con precisiéon las motivaciones,
comportamientos, expectativas y posibles barreras del publico objetivo.

Es importante destacar que, en esta fase, el enfoque se centra exclusivamente en
la recopilacion de informacién mediante fuentes primarias y secundarias, observacion,
entrevistas y encuestas, con la finalidad de determinar si existe o no un mercado pertinente

para el producto y cudl seria su segmento ideal.
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Asorey (2017, parr.7) senala que, de acuerdo con la Specialty Coffee Association
(SCA), un café recibe la categoria de especialidad cuando logra al menos 80 puntos en
una evaluacion de cata realizada por un catador certificado (Q Grader). La clasificacion
se fundamenta en criterios como:

*Grano libre de defectos, evitando problemas como granos negros, agrios, podridos o con

moho.

*Perfil sensorial limpio y complejo, con aroma agradable y sin notas indeseables.

*Acidez equilibrada y brillante, que aporte frescura sin resultar desagradable.

*Cuerpo redondo y completo, que dé textura y consistencia a la bebida.

*Dulzura natural y balanceada, en armonia con los demas atributos.

*Equilibrio general de sabores, garantizando una experiencia consistente.

*Practicas agricolas sostenibles, que cuide el medio ambiente y favorezcan el bienestar

de los trabajadores.

*Procesamiento cuidadoso, para conservar la calidad del grano.

*Tueste artesanal realizado por expertos, capaz de resaltar el maximo potencial del café.

En Madrid, el costo de una taza de café varia segun el tipo de cafeteria y la zona
de la ciudad. En bares tradicionales, un café suele costar entre 1,50 € y 2,00 €, mientras
que en areas turisticas o cafeterias de especialidad los precios pueden elevarse hasta 2,50
€-4,00 €. Esta diferencia responde principalmente a factores como la ubicacion, el perfil
del cliente y el estilo del servicio, lo que convierte al café en un indicador del nivel de

vida y de las dinamicas urbanas de la capital espafiola (IMMO ABROAD, 2025, parr. 19)
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La gestion adecuada del almacenamiento y transporte del café verde es
fundamental para preservar los atributos de calidad que caracterizan al café de
especialidad. Durante el proceso de exportacion, el café verde debe mantenerse en
condiciones controladas de humedad entre 10-12% y temperaturas entre -10°C y 10°C
para evitar la proliferacion de hongos, la oxidacion de lipidos y la pérdida de compuestos
volatiles responsables del aroma y sabor caracteristicos. La seleccion de contenedores
adecuadamente preparados, el uso de empaques apropiados como sacos de yute o sistemas
GrainPro con revestimientos multicapa de polietileno, y el monitoreo constante durante
el transito maritimo son practicas esenciales para garantizar que el café llegue a destino

manteniendo su puntuacion de calidad original (Btaszkiewicz et al., 2023, parr. 5-11).

La cadena de valor del café de especialidad involucra multiples actores y procesos
que agregan valor desde la produccion hasta el consumo final. Ponte (2002) define la
cadena de valor como “el conjunto completo de actividades necesarias para llevar un
producto desde su concepcidn, a través de diferentes fases de produccion, hasta su entrega
a los consumidores finales” (p. 1100). En el contexto del café especial, esta cadena
incluye productores, beneficiadores, exportadores, importadores, tostadores y retailers,
donde cada eslabon debe mantener los estdndares de calidad establecidos (Bacon, 2005,
p- 503). La integracién vertical o las alianzas estratégicas entre diferentes actores de la
cadena pueden mejorar la coordinacion, reducir costos de transaccion y asegurar la

calidad consistente del producto final.

Las certificaciones internacionales constituyen herramientas fundamentales para
acceder a mercados de especialidad y comunicar atributos de calidad a compradores
globales. Raynolds et al. (2007) argumentan que los esquemas de certificacion como
organico, comercio justo, Rainforest Alliance y UTZ “funcionan como mecanismos de

gobernanza que establecen estandares verificables y generan confianza entre productores
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y consumidores distantes geografica y culturalmente” (p. 152). Estas
certificaciones no solo facilitan el acceso a mercados premium, sino que pueden mejorar
practicas ambientales y sociales en origen, aunque sus costos de implementacion y
mantenimiento representan barreras significativas para pequefos productores (Blackman
y Rivera, 2011, p. 1180).

La diferenciacion estratégica resulta esencial para capturar valor en mercados de
café de especialidad altamente competitivos. Porter (1985) establece que las estrategias
de diferenciacion exitosas requieren "crear valor percibido por el cliente que justifique
precios superiores, basandose en atributos TtUnicos dificilmente imitables por
competidores” (p. 120). En el contexto cafetero, esto puede lograrse mediante
denominaciones de origen, variedades especificas, procesos de beneficiado innovadores,
o historias de marca que conecten emocionalmente con consumidores (Daviron & Ponte,
2005, p. 78). La construccion de relaciones directas con tostadores y compradores
especializados, eliminando intermediarios, permite a exportadores capturar mayor
porcentaje del precio final y obtener retroalimentacion valiosa sobre preferencias del

mercado.

1.1 Analisis del entorno (PESTEL)

Para empezar con el proceso de investigacion, se procede a sintetizar la
informacion dentro de la herramienta PESTEL, la cual es importante porque ayuda a las
empresas a evaluar el entorno en el que operan ante distintos motivos como la posible
expansion a nuevos mercados, el lanzamiento de un producto o evaluar su posicion
competitiva, el analisis PESTEL proporciona una vision integral de los factores externos

que pueden afectar a sus operaciones y decisiones estratégicas (Noguera y Galdon, 2024,

p.2).
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Politico

Los acuerdos comerciales entre bloques, como los establecidos entre la Unién
Europea y los paises productores, juegan un papel clave en la definicion de los costos de
exportacion y en el acceso a los mercados internacionales. A nivel global, organismos
como la International Coffee Organization (2025) supervisan y reportan las dindmicas de
exportacion e importacion del café, garantizando transparencia en el sector. En este
contexto, la Union Europea (2025) ha reforzado sus exigencias regulatorias, desde 2023
se requiere la trazabilidad completa del café hasta la parcela de origen, con un plazo
maximo de implementacion fijado para diciembre de 2025, lo que supone un reto
significativo para productores y exportadores.

Espafia, como miembro de la UE, aplica la Politica Agricola Comun (PAC, 2025)
junto con estrictas normativas sanitarias y fitosanitarias en la importacion de productos
agricolas. En el caso del café, la partida arancelaria aplicable es la 0901.11, que
corresponde directamente a este producto. Bajo dicha clasificacion, Espana establece un
arancel NMF del 0% para las exportaciones provenientes de Ecuador. Ademas, segun el
International Trade Centre (ITC, 2025), el ingreso de café al mercado espaiol estd sujeto
a 29 requisitos regulatorios, lo que refleja el alto nivel de exigencia en materia de calidad,
seguridad y trazabilidad.

Econdomico

Segun el Business Research (2025, parr.3) el tamafio del mercado mundial de
cafés especiales se valor6 en 28,810 millones de dorales en 2025 y se espera que alcance
los 32,190 millones de dolares en 2026, creciendo aiin mas hasta los 87,100 millones de
dolares en 2034 con una tasa compuesta anual estimada del 11,7% entre 2026 y 2035. Sin
embargo, en el corto plazo, los precios internacionales del café se mantienen

relativamente estables, con un incremento marginal del 0,5% en octubre respecto a
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septiembre de 2025, segiin la Organizacion Internacional del Café (Woods, 2025,
parr.1). Esta combinacion de estabilidad coyuntural y crecimiento estructural refleja tanto
la resiliencia del sector como su potencial de expansion en segmentos de mayor valor
agregado.

Segin Climate Bonds Initiative (CBI, 2025, parr.9) entre 2018 y 2022, las
importaciones de café realizadas por Espaiia registraron un crecimiento promedio anual
del 4,2%. No obstante, en 2023 se produjo una contraccion del 11,8%, un retroceso algo
mayor que el observado en el conjunto de Europa. Esta caida estuvo vinculada
principalmente al impacto de la inflacion y al encarecimiento del café.

Actualmente, mas del 81% de las importaciones espafiolas provienen
directamente de paises productores, con Vietnam como principal proveedor de café verde
(124 mil toneladas), seguido por Brasil (55 mil toneladas). A su vez, Espafia complementa
sus compras con volumenes relevantes desde Alemania (32 mil toneladas) y Bélgica (17
mil toneladas). En este contexto, Ecuador se posiciona como un socio emergente, con
exportaciones hacia Espafia valoradas en 15 millones de dolares en 2024 (ITC, 2025) lo
que evidencia oportunidades de diversificacion y fortalecimiento de la relacion comercial.

Social

El mercado del café de especialidad se encuentra en plena expansion, impulsado
por un niimero creciente de consumidores que priorizan la calidad, la sostenibilidad y la
trazabilidad de los granos que consumen. Esta tendencia ha favorecido la demanda de
cafés premium y ha transformado los patrones de consumo hacia opciones mas éticas y
diferenciadas. “En Estados Unidos, por ejemplo, el 65% de los bebedores de café opta
por variedades especiales frente a las mezclas tradicionales, mientras que en Etiopia se
prevé un aumento del 8% en la produccion gracias a la incorporacion de variedades de

mayor rendimiento y técnicas agricolas avanzadas” (Business Research, 2025, parr.15).
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El auge de la cultura cafetera global, especialmente entre los millennials, ha generado un
mercado mas sofisticado y personalizado, donde los consumidores buscan experiencias
unicas y sabores artesanales. En respuesta, las empresas del sector han diversificado su
oferta y reforzado su propuesta de valor, consolidando asi el crecimiento sostenido del
café de especialidad.

En Espana, el consumo de café se ha vuelto un fenémeno social e impulsa la
organizacion de diversos eventos especializados. Entre los més destacados se encuentran
el Festival del Café de Madrid, que retine a expertos nacionales e internacionales con
actividades como catas y conferencias; el Coffee Fest, de caracter internacional y centrado
en la comunidad cafetera; y los Premios Barcelona Coffee, orientados al consumidor y
dedicados a exhibir el talento de los principales tostadores del pais. También sobresalen
el Forum Café, vinculado al colectivo francés del mismo nombre, y Valencia es Cafg,
cuya primera edicion se celebro en junio de 2024 (CBI, 2025, parr.12). Estos encuentros
reflejan la creciente relevancia cultural y social del café en la vida espaiola.

Tecnologico

La tecnologia esta revolucionando la forma en que se produce y consume café. En
ferias como HostMilano se han presentado innovaciones que van desde maquinas
conectadas a Internet capaces de reducir el consumo energético en mas de un 70%, hasta
sistemas de telemetria en la nube que permiten a los operadores ajustar recetas, actualizar
software y monitorear la calidad de la bebida de manera remota. También destacan
molinos con precision digital de una centésima de milimetro, prensas electronicas que
garantizan uniformidad en el prensado y equipos inteligentes para espumar distintos tipos
de leche. Estas soluciones no solo mejoran la eficiencia y la experiencia del consumidor,
sino que también responden a la creciente demanda de sostenibilidad mediante capsulas

compostables y materiales reciclables (Forum del café. 2022, parr. 5-6).



26

La digitalizacion y las nuevas tecnologias de distribucion han abierto
oportunidades importantes para el mercado del café en Espafa. La innovacion en
formatos de consumo ha impulsado el mercado de cépsulas de café, que en Espana
representa cerca del 15% del volumen total, ligeramente por debajo de la media europea,
pero alcanza un 60% del valor de las ventas, reflejando como la tecnologia aplicada al
envasado y la personalizacion del consumo estd transformando la industria cafetera.

Ecolégico

El café enfrenta crecientes desafios ambientales derivados del cambio climatico.
La reduccion proyectada de hasta la mitad de las tierras aptas para su cultivo hacia 2050,
junto con fendmenos extremos como sequias y huracanes, estd generando una fuerte
presion sobre paises productores como Brasil, Etiopia y Honduras (Ferndndez et al, 2025,
parr. 5-7). Estos impactos no solo amenazan la productividad y la estabilidad de millones
de pequefios agricultores, sino que también incrementan la vulnerabilidad de las
economias dependientes del café, obligando a invertir en tecnologias de adaptacion,
trazabilidad y resiliencia para mitigar los efectos ambientales y garantizar la
sostenibilidad del sector.

La Unién Europea (UE, 2025) implementd la Ley de Deforestacion en el ano
2023, en la cual se establece normas para asegurar que los productos elaborados a partir
de ciertas materias primas que ingresen al mercado de la UE o se exporten desde ¢l no
estén vinculados con procesos de deforestacion ni con la degradacion de los bosques.
Ademés, exige que dichos bienes se produzcan conforme a la normativa vigente en el pais
de origen y cuenten con una declaracion de diligencia debida que respalde su trazabilidad
y cumplimiento legal. Este marco regulatorio, junto con una creciente conciencia

ambiental estd impulsando un cambio en los habitos de consumo hacia productos
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sostenibles, naturales y de proximidad, asi como una mayor exigencia hacia los retailers
para que adopten practicas responsables y reduzcan su huella ecologica.

Legal

El Acuerdo Internacional del Café de 2007, adoptado por la Union Europea junto
con 77 paises miembros de la Organizacion Internacional del Café (OIC, 2025) constituye
el marco juridico global que regula el comercio de este producto. Su objetivo es promover
un sector cafetero sostenible mediante cooperacion internacional, transparencia en el
comercio y reduccion de barreras arancelarias y regulatorias. También obliga a los paises
exportadores a utilizar certificados de origen reconocidos por la Camara de Comercio
Internacional, garantizando trazabilidad y cumplimiento normativo. Estas disposiciones
reflejan la competencia exclusiva de la UE en politica comercial comun y buscan
equilibrar oferta y demanda, asegurar precios justos y fomentar la calidad del café bajo
principios de sostenibilidad y seguridad alimentaria.

En el ambito legal, Espana exige un certificado fitosanitario emitido en el pais de
origen, la declaracion de importaciéon (DUA) y el cumplimiento de la normativa sanitaria
de la UE (Reglamento 852/2004). Ademas, se deben respetar limites de tolerancia para
residuos quimicos y requisitos de trazabilidad que incluyen el origen de materiales,
historial de procesamiento y distribucion posterior. También se contemplan obligaciones
de etiquetado y embalaje, licencias de importacion y certificaciones e inspecciones
obligatorias. En total, el café ecuatoriano debe cumplir con 29 medidas regulatorias,
reflejando el alto nivel de control legal y sanitario que Espafia aplica a las importaciones
de café.

1.2 Analisis interno (FODA)
Para iniciar el andlisis interno, es fundamental describir las principales

caracteristicas de la empresa analizada. Café INDERA es un negocio lojano formalmente
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constituido, registrado ante el Servicio de Rentas Internas, lo que garantiza su
cumplimiento tributario y su capacidad para operar legalmente dentro del pais. Desde su
creacion en el ano 2008, la empresa ha desarrollado una estructura operativa que integra
todas las etapas de la cadena de valor del café: cultivo en las fincas ubicadas en el canton
Chaguarpamba, procesos de secado, laboratorio de catacion, tostado especializado,
empaque y venta final. Esta integracion le permite mantener un control estricto de calidad
y asegurar un producto destacado.

En el ambito productivo, la empresa trabaja con cafés de especialidad lojano, lo
que genera perfiles sensoriales diferenciados y muy valorados en mercado
internacionales. Entre sus principales atributos destacan variedades reconocidas por su
complejidad aromética, como Tipica Mejorada y Geisha, que han permitido a la empresa
posicionarse dentro del segmento de cafés exoticos. La calidad constante de sus lotes ha
sido reconocida por premios obtenidos en concursos nacionales, lo que fortalece la
imagen de la marca.

Adicionalmente, Café INDERA mantiene estandares técnicos elevados, con
controles que alcanzan niveles de pureza cercanos al 99.9%, un aspecto importante para
competir en mercados exigentes. La empresa se caracteriza por una produccion
responsable y sostenible, basada en practicas éticas y un manejo cuidadoso de
trazabilidad, priorizando la calidad antes que certificaciones costosas, sin que esto afecte
su competitividad.

En el &mbito comercial y logistico, la empresa cuenta con experiencia exportadora
hacia mercados altamente exigentes, como Asia, Europa y Estados Unidos.

Esta trayectoria evidencia dominio de normativas internacionales, capacidad de
adaptacion a preferencias culturales en el consumo y conocimiento técnico sobre los

perfiles de sabor demandados globalmente. Para la exportacion la empresa gestiona de
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manera eficiente la documentacion requerida, especialmente el Certificado de Origen y
el Certificado Fitosanitario, indispensables para cumplir con los estandares de inocuidad
y origen exigidos. Una vez obtenidos estos documentos, el proceso logistico resulta

fluido, gracias al dominio técnica y operativo de la empresa.

A partir de esta descripcion, se procede a desarrollar el analisis FODA,
considerada una herramienta estratégica esencial porque permite integrar factores
internos y externos para evaluar como influyen en el desarrollo del negocio, la toma de
decisiones y sus posibilidades de éxito (Schnarch Kirberg,2023, p.161). Este andlisis
facilitara la identificacion de las fortalezas y debilidades internas de Café¢ INDERA, asi

como las oportunidades y amenazas del entorno, para comprender mejor su posicion

estratégica.

A continuacion, en la Tabla 1, se presenta el analisis FODA elaborado para el

proyecto.
Tabla 1
FOoDA
Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas
L Crecimiento de café ~ Marketing Competencia
Experiencia exportadora : N . . . . :
premium en Espafia  internacional limitado latinoamericana

Perfiles exoticos
(Geisha, Tipica)

Control 99,9% de
pureza

Integracion de la cadena
productiva

Reconocimientos
nacionales

Nichos europeos y
asiaticos

Demanda trazabilidad

Preferencias de cafés
diferenciados

Ferias y promocion
de origen

Bajo reconocimiento
del pais

Sin manual de
exportacion

Dependencia de
nichos de calidad

Presencia
internacional débil

Altos costos
logisticos

Fluctuacion entre el
euro y el dolar

Cambios climaticos

Normativas UE
estrictas

Nota. La tabla presenta el analisis FODA de Café INDERA para su posible ingreso al mercado de Madrid,

considerando factores internos y externos relevantes del sector cafetalero y del comercio internacional.
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El FODA muestra que café INDERA tiene bases internas fuertes, sobre todo en
produccion y en control de calidad. Elementos como el control de pureza (99,9%), hoy la
integracion de la cadena productiva, la oferta de perfiles exoticos (Geisha, Tipica), la
experiencia exportadora y los reconocimientos nacionales indican que la empresa puede
competir con un producto bien trabajado y con caracteristicas que suelen valorarse en
mercados mas exigentes.

Sin embargo, también se nota que la empresa presenta mayor fortaleza en el
ambito productivo que en el comercial. Las debilidades apuntan a eso: el marketing
internacional es limitado, la presencia internacional es débil, el bajo reconocimiento del
pais y la falta de un manual de exportacion puede dificultar el ingreso a Madrid. Por eso,
el reto principal no seria mejorar la parte productiva, sino fortalecer la parte comercial y
organizativa para entrar al mercado con una estrategia clara y con procesos de exportacion
bien definidos.

En cuanto el entorno, las oportunidades son favorables porque en Espafia (y
especialmente en ciudades como Madrid) hay un crecimiento de consumo de café
premium, ademds de una preferencia por cafés diferenciados y una mayor exigencia de
trazabilidad (saber de donde viene el café, como se produjo). Estas tendencias encajan
bien con lo que INDERA ofrece. No obstante, las amenazas sefialan que la entrada no
sera de forma automatica: la competencia latinoamericana ya tiene presencia en ese
mercado, los costos logisticos pueden elevar el precio final, las normativas de la Union
Europea exigen cumplimiento, y factores como la variacion euro-ddlar y los cambios
climaticos pueden afectar los costos o la oferta del producto. Por lo tanto, para que el
riesgo sea viable, INDERA deberia planificar desde el inicio como va a cumplir
requisitos, controlar costos y reducir riesgos, para que estos factores no terminen

afectando la rentabilidad o la continuidad en el mercado.
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1.3 Principales hallazgos

El ingreso al mercado espanol de café de especialidad representa una oportunidad
estratégica altamente rentable, impulsada por tendencias globales y una relacion
comercial favorable. El tamafio del mercado mundial de cafés especiales se proyecta que
alcance los $87,100 millones de ddlares para el 2034, con una tasa de crecimiento anual
compuesta del 11,7% (Business Research, 2025, parr.3), tendencia que se alinea con la
demanda en Espafia, donde el café premium representa el 60% del valor de las ventas. A
pesar del atractivo del mercado y de que INDERA cuente con la fortaleza de tener un café
de especialidad lojano con reconocimientos nacionales, la empresa enfrenta debilidades
estructurales como la baja presencia europea y la escasa red comercial en Madrid, lo que
limita el acceso a los canales de distribucion. Sin embargo, dentro del entorno politico se
encuentra el Acuerdo Comercial UE-Ecuador, el cual facilita la entrada y la experiencia
exportadora de la empresa permite cumplir con los 29 requisitos regulatorios impuestos
y la Ley de Deforestacion de la UE, asegurando la trazabilidad completa del producto.
Ademas, el crecimiento de las cafeterias de especialidad en Madrid y el avance de la
digitalizacion abre nuevas oportunidades para aprovechar el interés creciente por cafés de
origen. Esto permite posicionar el café lojano como una opcion diferenciada, reconocida

por su calidad, su trazabilidad y su compromiso con la sostenibilidad.

1.4 Mercado Objetivo

Es un conjunto de clientes bien definido, cuyas necesidades planea satisfacer la
empresa. Asi mismo, el mercado objetivo también lo constituyen aquellas personas y
agentes que no lo estdn comprando actualmente y que, al conocer las bondades y
beneficios del nuevo producto, tienen interés por adquirirlo. El mercado objetivo sirve,
ademas, para determinar el tamafio de la muestra, el disefio del formato de la encuesta y

su aplicacion (Izquierdo, 2011, p.43).
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Demografico

El mercado objetivo para la exportacion de café ecuatoriano en Madrid se
compone por cafeterias de especialidad que buscan ofrecer productos de origen tinico y
alta calidad a sus clientes. Estas cafeterias forman parte de un segmento en crecimiento
dentro del sector de la restauracion espafiola, caracterizado por su enfoque en la
experiencia del café, la trazabilidad del producto y la busqueda de perfiles de sabor
distintivos.

Se eligio este segmento porque representa establecimientos con poder de compra
establecido, operaciones comerciales formales y demanda constante de café en grano de
especialidad. Las cafeterias de especialidad demandan café artesanal producido en
pequetias cantidades, destinado a ofrecer una experiencia de menu tnica (Usetorg, 2024,
parr.19).

Geografico

Madrid se posiciona como el segundo mercado mas importante de café¢ de
especialidad en Espafia, con 277 establecimientos dedicados a esta categoria y 20
tostadores artesanos operando en la ciudad (Garcia-Arbos, 2024, parr.5). Esta
concentracion geografica facilita las operaciones logisticas y la penetracion de mercado
para nuevos proveedores de café de especialidad.

Madrid representa un entorno consolidado con infraestructura logistica avanzada,
alta cultura cafetera y presencia significativa de cafeterias especializadas. El mercado
espanol de café de especialidad ha experimentado un crecimiento sostenido en los ultimos
afios, posicionando a Madrid como el epicentro de esta tendencia nacional.

Psicografico

El perfil psicografico de las cafeterias de especialidad en Madrid se caracteriza

por una filosofia empresarial centrada en la calidad, la sostenibilidad y la experiencia del
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cliente. Estos establecimientos buscan diferenciarse mediante la oferta de productos
unicos con historias auténticas de origen, métodos de procesamiento transparentes y
relaciones directas con productores.

Existe un interés marcado por cafés con certificaciones de comercio justo,
organicos o de agricultura sostenible. El mercado europeo de café de especialidad esta
experimentando un crecimiento muy positivo con la demanda incrementandose en todos
los canales de mercado (CBI, 2024, parr.20). Las cafeterias de especialidad valoran
proveedores que puedan demostrar trazabilidad completa.

Comportamiento

El comportamiento de compra de las cafeterias de especialidad se orienta hacia
relaciones comerciales estables comerciales estables con proveedores de confianza. Estos
establecimientos buscan proveedores que ofrezcan consistencia en la calidad,
disponibilidad durante todo el afio, precio constante y entrenamiento continuo (Lavavive,
2022, parr.15-19). El proceso de compra involucra catas previas, evaluacion de muestras
y negociacion de término comerciales a mediano plazo.

La frecuencia de compra es constante, lo que permite establecer relaciones
comerciales duraderas. Existe también una tendencia creciente hacia la rotaciéon de
origenes en el menu, lo que abre oportunidades para cafés de origen inico como el
ecuatoriano.

Calculo del tamano de la muestra

Para obtener los datos necesarios se decidio aplicar un muestreo probabilistico
estratificado, lo que llevo a seleccionar dentro de la poblacion a las cafeterias que mejor
se ajustaban al perfil definido de cliente objetivo o buyer person. Este procedimiento
contribuye a minimizar posibles sesgos en la seleccion y asegura que los hallazgos

reflejen de manera mas precisa la realidad del mercado. Para la conformacion de los
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estratos se consideraron variables que caracterizan la muestra y que influyen en el
comportamiento de compra dentro del segmento de especialidad, entre ellas los afos de
funcionamiento en el sector, el volumen mensual de compra de café en grano, la
frecuencia con la que adquieren cafés de distintos origenes y el nivel de especializacion
del comprador responsable de la seleccion del producto. La incorporacion de estas
variables permiti6 definir una muestra mas representativa del nicho estudiado y garantizar
que los resultados obtenidos sean metodologicamente validos.

Con el fin de determinar el nimero de encuestas que aseguren una muestra
representativa del publico objetivo, se utilizé la formula correspondiente al muestreo
probabilistico de poblaciones finitas (Aguilar-Barojas, 2005, p. 8):

n=(Z*xpxqxN)/(€xN-1)+2Zxpxq)
Donde:

e N =277 poblacioén total de cafeterias de especialidad en Madrid, (Garcia-Arbos,
2024, parr.5).

e Z=1,96 (95% de confianza)
e p=05
e =05
e ¢=0,05 (margen de error del 5%)
n=(277 x 1,96* x 0,5 x 0,5) / (0,05%> x (277-1) + 1,96* x 0,5 % 0,5)
n=(277 x 3,8416 x 0,25) / (0,0025 x 276 + 3,8416 x 0,25)
n =266,0308 / (0,69 + 0,96)
n =266,0308 / 1.65
n = 161,23 =162 encuestas
Enunciado de formatos de entrevistas
Las técnicas de recoleccion de datos comprenden procedimientos y actividades
que le permiten al investigador obtener informacidén necesaria para dar respuesta a su

pregunta de investigacion (Mendoza & Avila, 2020, p.2). Algunas de las técnicas e
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instrumentos mas comunes para la recoleccion de datos en una investigacion son:
observacion, cuestionarios, entrevistas y escalas (Martinez, 2022, p.1).

Asimismo, para complementar la fase de analisis inicial se emplearon distintos
instrumentos de recoleccion de informacion. Se aplicaron encuestas dirigidas a cafeterias
de especialidad en Madrid, con el fin de identificar sus hdbitos de compra, preferencias y
nivel de conocimiento sobre el café ecuatoriano en grano verde. Ademas, se realizaron
tres entrevistas semiestructuradas: una a un cliente potencial, otra a un experto en el tema
y una tercera a un lider local, permitiendo obtener informacion cualitativa mas profunda
sobre oportunidades, barreras y dindmicas del mercado de Madrid. Los instrumentos
utilizados seran presentados en la seccion de anexos.

1.5 Presentacion de resultados de la investigacion y analisis

A continuacidn, se presentan los resultados obtenidos a partir del proceso de
investigacion, los cuales fueron recopilados mediante encuestas en linea enviadas a través
de un formulario digital y difundidas mediante una red de contactos. Esta informacion
permite analizar de manera integral las percepciones, necesidades y tendencias relevantes
para el estudio.

Figura 1

Tiempo de operacion

B Menosdelafio M1-3afios M3-5afios M Masdeb5 afios

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.
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En la Figura 1, los datos revelan que el 50.6% de las cafeterias encuestadas tienen entre
3-5 aflos de operacion, seguidas por aquellas con 1-3 afios (30.9%) y mas de 5 afios (18.5%). Esta
distribucién indica que el mercado objetivo estd compuesto principalmente por negocios
consolidados y en fase de madurez, que ya han superado la etapa critica de supervivencia inicial
y poseen experiencia en la operacion del sector. La ausencia de cafeterias con menos de un afio
sugiere que el segmento encuestado corresponde a establecimientos establecidos con procesos de

compra definidos, lo cual favorece la construccion de relaciones comerciales estables y duraderas.

Figura 2

Volumen de compra mensual

B Menos de 50 kg
m50-100 kg

M 100-200 kg

B Mas de 200 kg

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.

En la Figura 2, el 75.3% de las cafeterias compran entre 50-100 kg de café verde
mensualmente, mientras que el 24.7% adquiere entre 100-200 kg. Ninguna cafeteria
reporta compras menores a 50 kg ni superiores a 200 kg, lo que define claramente el
tamafio operativo del segmento. Estos volimenes moderados representan una
oportunidad comercial viable para INDERA, ya que permiten establecer pedidos
regulares sin requerir cantidades minimas excesivamente grandes que podrian dificultar
la entrada al mercado. La concentracion en el rango de 50-100 kg indica negocios de

escala media que pueden absorber produccion especializada de forma consistente.
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Figura 3

Frecuencia de pedidos

W Semanal
® Quincenal
H Mensual
MW Bimestral

W Segun
necesidad/irregular

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.

En la Figura 3, el 49.4% de las cafeterias realiza pedidos mensuales, el 38.3%
segun necesidad de forma irregular, y el 12.3% bimestralmente. La ausencia de pedidos
semanales o quincenales confirma que estas cafeterias planifican sus compras con
horizontes temporales amplios, lo que facilita la logistica internacional y reduce la
presion sobre tiempos de entrega inmediatos. Los pedidos irregulares (38.3%) sugieren
flexibilidad en los patrones de consumo, posiblemente relacionada con la rotacion de
origenes y variedades en sus mendus, lo cual representa una oportunidad para posicionar
el café ecuatoriano como una opcion distintiva dentro de su portafolio.

Figura 4

Proceso de tueste

W Tostamos nosotros
mismos

B Compramos café
verde y contratamos
tueste

B Compramos café ya
tostado

W Otras

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.
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En la Figura 4, el 50.6% de las cafeterias compran café verde y contratan servicios
de tueste externos, el 30.9% realizan el tueste internamente, y el 18.5% compran café ya
tostado. Esta distribucion revela que el 81.5% del mercado trabaja con café verde, lo cual
es altamente favorable para INDERA. La preferencia mayoritaria por contratar tueste
externo indica que estas cafeterias valoran el control sobre el perfil de tueste sin la
inversion en equipamiento propio, mientras que el segmento que tuesta internamente
representa clientes mas especializados con mayor conocimiento técnico. Ambos perfiles

son receptivos a proveedores de café verde de calidad.

Figura §

Origen del café de especialidad actual

H Colombia
M Brasil
M Etiopia/Kenya

MW Centroamérica
(Guatemala, Costa Rica,

Panama)
M Ecuador/Pert

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.

En la Figura 5, Brasil domina con el 38.3% de las preferencias, seguido por
Colombia (24.7%), y empatados Etiopia/Kenya y Centroamérica con 18.5% cada uno.
Sorprendentemente, ninguna cafeteria reporta trabajar actualmente con café de
especialidad de Ecuador o Peru, lo que evidencia una ausencia total de presencia
ecuatoriana en este mercado a pesar de ser un origen productor reconocido. Esta situacion
representa simultdneamente un desafio y una oportunidad estratégica significativa:

mientras que Ecuador carece de un posicionamiento fuerte en la actualidad, existe la
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ventaja de contar con un mercado establecido de café¢ de especialidad donde los
compradores ya estdn familiarizados con los perfiles de sabor de origenes
latinoamericanos similares, esta experiencia previa del consumidor es clave, ya que
podria facilitar la introduccion del café ecuatoriano de especialidad mediante estrategias

de diferenciacion y marketing adecuadas.

Figura 6

Experiencia con café ecuatoriano

MW Si, actualmente lo
ofrecemos

m Si, lo he probado pero
no lo ofrecemos

W No, pero me interesa
conocerlo

H No, y no tengo
conocimiento sobre él

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.

En la Figura 6, el hallazgo mas relevante es que ninguna cafeteria ofrece
actualmente café ecuatoriano de especialidad, pero el 50.6% manifiesta interés en
conocerlo, el 30.9% lo ha probado previamente sin incorporarlo a su oferta, y el 18.5%
no tiene conocimiento sobre él. Estos datos confirman la inexistencia de posicionamiento
del café ecuatoriano de especialidad en Madrid, pero revelan una ventana de oportunidad
considerable ya que el 81.5% del mercado esta entre interesado y previamente expuesto.
El segmento que lo probo sin adoptarlo (30.9%) requiere atencion especial para identificar
las razones de no continuidad, mientras que el grupo interesado (50.6%) constituye el
mercado objetivo principal para estrategias de entrada focalizadas en educacion y

diferenciacion del producto.
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Figura 7

Canales de descubrimiento de proveedores

MW Si, actualmente lo
ofrecemos

M Si, lo he probado pero
no lo ofrecemos

W No, pero me interesa
conocerlo

m No, y no tengo
conocimiento sobre él

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.

En la Figura 7, las ferias especializadas son el canal dominante (37%), seguidas por
recomendaciones de otros profesionales (19.8%), busqueda online y redes sociales (18.5%), y de
forma equilibrada importadores locales y cataciones con 12.3% cada uno. Esta distribucion indica
que la presencia en eventos sectoriales es critica para la visibilidad del producto, ya que estos
espacios concentran la atencion de compradores activos. Sin embargo, el peso combinado de
canales digitales y recomendaciones (38.3%) sugiere la importancia de construir una estrategia
que incluya presencia digital solida y cultivo de relaciones con prescriptores del sector, ademas

de la participacion en ferias como World of Coffee o Forum Café Espafia.

Figura 8

Rango de precio pagado

MW Si, actualmente lo
ofrecemos

M Si, lo he probado pero
no lo ofrecemos

m No, pero me interesa
conocerlo

HNo, y no tengo
conocimiento sobre él

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.
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En la Figura 8, el 55.6% de las cafeterias paga entre 16-20€/kg por café verde de
especialidad, mientras que el 44.4% paga entre 10-15€/kg. Ninguna cafeteria paga menos de 10€
ni mas de 20€/kg, lo que establece un corredor de precios claramente definido para el mercado.
La concentracion en el rango superior (16-20€) indica que mas de la mitad del mercado prioriza
calidad premium y esta dispuesto a pagar precios por encima del promedio. Esta informacion es
estratégica para el posicionamiento del café¢ ecuatoriano de especialidad, el precio del café deberia
situarse competitivamente en el rango de 16-20€/kg para alinearse con las expectativas de calidad
del segmento mas atractivo, asegurando margenes rentables sin exceder los limites de disposicion

a pagar del mercado.

Figura 9

Aspecto mas importante al seleccionar proveedor

Cantidad minima de pedido ]

Tiempos de entrega

Consistencia en la calidad -
Trazabilidad y origen |
Precio competitivo ]
Calidad sensorial del café ]

0 10 20 30 40 50 60
Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.

En la Figura 9, la calidad sensorial del café¢ lidera con 30.9%, seguida por precio
competitivo y trazabilidad/origen con 18.5% cada uno, consistencia en la calidad con 12.3%, y
cantidad minima de pedido con 19.8%. Curiosamente, los tiempos de entrega no fueron
priorizados por ninguna cafeteria. Estos resultados confirman que el mercado de especialidad
madrilefio es primordialmente sensorial y experiencial, donde el perfil de taza es el factor decisivo
de compra. El equilibrio entre precio y trazabilidad como segundos factores indica que los
compradores buscan valor integral: calidad justificada por origen y narrativa, a precios
razonables. La relevancia de la cantidad minima (19.8%) sugiere que ofrecer flexibilidad en

volumenes de pedido puede ser un diferenciador competitivo importante para facilitar la entrada.
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Figura 10

Puntuacion SCA minima

W 80-83 puntos

W 84-86 puntos

W 87-89 puntos

W 90+ puntos

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.

En la Figura 10, el 55.6% de las cafeterias busca cafés con puntuacion de 90+ puntos
SCA, el 30.9% busca 87-89 puntos, y solo el 13.6% acepta 84-86 puntos. Ninguna cafeteria
considera cafés por debajo de 84 puntos ni ignora la puntuacion SCA. Estos datos revelan un
mercado excepcionalmente exigente que demanda cafés de ultra-especialidad en su mayoria,
superando ampliamente el umbral basico de café de especialidad (80+ puntos). Esta exigencia
representa tanto un requisito de entrada critico como una oportunidad de diferenciacion para el
café ecuatoriano de especialidad, unicamente lotes con puntuaciones superiores a 87 puntos
podran competir efectivamente, pero aquellos que alcancen 90+ puntos tendran acceso al
segmento mas rentable y dispuesto a pagar precios premium.

Figura 11

Disposicion a probar café ecuatoriano de especialidad

m 1 (Nada)

M 2 (Poco)

m 3 (Neutral)
W 4 (Bastante)

M5 (Muy dispuesto)

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.
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En la Figura 11, en una escala del 1 al 5, el 30.9% muestra nivel 3 (neutral), el 30.2%
nivel 4 (bastante dispuesto), el 19.1% nivel 5 (muy dispuesto), y el 19.8% nivel 2 (poco
dispuesto). Ninguna cafeteria manifestd rechazo total (nivel 1). La distribucion relativamente
equilibrada con sesgo positivo (49.3% en niveles 4-5) indica receptividad moderada-alta hacia la
innovacion de origen, aunque existe un tercio neutral que requerira argumentos convincentes. El
19.8% poco dispuesto representa resistencia que podria relacionarse con desconocimiento o
experiencias previas no satisfactorias. En conjunto, aproximadamente la mitad del mercado
constituye un segmento accesible para estrategias de entrada enfocadas en degustacion, educacion
y construccion de confianza en la calidad del origen ecuatoriano.

Figura 12

Desafios con proveedores actuales

Ninguno, estoy satisfecho e |

Falta de
comunicacion/informacion

Cantidades minimas muy altas |
Problemas de entrega/retrasos |

Inconsistencia en la calidad [T
0 20 40 60 80 100
Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.

En la Figura 12, la inconsistencia en la calidad es el desafio mas reportado con
49.4%, seguido por problemas de entrega/retrasos (30.9%), mientras que el 18.5% se
declara satisfecho sin problemas. Llamativamente, las cantidades minimas muy altas solo
afectan al 1.2%. Este hallazgo es clave: la inconsistencia en calidad es el principal punto
de dolor del mercado y la mejor oportunidad de diferenciacion para el café ecuatoriano
de especialidad. Garantizar lotes consistentes mediante un control riguroso y trazabilidad
sera nuestra propuesta de valor central, abordando directamente la mayor frustracion del

49.4% del mercado objetivo.
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Figura 13

Preferencia de canal de compra

M Solo con
distribuidores locales

M Prefiero distribuidores
pero considero
productores

M Prefiero productores
directos

W Me es indiferente

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.

En la Figura 13, el 37% prefiere distribuidores locales pero considera productores
directos, el 30.9% le es indiferente, el 19.8% trabaja solo con distribuidores locales, y el
12.3% prefiere productores directos. Esta distribucion revela un mercado pragmatico, el
50.3% prefiere o est4 abierto al comercio directo con origen, mientras que el 37% valora
la conveniencia logistica y administrativa local, pero estan dispuestos a considerar
relaciones directas si aportan valor diferencial. Esta informacion indica que una estrategia
hibrida que combine alianzas con importadores/distribuidores en Madrid y capacidad de
venta directa para clientes que lo prefieran maximizaria el alcance de mercado.

Figura 14

Servicios adicionales valorados

W Muestras gratuitas
para catar

M Informacion detallada
de cada lote

M Capacitaciones sobre
el café

W Material de marketing

M Actualizaciones sobre
nuevas cosechas

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.
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En la Figura 14, la informacion detallada de cada lote es el servicio mas valorado
con 48.8%, seguido por muestras gratuitas para catar (31.5%) y material de marketing
(19.8%). Sorprendentemente, las capacitaciones sobre el café de especialidad y
actualizaciones sobre nuevas cosechas no fueron valoradas por ninguna cafeteria. Estos
resultados evidencian que los compradores priorizan herramientas practicas de toma de
decision (informacion técnica y sensorial de lotes) y reduccion de riesgo (muestras para
validar calidad antes de compra) sobre contenido educativo adicional. Para INDERA, esto
implica que la estrategia de servicio debe centrarse en desarrollar fichas técnicas
completas por lote (perfil sensorial, procesamiento, altitud, variedad, puntuacion SCA,
notas de cata) y politica de muestras accesibles, antes que en programas formativos
elaborados.

Figura 15

Objetivos al elegir nuevo proveedor

M Diferenciarnos con
café unico

M Mejorar rentabilidad

W Ofrecer mayor
variedad

M Alinear con valores de
sostenibilidad

M Garantizar calidad
consistente

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.

En la Figura 15, ofrecer mayor variedad lidera con 30.9%, seguido por
diferenciarse con café¢ nico (30.2%), mayor flexibilidad en pedidos (18.5%), mejorar
rentabilidad (19.8%), mientras que alineacion con valores de sostenibilidad y garantizar
calidad consistente apenas suman 0.6% combinados. Esto revela que las cafeterias buscan

principalmente ampliar su portafolio y destacarse competitivamente mediante ofertas
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distintivas, mas que optimizar costos o enfatizar narrativas de sostenibilidad. Para el café
ecuatoriano de especialidad, esto significa que la estrategia de entrada debe posicionarlo
como origen diferenciador y poco comun en Madrid, destacando perfiles sensoriales
unicos, variedades especificas o métodos de procesamiento distintivos que permitan a las

cafeterias construir identidad propia y ments mas diversos.

Figura 16

Interés en recibir muestras

No me interesa

No estoy seguro

Si, me interesa mucho

i, pero mis acelonte NN

o

20 40 60 80 100
Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.

En la Figura 16, el 49.4% manifiesta mucho interés en recibir muestras de café
ecuatoriano de especialidad para catar, el 30.9% estd interesado, pero mas adelante, y el
19.8% no esta seguro. Ninguna cafeteria rechazd completamente la posibilidad. Estos
datos confirman una alta receptividad inicial del mercado del 80.3% entre interesados
inmediatos y futuros, lo que valida una estrategia de entrada basada en programas de
muestras gratuitas como herramienta de prospeccion. El 49.4% altamente interesado
representa un segmento prioritario para contacto inmediato, mientras que el 30.9%
interesado "maés adelante" sugiere la necesidad de sistemas de seguimiento y nutricion de
prospectos a mediano plazo. Esta disposicion generalizada a probar el producto facilita
significativamente la fase de introduccion al mercado y reduccion de barreras

perceptuales.
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Figura 17

Canales de comunicacion preferidos

H Email

® WhatsApp/Telegram
M Llamada telefdnica
B Redes sociales
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presenciales

Nota. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a 162 cafeterias de especialidad en Madrid en 2025.

En la Figura 17, el canal preferido es WhatsApp/Telegram con 30.9%, seguido
por email y reuniones presenciales con 18.5% cada uno, llamada telefonica con 19.8%, y
redes sociales con 12.3%. La preferencia por mensajeria instantanea revela un mercado
que valora comunicacion agil, directa e informal sobre canales corporativos tradicionales.
Esta informacion es operativamente relevante, el proyecto debe priorizar WhatsApp
Business como herramienta principal de comunicacion comercial, permitiendo respuestas
rapidas, envio de informacién visual (fotos de lotes, certificados, fichas técnicas) y
construccion de relaciones cercanas. El peso combinado de canales personalizados versus
digitales masivos confirma que este mercado B2B responde mejor a aproximaciones
relacionales y consultivas que a estrategias de marketing digital automatizado.

ENTREVISTA

Se realizaron tres entrevistas semiestructuradas a actores clave del mercado, un
lider politico ecuatoriano residente en Madrid, una consumidora ecuatoriana migrante y
un empresario exportador de café de especialidad en Ecuador. El objetivo fue identificar
percepciones, habitos de consumo, barreras, oportunidades y requerimientos para la

exportacion de café ecuatoriano hacia Espafia.
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Entrevista 1 - Lider politico en Madrid

El lider local afirm6 que el café ecuatoriano tiene una presencia minima en Madrid
y casi no esté disponibles entre tostadores y cafeterias, lo que representa una oportunidad
evidente en un mercado que siempre busca origenes nuevos. Sefiald que los atributos mas
atractivos para captar la atencion del sector serian perfiles florales o frutales, trazabilidad
clara y capacidad de ofrecer algo diferente a lo habitual.

Identific6 como principales barreras la falta de importadores que trabajen con
Ecuador de forma estable, los costos logisticos y el escaso conocimiento del origen dentro
de la industria. Sin embargo, resalté que los nichos mas receptivos son las cafeterias de
especialidad, tostadores independientes y tiendas gourmet.

Recomendd enfocarse en muestras de alta calidad, informacion técnica solida y
alianzas con actores claves del sector, destacando que la consistencia en cada lote y la
presencia activa en eventos especializados serian factores decisivos para ingresar con
éxito al mercado de Madrid con café en grano verde.

Entrevista 2 - Cliente Potencial

El entrevistado, mostr6 interés en incorporar nuevos origenes y sefialdo que su
clientela valora cafés dulces, limpios y equilibrados. Aunque actualmente trabaja con
origenes populares como Colombia, Etiopia y Brasil expresé apertura a incluir cafés
ecuatorianos siempre que ofrezcan calidad consistente y un perfil distintivo. Considera
que Ecuador estd poco representado en el mercado madrilefio, lo que abre una
oportunidad para destacar si se ofrecen perfiles afrutados o florales con buena
trazabilidad.

En entrevistado resaltd la importancia de recibir muestras para catar, contar con
informacion técnica clara (finca, procesos, variedad, puntaje) y establecer una relacion

comercial transparente y estable. Indicé que estaria dispuesto a comprar sacos de 35 a 60
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kg y en rangos de precios competitivos segin puntaje. Su disposicién a probar muestras
evaluar lotes ecuatorianos muestra un potencial real de colaboracion si se garantiza
consistencia, buena comunicacion y precios razonables.

Entrevista 3 - Duefio de Indera

El empresario explicdé que su compaiia exporta café de especialidad hacia Asia,
Europa y Estados Unidos, donde existe demanda por perfiles de sabor unicos como Tipica
Mejorada y Geisha. Subray6 que cada mercado tiene preferencias especificas y

que el café verde permite adaptarse a distintos métodos de tostado segtn la cultura
local. Reconocid desafios relacionados con costos logisticos y la baja visibilidad
internacional del café ecuatoriano. Senaldé que su estrategia prioriza la calidad y la
trazabilidad por encima de certificaciones costosas. Finalmente, resalté que la innovacion
en perfiles sensoriales, la pureza del producto y la correcta identificaciéon de mercados
son factores decisivos para alcanzar el éxito en la exportacion.

Hallazgos mas Relevantes

El analisis combinado de encuestas y entrevistas revela que el café ecuatoriano de
especialidad posee una ausencia total pero un alto potencial de aceptacion dentro del
mercado de cafeterias de especialidad en Madrid. Ninguna de las cafeterias encuestadas
trabaja actualmente con este origen, confirmado por el lider politico quien sefiala su
presencia minima en la ciudad. Sin embargo, mas de la mitad del mercado manifiesta
interés en conocerlo y aproximadamente la mitad muestra una gran disposicion a recibir
muestras para evaluacion. Esta ausencia no responde a una percepcidon negativa del
producto, sino a la falta de oferta estable, visibilidad del origen y red de distribucion
establecida. Esto convierte al mercado madrilefio en un terreno fértil para la introduccioén

de cafés ecuatorianos de alta especialidad.
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Los compradores del sector valoran principalmente la consistencia en calidad,
trazabilidad y comunicacion clara, aspectos que también identificaron como los
principales problemas con sus proveedores actuales. Aproximadamente la mitad de las
cafeterias reporta inconsistencia en la calidad como su mayor desafio. Las cafeterias
demandan puntuaciones SCA elevadas (la mayoria busca mayor a 90 puntos), perfiles
sensoriales distintivos y documentacion técnica detallada de cada lote. Esta necesidad
coincide con la vision del duefio de INDERA, quien reafirma que "la trazabilidad
completa y la calidad son més determinantes que certificaciones costosas". Su experiencia
exportando hacia Europa demuestra que los mercados internacionales
responden favorablemente a cafés ecuatorianos cuando se ofrece calidad verificable,
perfiles tnicos como Tipica Mejorada y Geisha, y una narrativa so6lida del origen.

El mercado presenta barreras estructurales importantes: costos logisticos, escasa
presencia de importadores que trabajen con Ecuador de forma estable y baja visibilidad
del origen. El lider politico y el empresario exportador confirman estos desafios,
destacando que Ecuador compite con paises que ya tienen cadenas logisticas consolidadas
hacia Espafia como Colombia y Brasil.

En cuanto a preferencias sensoriales, el mercado busca activamente café unico
para distinguirse de la competencia. El lider politico identific6 como atributos mas
atractivos los "perfiles florales o frutales, trazabilidad clara y capacidad de ofrecer algo
diferente”, mientras que el cliente potencial valora “cafés dulces, limpios y equilibrados"
con interés en “perfiles afrutados o florales”. El empresario exportador valida esta
oportunidad resaltando que la "innovacion en perfiles sensoriales” es factor decisivo para
el éxito, destacando variedades como Tipica Mejorada, Sidra y nano lotes con

fermentaciones controladas como ventaja competitiva. Esta convergencia indica que el
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café ecuatoriano debe posicionarse en perfiles distintivos actualmente subrepresentados
en Madrid.

Finalmente, existe consenso sobre la estrategia de entrada efectiva.
Aproximadamente la mitad de las cafeterias muestra alto interés en recibir muestras y
considera la informacion detallada de cada lote como el servicio més valorado. El cliente
potencial enfatiz6 la “importancia de recibir muestras para catar y contar con informacion
técnica clara”, mientras que el lider politico recomendd “muestras de alta calidad,
informacion técnica solida y presencia activa en eventos especializados”. La
estrategia validada incluye: programa de muestras para catacion, fichas técnicas
completas por lote, participacion en ferias especializadas, y comunicacion directa via
WhatsApp como canal preferido. La continuidad entre lotes, la calidad constante y la
disponibilidad periddica son aspectos clave para consolidar relaciones comerciales a largo
plazo, permitiendo capitalizar la ventana de oportunidad actual.

Capitulo 2: Definicion

En esta etapa del estudio se ingresa a la segunda fase del Design Thinking,
denominada definir. Durante esta fase se analizan, organizan y sintetizan los hallazgos
obtenidos en la fase de investigacion previa, con el propdsito de identificar con claridad
las necesidades reales del cliente y delimitar el problema central.

Este proceso implica seleccionar la informacion mas relevante para orientar la
generacion de soluciones posteriores, considerando a las personas, sus motivaciones y la
manera en que se relacionan con los datos recopilados (Uribe, citado en Barbosa-

Quintero y Estupifidn- Ortiz, 2023, p.3).

2.1 Mapa de afinidad

El mapa de afinidad es una herramienta que permite clasificar informacion, ideas

y observaciones en grupos con caracteristicas similares, lo que facilita identificar
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tendencias y generar nuevos conocimientos a partir de los datos analizados (Interaction
Design Foundation,2017, parr.1).
A continuacion, se presenta la tabla 2 con los principales hallazgos de la

investigacion, agrupados por similitud, para identificar patrones claros sobre la

percepcion y oportunidades del café ecuatoriano de especialidad en Madrid.

Tabla 2
Mapa de afinidad
Grupo de . .
afinidad Hallazgos organizados Insight
Cafeterias consolidadas (de 3 a 5 afios), Mercado maduro, profesional
Perfil del . s
. .. escalamedia (de 50 a 100 kg/mes), y apto para relaciones
mercado objetivo - .
especializadas. comerciales estables.
Modelo de Pedidos mensuales o irregulares; trabajo La planificacién de compras
compray - X favorece la exportacion
s mayoritario con café verde. . . .
logistica internacional de café verde.

Oferta actual y
ausencia de
Ecuador

Criterios de
valor y calidad

Precio y
disposicion para
pagar

Dolores del
mercado

Interés y
apertura al café
ecuatoriano

Canales y
relacion
comercial

Dominan Brasil, Colombia y Etiopia;
Ecuador no tiene presencia.

Prioridad en calidad sensorial,
trazabilidad y consistencia; exigencia de
87 a mas de 90 puntos en base a los
estandares de la SCA.

Rango aceptado de 16 a 20 €/kg; precios
ligados al puntaje.

Principal problema: inconsistencia en la
calidad de los proveedores actuales.

Alto interés en probar; rechazo
inexistente; valoran muestras.

Ferias, recomendaciones y contacto
directo; preferencia por comunicacion
personal.

Existe una oportunidad clara
para posicionar a Ecuador
como origen diferenciador.

El acceso al mercado depende
de cafés de alta especialidad y
consistencia comprobada.

El café ecuatoriano debe
posicionarse en un segmento
premium competitivo.

La consistencia por lote es la
principal oportunidad de
diferenciacion estratégica.

El mercado es receptivo a la
introduccién mediante
degustacion y pruebas.

La entrada debe ser
relacional, apoyada en
muestras, ferias y contacto
directo.

Nota. La tabla organiza los hallazgos de las encuestas y entrevistas en categorias tematicas para

evidenciar patrones de pensamiento, consumo y percepcion del publico objetivo.

El mapa de afinidad evidencia que el mercado madrilefio de cafeterias de

especialidad estd conformado por negocios consolidados, con experiencia operativa y
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procesos de compra ya definidos, lo que favorece el establecimiento de relaciones
comerciales estables para un proyecto de exportacion. Los volimenes de compra y la
frecuencia de pedidos permiten planificar la exportacion de café verde sin presiones

logisticas inmediatas.

La ausencia total de café ecuatoriano en la oferta actual, junto con la alta apertura
probar nuevos origenes, hoy confirma la existencia de una oportunidad clara de entrada
al mercado. Sin embargo, el acceso depende del cumplimiento de estdndares elevados de
calidad, ya que la calidad sensorial, La consistencia del producto y las altas puntuaciones
SCA constituyen los principales criterios de seleccion de proveedores.

Asi mismo, el principal problema identificado en los proveedores actuales es la
inconsistencia en la calidad, lo que posiciona la estabilidad de los lotes y la trazabilidad
como el eje central de la diferenciacion para el café ecuatoriano. Finalmente, la
preferencia por muestras y comunicacion directa indica que la estrategia de entrada debe
ser relacional, basada en degustacion, informacién técnica clara y contacto cercano con

los compradores.

2.2 Planteamiento del Problema

En el mercado madrilefio de cafeterias de especialidad existe una ausencia de
oferta accesible de café ecuatoriano de especialidad en grano verde, lo que impide su
evaluacidn e incorporacion en los ments, pese al interés por nuevos origenes. Ninguna
de las cafeterias encuestadas trabaja actualmente con café ecuatoriano, aunque el 81.5%

manifiesta interés en conocerlo o haberlo probado previamente.

Esta situacion constituye un problema real para las cafeterias, ya que su operacion
depende de proveedores confiables, descargar informacion técnica clara y consistencia

por lote. La investigacion evidencia que el 49.4% identifica la inconsistencia en la calidad
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como el principal problema con sus proveedores actuales, lo que incrementa la cautela

frente a origenes con baja disponibilidad.

Asimismo, aunque el 19.8% compra exclusivamente a distribuidores locales, hoy
el 50.3% del mercado esta abierto o prefiere el comercio directo con origen, lo que indica
que la principal barrera no es el canal de compra, si no la falta de un modelo de acceso

confiable para el café ecuatoriano en Madrid.

2.3 Arbol de problemas

El arbol de problemas es una de las herramientas fundamentales en la
planificacion, especialmente en la investigacion. El andlisis del arbol de problemas,
también llamado analisis/arbol situacional o simplemente arbol de problemas, ayuda a
encontrar soluciones a través del mapeo del problema. Identifica en la vertiente superior,
las causas o determinantes y en la vertiente inferior las consecuencias o efectos que se

presente en dicha investigacion (Gonzalez-Muioz, et al 2023).

A continuacion, se presenta en la figura 18 el arbol de problemas que organiza de
manera visual las causas y efectos relacionados con la oferta limitada y poco accesible
del café ecuatoriano de especialidad en Madrid. Su objetivo es identificar de forma clara
el origen del problema y las consecuencias que genera para las cafeterias de especialidad,

permitiendo comprender mejor las areas que requieren intervencion.
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Figura 18
Arbol de problemas
- _
Los cafeterias no pueden
evaluar ni probar el caté.
S e e [ Ecuador no se integra al .

accesibles y conocidos. { mercado de especialidad. { EFECTOS

Menos diversidad y -

i El origen Ecuador pierde
| diferenciacion en la oferta |

" oportunidades de posicionamiento. |

Oferta limitada y poco

S e PROBLEMA
e T
en grano verde en el PRINCIPAL
mercado de Madrid.
Baja disponibilidad A o Falta de informacion
en el mercado p(:::sl.;: ::‘f[::::as técnica y trazabilidad CAUSAS
madrilefio clara PRINCIPALES
Dudas sobre
No hay distribuidores H’"_'“ de muestras consistencia entre CAUSAS
locales que trabajen accesibles para evaluar e SECUNDARIAS

Ecuador. calidad

Nota. El arbol se construy6 a partir de los hallazgos de encuestas y entrevistas realizadas a cafeterias de

especialidad y actores del sector cafetero en Madrid.

El arbol de problemas evidencia que la limitada presencia de café ecuatoriano de
especialidad en el mercado madrilefio no responde a una falta de interés ni de calidad, si
no a dificultades estructurales de acceso. La inexistencia de una oferta accesible y
confiable impide que las cafeterias puedan evaluar el producto, lo que condiciona sus
decisiones de compra hacia origenes mas condicionados y disponibles.

La problematica radica en la baja disponibilidad de café ecuatoriano, la falta de
distribucion local estable y la falta de informacion técnica y concisa entre lotes, factores
criticos para un mercado que prioriza seguridad operativa y continuidad en el suministro.
Estas limitaciones incrementan la percepcion de riesgo y reducen la disposicion a

incorporar un origen poco visible, aun cuando existe apertura nuevos proveedores.
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Como resultado, el mercado madrilefio de especialidad pierde diversidad y
diferenciacion en su oferta, mientras que el café ecuatoriano pierde oportunidades
comerciales. El andlisis confirma que el problema central es de acceso y
comercializacion, no de producto, lo que justifica una estrategia orientada a facilitar la

evaluacion, disponibilidad y confiabilidad del café ecuatoriano en ese mercado.

2.4 Buyer Persona

El buyer persona es una representacion semificticia del cliente ideal, desarrollada
a partir de informacion real sobre sus motivaciones, comportamientos, necesidades y
objetivos. Su propdsito es identificar a quién resulta mas rentable y viable dirigir la oferta,
de manera que las acciones comerciales y de marketing se adapten a sus expectativas y
faciliten el proceso de venta (Sanchez, 2018, p.7).

A continuacion, se presenta la figura 19, la cual resume el perfil del comprador objetivo

en Madrid
Figura 19
Buyer persona
MOTIVACIONES: OBJETIVOS:
« Diferenciarse en un mercado competitivo « Encontrar café verde de calidad consistente
« Ofrecer perfiles sensoriales nicos « Acceso directo a origenes diferenciados
o EarEini e ATl e TrTEn e e « Precio justo y estable (relacion calidad-precio)
« Educar a sus clientes sobre calidad e

CAFETERIA DE . ; « Trazabilidad completa del producto
ESPECIALIDAD TiPICA e « Proveedor con buena comunicacion
« Ubicacion: Madrid -
. : COMPORTAMIENTO DE COMPRA: FRUSTRACIONES:
(Malasaiia. Chamberi.
Lavapiés) « Solicita muestras de 1-5 kg antes de comprar » Retrasos en entregas
« Tipo de cliente: B2B - « Evaltia mediante catas profesionales « Inconsistencia entre lotes
Microtostador/Cafeteria « Valora origen, proceso y perfil sensorial  Baja comunicacion con proveedores
* Volumen mensual: 20-60 « Busca consistencia sobre todo » Desconocimiento del origen Ecuador

kg de café verde
« Perfil del decisor:
Duefio/Gerente (30-45

ELE) DATOS PSICOGRAFICOS HABITOS DIGITALES

« Activo en redes profesionales del sector café

« Asiste a ferias y eventos de café de
especialidad

« Participa en catas y entrenamientos

+ Experiencia: Barista « Valores: Calidad, trazabilidad, transparencia
profesional o emprendedor « Estilo de negocio: Independiente, artesanal, cuidado
cafetero « Relacion con producto: Pasion por el café, experto

« Proceso de decision: Cata personal, evaluacion .
- : o sensoriales

cafeteria independiente técnica . .
con tueste propio « Comparte contenido sobre su cafeteria en

Instagram

« Situacion actual: Opera

Nota. Representacion del buyer persona construida a partir de los resultados de la encuesta y del
analisis cualitativo del mercado objetivo. La figura resume caracteristicas demograficas, psicograficas y

de comportamiento de compra relevantes para el plan de exportacion.
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El buyer persona identificado corresponde a una cafeteria de especialidad en
Madrid, cuyo comportamiento esta orientado a garantizar consistencia y calidad en el café
verde que adquiere para tostar y servir. Este perfil valora la trazabilidad, la transparencia
y las relaciones comerciales estables con proveedores que le permitan conocer el origen,
los procesos de beneficio y las condiciones de produccion del café, lo que coincide
plenamente con las tendencias actuales del sector de especialidad. Su
motivacion principal es diferenciar su negocio en un mercado altamente competitivo a
través de cafés tnicos con identidad clara y narrativa de origen solida, lo que abre
oportunidades claras para la introduccion de cafés ecuatorianos con perfiles distintivos y
trazabilidad completa.

Ademas, se evidencia que este cliente ideal tiene una alta disposicion a explorar
micro lotes y procesos diferenciados como lavado, honey y naturales, siempre que se
mantenga la estabilidad en la calidad del producto. Su comportamiento de compra es
predominantemente mensual, con volumenes moderados y preferencia por adquirir café
a través de distribuidores locales en Espafia para minimizar fricciones logisticas. No
obstante, presenta frustraciones relacionadas con problemas comunes en la cadena de
suministro, tales como retrasos en las entregas, inconsistencias entre lotes y comunicacion
deficiente con proveedores. El andlisis también muestra que este buyer persona utiliza
activamente canales digitales para informarse y contactar proveedores, lo que sugiere que
una estrategia comercial basada en contenido educativo, transparencia y presencia digital

sera especialmente efectiva.

2.5 Mapa de empatia

El mapa de empatia es una herramienta creada por Dave Gray para complementar
la segmentacion tradicional, ya que permite identificar de forma mas profunda a los

clientes potenciales al comprender lo que viven, siente y necesitan cuando surge una idea
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de negocio (Figueroa Molina, 2020, como se citd en Riveros Montiel y Olmedo, 2024,
p.3).

A continuacion, se presenta la figura 20, la cual expone el mapa de empatia
desarrollado para comprender de manera integral al cliente ideal.

Figura 20

Mapa de empatia

¢Qué piensa y siente?

+ "Necesito café que cuente una historia unica"

* "Mis clientes notan cualquier cambio de calidad”
* "Quiero destacar entre tanta competencia”

* "La consistencia es fundamental para mi negocio”
"Necesito un proveedor en quien confiar®

¢Qué oye? ¢Qué ve?

« Clientes preguntan por el origen

Clientes cada vez mas conocedores

Origenes tradicionales dominan el

mercado

« Ferias y eventos del sector
constantemente

* Tendencias de procesos

experimentales

Competencia por diferenciacion

del café

¢ Quejas sobre retrasos de
proveedores

« Historias de inconsistencia en
lotes

* Conversaciones en ferias del

¢Qué dice y hace?

sector

"Busco café verde de calidad consistente”
¢ ";Puedes enviarme muestras para catar?"
« "Necesito trazabilidad completa del origen”
+ Cata semanalmente nuevos lotes
Compra mensualmente de 20-60 kg

;Qué le duele? ¢Qué necesita?
* Proveedor confiable y puntual

* Café consistente lote tras lote

» Trazabilidad completa y transparente
* Relacion calidad-precio equilibrada

+ Perfiles sensoriales diferenciados

« Retrasos en entregas afectan mi servicio
+ Lotes inconsistentes dafian mi reputacion
* Proveedores con mala comunicacion

* Baja disponibilidad de origenes unicos

Nota. La figura representa percepciones, emociones, comportamientos, necesidades y frustraciones del

publico objetivo, elaboradas a partir de la investigacion aplicada.

El mapa de empatia permite comprender las necesidades, motivaciones y
preocupaciones de las cafeterias especializadas como unidades de negocio. Los resultados
muestran que estas buscan proveedores que ofrezcan consistencia lote a lote, trazabilidad
completa y una comunicacion clara y puntual, elementos indispensables para asegurar la
calidad del café que sirven a sus clientes. Ademas, valoran especialmente los origenes

con historia, perfiles sensoriales diferenciados y procesos transparentes, pues estos se
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convierten en herramientas clave para destacar dentro de un mercado altamente
competitivo y educado.

El andlisis también revela frustraciones frecuentes vinculadas a retrasos en
entregas, inconsistencias entre lotes, escasa disponibilidad de origenes unicos y
problemas de comunicacion con proveedores actuales. Estas insatisfacciones abren una
oportunidad para un proveedor como INDERA, que puede posicionarse como un socio
confiable mediante entregas puntuales, calidad estable y un servicio de comunicacién
profesional. Las necesidades identificadas (como muestras previas, logistica clara,
certificaciones y precios justos) reflejan un mercado que prioriza tanto la calidad del

producto como la seriedad del proveedor.

2.6 Customer journey map

El customer journey map es una herramienta que permite visualizar, de manera
estructurada, todas las etapas, interacciones, canales, percepciones y dificultades que
experimenta una persona durante su recorrido como cliente, facilitando la comprension y
mejora de su experiencia de consumo (Maldonado Martinez et al., 2020, p.2).

A continuacion, se presenta la Figura 21, que muestra el customer journey map
desarrollado para comprender el recorrido completo que realiza el cliente ideal (desde el
descubrimiento hasta la fidelizacion) en el proceso de compra de café verde proveniente

de Ecuador en el mercado madrilefo.
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Customer journey map

- ¢.Ecuador tiene
café de
especialidad?

& Quién importa
café ecuatoriano a
- Espana?
Pensamientos .

= cCual es su
reputacion en el
mercado?

= Busca informacién
en redes
profesionales
Investiga en ferias
y eventos

» Lee sobre perfiles
ecuatorianos

Curiosidad &9

- Redes sociales
profesionales
Ferias de café
(SCA, férum café)
Grupos de
WhatsApp del
sector

Puntos de
contacto

- Recomendaciones
de colegas

= Desconocimiento
del origen

= Informacion
limitada disponible

Fricciones -« Pocas referencias

en Espafia

« Campafias
informativas del
origen

» Presencia en

ferias esparfiolas

Contenido

educativo digital

Oportunidades

= Testimonios de
otros
compradores

S Cual es el
perfil sensorial
exacto?

¢ El proveedor
es confiable?
Cual es la

relacion calidad-

precio?

Solicita
informacion
técnica
Pregunta por
fichas de cata
Compara con
otros origenes

Interés con
dudas &

Email
corporativo
Catalogos
digitales
Fichas técnicas
PDF
Llamadas
telefonicas

Precio percibido

como alto
Desconfianza
en
disponibilidad
Incertidumbre
logistica

Transparencia
total en precios

Stock disponible

en Espana
Comunicacion
rapida y clara
Fichas técnicas
completas

- ¢ Cuanto
cuesta la
muestra?

e Cuanto
tiempo tarda
en llegar?

¢ Puedo
tostarla
facilmente?

Solicita
muestra de 1—
5 kg

Coordina envio
Y pago
Planifica
sesion de cata
Ajusta perfil de
tueste

Entusiasmo
moderado =)

Plataforma de
pedidos online
Transferencia
bancaria
Confirmacion
por WhatsApp
Factura y
documentacion

Proceso de
pago complejo
Tiempos de
envio inciertos
Falta de
seguimiento
del pedido

Proceso de
pedido
simplificado
Envio exprés
de muestras
Seguimiento
en tiempo real
Muestras
gratuitas o
subsidiadas

.

.

.

sCumple el
perfil
prometido?
.Es
consistente
en diferentes
extracciones?
A mis
clientes les
gustara?

Tuesta el
café
(diferentes
perfiles)
Realiza cata
profesional
SCA
Prueba en
espresso y
filtrados

Satisfaccion
=

Sala de

tueste propia

Mesa de cata

Equipos de

filtrado

Notas de

cata

compartidas

Perfil
sensorial no
esperado
Dificultad
para trabajar
el grano

No encaja
con su oferta
actual

Guias de
tueste
especificas
Perfiles
sensoriales
precisos
Soporte
técnico
durante cata
Videos
tutoriales de
preparacion

.

.
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Experiencia

¢S Puedo
confiar en
entregas
regulares?

¢ El precio se
mantendréa
estable?

ilLa
comunicacion
seguira
siendo
buena?

Realiza
pedido
regular
mensual
Recomienda
a otros
tostadores
Comparte en
redes
sociales
Incorpora el
origen en su
menud

Lealtad y
confianza =

Pedidos
recurrentes
Instagram y
redes
sociales
Reuniones de
seguimiento
Eventos y
ferias juntos

Retrasos en
entregas
Inconsistencia
entre lotes
Comunicacion
deficiente

Programa de
fidelizacion
Comunicacion
proactiva
Garantia de
consistencia
Acceso
prioritario a
microlotes

Nota. La figura muestra las etapas del descubrimiento, consideracion, compra, experiencia de uso,

fidelizacion del consumidor, incluyendo pensamientos, emociones, acciones, puntos de contacto, fricciones

y oportunidades estratégicas.
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El customer journey map evidencia que la cafeteria atraviesa un proceso de
evaluacion gradual antes de incorporar un nuevo origen de café verde a su operacion. En
la etapa de descubrimiento, surge interés por diversificar su oferta y diferenciarse, aunque
persiste cierto escepticismo ante origenes menos conocidos como Ecuador. En esta fase,
los negocios suelen informarse a través de ferias especializadas, redes sociales
profesionales, recomendaciones entre colegas y grupos del sector.

Durante la consideracion, la cafeteria evaltia el perfil sensorial, solicita
informacion técnica y pide muestras para cata. En la fase de compra, aunque existe
entusiasmo por probar un nuevo origen, aparecen fricciones relacionadas con procesos de
pago, tiempos de envio o claridad documental. En la experiencia de uso, la satisfaccion
de la cafeteria depende del cumplimiento de lo prometido: calidad estable, ausencia de
defectos, buena tostiéon de prueba y perfiles sensoriales acordes a lo esperado. Si estas
condiciones se cumplen de manera consistente, se fortalece la confianza en el proveedor.

Finalmente, la etapa de fidelizacion se consolida cuando la cafeteria percibe
logistica estable, calidad recurrente y comunicacién eficiente, lo que impulsa pedidos
periodicos, recomendaciones dentro del sector y la incorporacion del origen en su ment
habitual. En conjunto, este recorrido evidencia que la confianza, la transparencia y la
estabilidad operativa son factores clave para que el café ecuatoriano logre un

posicionamiento sostenible en el mercado madrilefio.

2.7 POV (Point of View)

Un punto de vista constituye una definicion clara y relevante del problema,
formulada de manera que pueda ser abordada en la practica. Su funcion es servir como
guia en la fase de ideacion, orientando la generacion de propuestas hacia los objetivos

especificos que se desean alcanzar (Caeiro Rodriguez y Fernandez Iglesias, 2020, p. 1)
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A continuacion, se presentan en la tabla 3, los distintos puntos de vista construidos
a partir de los hallazgos mas relevantes de la investigacion. Cada POV combina un tipo
de usuario, su necesidad central y la percepcion que describe el problema desde su
contexto. Estos puntos de vista sirven para orientar la ideacion y enfocar las soluciones

en aspectos realmente significativos para el mercado.

Tabla 3
Point of View (POV)
Usuario Necesidad Insight
Cafeteria de Acceder a un origen nuevo que  Ecuador suena interesante porque no es
especialidad que aporte variedad a su menu sin comun, pero la falta de presencia y
busca ofrecer comprometer la estabilidad y la  referencias confiables genera dudas al
cafés diferentes calidad del producto. momento de elegirlo.
Cafeteria que Tener informacion técnica clara  La calidad no basta: necesitan
prioriza y lotes estables para poder transparencia. Si Ecuador ofrece datos
consistencia y comunicar el café a sus clientes  completos y estabilidad entre lotes,
trazabilidad con seguridad. aumenta la confianza.
Cafeteria que Comprar café sin El principal freno no es el perfil
quiere procesos complicaciones, preferiblemente sensorial, sino la logistica. Si el café
logisticos a través de distribuidores locales ecuatoriano no llega facil, no lo
simples que garanticen entregas rapidas y consideran
fiables.
Cafeteria que Recibir muestras pequeiias para  Estan abiertos a probar Ecuador, pero la
experimentay  catar y evaluar antes de decidir ~ decision final siempre se toma en la cata;
prueba nuevos  compras mayores. sin muestras, no avanzan.
cafés

Nota. Los puntos de vista se basan exclusivamente en los hallazgos obtenidos de encuestas y entrevistas

realizadas a cafeterias de especialidad y tostadores en Madrid.

Los puntos de vista evidencian que las cafeterias de especialidad ven potencial en
el café ecuatoriano, pero no lo incorporan porque aun no les transmite suficiente
confianza ni facilidad de acceso. Aunque valoran la idea de trabajar con un origen nuevo,
la ausencia de presencia en el mercado y la falta de referencias estables generan dudas.
También necesitan trazabilidad clara y lotes consistentes, ya que su oferta depende de

cafés que puedan explicar y replicar.
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La logistica es otro factor decisivo, prefieren proveedores locales o procesos
simples, por lo que importar sin intermediarios les resulta poco viable. A pesar de ello,
existe disposicidn a catar y probar muestras, lo que abre un camino claro si Ecuador
demuestra calidad desde la cata y facilita el acceso, las cafeterias estan dispuestas a
considerarlo.

Capitulo 3: Idear

La etapa de idear es un momento clave dentro del proceso de Design Thinking, ya
que marca la transicion entre la comprension profunda del usuario y la generacion de
ideas creativas. En esta fase se crea un ambiente de pensamiento libre, divergente y sin
juicios, donde el objetivo central es ampliar el nimero de opciones antes de elegir las més
prometedoras. Su propodsito no es decidir, sino explorar, permitiendo que surjan ideas

innovadoras que normalmente no aparecen en un proceso lineal o rigido.

Durante esta etapa se busca estimular la creatividad en grupo mediante técnica
como lluvia de ideas o mapas mentales. El énfasis estd en romper patrones, superar las
primeras respuestas evidentes y evitar soluciones convencionales que no aportan
diferenciacion al producto. Como sefialan los autores del enfoque, “la etapa de ideacion
inicia el disefio mediante la generacion de multiples propuestas, combinando imaginacion
y razonamiento. Se emplean técnicas como mapas mentales o prototipos, separando la
creacion de la evaluacion, lo que amplia alternativas y potencia la innovacion colectiva”

(Vargas Marquez et al., 2021, p. 8).

3.1 Brainstorming

El brainstorming se entiende como una dinamica grupal orientada a producir una
cantidad amplia de ideas en poco tiempo, dentro de un ambiente libre de criticas, donde
se prioriza la creatividad colectiva sobre la evaluacion logica inmediata (Mengual

Recuerda y Juarez Varon, 2025).
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A continuacion, se presentan las figuras correspondientes al proceso de seleccion
de ideas durante la fase de ideacion, donde se evaludé cada propuesta segin su

deseabilidad, viabilidad y factibilidad, con el fin de determinar soluciones estratégicas

para ingresar al mercado objetivo.

La figura 22 muestra las principales ideas generadas durante la fase de ideacion

para abordar la limitada oferta de café de especialidad de ecuatoriano en el mercado de

Madrid.

Figura 22
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Nota. La figura reune las propuestas iniciales creadas mediante el brainstorming grupal para resolver la

limitada oferta de café ecuatoriano de especialidad en Madrid. Incluye ideas diversas en comercializacion,

logisticas, marketing y alianzas estratégicas.
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Las propuestas se orientan principalmente a la exportacion directa hacia cafeterias
de especialidad, mediante la implementacion de alianzas logisticas, el uso de
importadores en la Unidén Europea y la comercializacion de micro lotes y envios
consolidados. Asi mismo, la figura indica la necesidad de estructurar una propuesta de
valor diferencial acompafiados de documentacion técnica, trazabilidad y herramientas de

storytelling de origen.

3.2 Mapa Mental

Los mapas mentales muestran el pensamiento como una estructura organizada,
donde las ideas principales actian como nucleos que permiten establecer relaciones,
niveles jerarquicos y categorias entre los conceptos (Ontoria et al., 2006, como se cito en
Mufioz Gonzélez et al., 2010, p. 93).

En la siguiente figura 23 se presenta los principales conjuntos obtenidos de

brainstorming previo.

Figura 23
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Nota. La figura sintetiza la lluvia de ideas en siete areas estratégicas que abarcan logistica, canales,

marketing, relaciones profesionales y alianzas institucionales.
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El diagrama muestra como la lluvia de ideas evoluciond hacia una estructura mas
clara y estratégica, agrupando las propuestas en ejes que reflejan un entendimiento
integral del problema. En lugar de centrarse unicamente en la dificultad logistica o en la
falta de visibilidad del producto, el conjunto de ideas identifica que la solucion requiere
actuar simultdneamente en varias capas: asegurar el flujo de producto mediante
exportaciones inteligentes, abrir canales de venta viables, generar confianza a través de
transparencia y narrativa de origen, reforzar la presencia profesional en ferias y eventos,
activar la demanda desde cafeterias y tostadores, establecer alianzas institucionales y
comunicar de manera especializada al sector. Esta organizacion evidencia que el reto no
es un solo cuello de botella, sino una cadena de factores que deben alinearse para convertir
al café ecuatoriano en una opcidn accesible, reconocida y competitiva dentro del mercado
de Madrid.

Figura 24

Ideas priorizadas segun deseabilidad, viabilidad, y factibilidad
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Nota. La figura presenta las cuatro propuestas con mayor potencial de implementacion.

El anélisis de esta seleccion de ideas muestra un proceso de filtrado estratégico

donde las propuestas se depuran para identificar acciones que realmente abren puertas en
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el mercado madrilefio y pueden ejecutarse con los recursos disponibles. Las cuatro ideas
elegidas (enviar muestras a cafeterias, asistir a ferias, crear un catalogo digital de
productores y realizar contacto directo con cafeterias) revelan un enfoque altamente

practico y orientado a la prospeccién comercial activa.

En conjunto, estas iniciativas fortalecen la entrada del café ecuatoriano en Madrid
desde tres frentes complementarios: generar confianza ofreciendo muestras tangibles,
respaldar la transparencia y profesionalismo mediante un catdlogo claro y trazable, y
establecer relaciones directas a través de presencia en ferias y contacto individualizado.
Esta combinacion permite mostrar valor real antes de hablar de volumen, posiciondndose

como un proveedor cercano, confiable y técnicamente sélido.

El resultado es una estrategia centrada en construir relaciones, demostrar calidad
y facilitar decisiones rapidas en cafeterias de especialidad, priorizando acciones de alto

impacto y bajo riesgo que aceleran la traccion en un mercado competitivo.

3.3 How Might We?

El método How Might We permite replantear los problemas de disefio para
generar ideas claras, creativas y orientadas a soluciones dentro del proceso de Design
Thinking (IxDF, 2016, parr.1).

Bajo esta logica, y tomando como base los insights obtenidos durante la fase de
definicion (especialmente la baja disponibilidad del café ecuatoriano en Madrid, la
preferencia de las cafeterias por compras locales, la necesidad de trazabilidad clara, la
importancia de recibir muestras antes de comprar, la alta disposicion a probar origenes
nuevos, y la incertidumbre logistica asociada a la importacién directa) se formularon

preguntas orientadoras que transforman el problema en oportunidades de solucion.
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Estas preguntas tipo How Might We (HMW) permiten explorar multiples rutas
posibles, enfocadas en mejorar el acceso, construir confianza, fortalecer la presencia del
origen y reducir las fricciones que actualmente dificultan su adopcion en el mercado
madrilefio de especialidad.

1. ;Cémo podriamos facilitar que las cafeterias de especialidad accedan al
café ecuatoriano sin depender de envios complejos desde Ecuador?

Justificacion:

La falta de distribucion local es una de las principales barreras identificadas. E1 69 % de
las cafeterias prefiere comprar a proveedores dentro de Espafia, lo que evidencia que la
logistica internacional limita seriamente la adopcion del origen Ecuador. Para ser viable,
el acceso debe simplificarse y alinearse con los canales que ya utilizan.

2. ;Como podriamos generar confianza mostrando trazabilidad y calidad
antes de la compra?

Justificacion:

El 63 % de las cafeterias considera la trazabilidad como un factor determinante, y las
entrevistas revelan que la transparencia es indispensable para confiar en un origen poco
conocido como Ecuador (percibido como desconocido por el 58 %). Una trazabilidad
clara reduce incertidumbre y refuerza la percepcion de calidad.

3. (Como podriamos permitir que las cafeterias prueben el café sin asumir
grandes riesgos?

Justificacion:

El 49 % solicita muestras pequefias (1-2 kg), lo que muestra su necesidad de catar antes
de comprometerse. Ademas, temen que el perfil sensorial no cumpla sus expectativas.
Ofrecer mecanismos de prueba con bajo riesgo facilita la adopcion inicial y disminuye la

friccion en la compra.
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4. ;Como podriamos crear alianzas que aseguren disponibilidad local y
estabilidad en el suministro?

Justificacion:
La consistencia es el factor mas valorado (71 %) y los principales problemas con
proveedores actuales son retrasos e inestabilidad de lotes. Sin una red de alianzas
confiable, el origen Ecuador seguira siendo percibido como dificil de conseguir. Generar
disponibilidad local responde directamente a la mayor necesidad del mercado.

5. (Coémo podriamos posicionar el café ecuatoriano como un origen
emergente y atractivo dentro del sector de especialidad en Madrid?

Justificacion:
Aunque Ecuador no es un origen frecuente, existe una apertura positiva: el 79 % estaria
dispuesto a probarlo. Ademas, los perfiles sensoriales ecuatorianos se alinean con las
preferencias madrilefas (dulces, limpios y equilibrados). Posicionarlo estratégicamente
permitiria diferenciarlo frente a origenes tradicionales y aprovechar su potencial como

origen emergente.

3.4 Matriz (Impacto vs. Esfuerzo)

La matriz impacto y esfuerzo es una herramienta de Design Thinking que facilita
la categorizacion de ideas y proyectos, con el fin de identificar las oportunidades mas
prometedoras en términos de beneficio rapido. Esta matriz representa graficamente las
ideas en dos dimensiones: el esfuerzo requerido para abordarlas en el eje horizontal y el
impacto potencial que tendran en la organizacion una vez completadas, en el eje vertical
(Vallés, 2024, parr.2)

A continuacidn, se presenta la Figura correspondiente a la Matriz de Impacto y
Esfuerzo, en la cual se evaluan las ideas generadas segiin su potencial de impacto en el

mercado y el nivel de esfuerzo requerido para su implementacion.
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Matriz de impacto y esfuerzo
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Nota. La matriz sintetiza la valoracion cualitativa del impacto y esfuerzo de cada idea propuesta para la

introduccion del café ecuatoriano de especialidad en Madrid.

La matriz evidencia que participar en ferias y eventos se consolida como la

alternativa mds valiosa, al ubicarse en el cuadrante de alto impacto y bajo esfuerzo,

convirtiéndose en la estrategia prioritaria para generar visibilidad inmediata y contactos

relevantes. El envio de muestras presenta un impacto elevado, pero requiere una mayor

inversion de tiempo y coordinacion, por lo que se considera una accidn estratégica para

desarrollar de manera progresiva. Finalmente, el contacto directo con cafeterias, aunque

podria generar vinculos comerciales puntuales, implica un alto esfuerzo logistico y un

rendimiento limitado, razon por la cual se ubica como una alternativa descartable en la

fase actual.

3.5 Propuesta de Idea de negocio a implementar

Idea: Exportacion de café ecuatoriano de especialidad en grano verde a cafeterias

de especialidad en Madrid.

Nombre: Café Indera.



71

Descripcion: Marca ecuatoriana de café de especialidad con destacados
reconocimientos como el primer lugar en el festival “Lo mejor de Loja” y segundo lugar
en la competencia “Taza Dorada”, que busca ofrecer un producto confiable, trazable y
conectado con la identidad ecuatoriana. La marca se centra en la venta de café molido y

en grano, con perfiles suaves y balanceados caracteristicos de la region andina.

Producto: Café de especialidad ecuatoriano proveniente de pequenos productores
de Loja, incluyendo variedades como Geisha, Villalobos y Catui, con perfiles sensoriales

que varian de florales a achocolatados y puntajes de hasta mas de 90.

. Como soluciona el problema o necesidad investigada?

El producto responde a la escasa presencia de cafés latinoamericanos de origen
unico y de alta calidad en tiendas especializadas, ferias gastronémicas y canales gourmet
de Madrid. Ofrece un café auténtico, trazable y accesible, que permite a los consumidores
disfrutar de un producto premium con identidad clara, practicas sostenibles y una relacion
calidad-precio competitiva. Ademas, su perfil sensorial diferenciado aporta una
experiencia sensorial inica para un publico que busca variedad, calidad y conexion con
el origen.

A quién se enfoca?

Esta dirigido a cafeterias de especialidad que trabajan con grano verde y buscan
cafés con atributos sensoriales distintivos, alta trazabilidad, consistencia en calidad y
relaciones comerciales directas.

Capitulo 4: Prototipo

El presente proyecto consiste en el desarrollo de un plan de exportacion para
introducir café de especialidad ecuatoriano en grano verde en el mercado de Madrid,

Espana. El objetivo central es disefiar un modelo de entrada sostenible y competitivo para
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la empresa INDERA, aprovechando las fortalezas del café ecuatoriano: su origen unico,
su calidad sensorial y sus practicas de produccion responsables.

El prototipado es una fase metodoldgica que permite materializar y validar ideas
mediante la creacion de versiones simplificadas de un proyecto, facilitando la deteccion
temprana de errores, la optimizacion de recursos y la toma de decisiones informadas antes

de la implementacion final (Ulrich & Eppinger, 2016, p. 289).

4.1 Descripcion del Producto

El producto ofertado corresponde a café verde de especialidad ecuatoriano de la
especie Coffea arabica, proveniente de una sola finca ubicada en la provincia de Loja. Se
clasifica como un producto agroalimentario destinado a la exportacion y se caracteriza
por incluir variedades de alto valor como Geisha, Sidra, Villalobos, Caturra, Catui rojo y
Catui amarillo, cada una con perfiles sensoriales inicos que han alcanzado puntajes entre
87 y mas de 90 puntos bajo estandares de la Specialty Coffee Association (SCA). Desde
el punto de vista técnico, el café presenta humedad controlada entre 10 % y 12 %,
densidad Optima, procesos de beneficio diferenciados segiin la variedad y seleccion
manual para garantizar un bajo nivel de defectos, ademas de un empaque especializado
con proteccion GrainPro para mantener la frescura durante el transporte internacional.
Sus principales beneficios incluyen una alta calidad sensorial, trazabilidad total al
provenir de una sola finca, consistencia en taza, produccién bajo practicas agricolas
sostenibles y un enfoque ético que incluye salarios justos para los trabajadores. Entre sus
elementos diferenciadores destacan la disponibilidad de micro lotes exclusivos, la
complejidad aromatica de sus variedades premium, la transparencia en la comunicacion
de datos técnicos y la capacidad productiva estable de aproximadamente 105 quintales
exportables al afio. Para su comercializacién internacional, el producto requiere

certificaciones como el certificado fitosanitario emitido por la agencia de Agrocalidad, el
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certificado de origen y el registro como exportador; mientras que certificaciones
complementarias como Buenas Practicas Agricolas (BPA), sostenibilidad (Rainforest
Alliance u organico) y evaluaciones sensoriales oficiales son altamente valoradas por

cafeterias de especialidad en Madrid.

4.2 Analisis del Mercado Internacional

El presente proyecto orienta su exportacion hacia Espafia, especificamente a la
ciudad de Madrid, donde existe un ecosistema consolidado de café¢ de especialidad
compuesto por aproximadamente 277 cafeterias de especialidad (Garcia-Arbos, 2024,
parr.5), lo que representa un mercado atractivo y altamente especializado. El consumo de
café de especialidad en Espana se encuentra en crecimiento, impulsado por consumidores
que buscan mayor calidad, sostenibilidad y trazabilidad, tendencias que también se
observan a nivel global con un mercado que en 2025 alcanz6 los 28,810 millones de
dolares y proyecta crecer hasta mas de 32,000 millones en 2026 (Business Research
(2025, parr.3). En cuanto a habitos de consumo, el publico madrilefio prioriza
sabores diferenciados, métodos de filtrado y productos con historia de origen, lo que ha
favorecido la realizacion de festivales, eventos y competencias de café de especialidad en
el pais. Dentro de este entorno, el nicho més relevante para el proyecto estd constituido
por cafeterias de especialidad que buscan micro lotes exclusivos, alto puntaje sensorial y
transparencia en el origen, lo que se alinea directamente con las caracteristicas del café
ecuatoriano que se desea exportar.

Para un exportador ecuatoriano de café verde de especialidad, la competencia
directa en el mercado madrilefio estd conformada por los paises y operadores
internacionales que actualmente abastecen a Espana con café verde, especialmente
aquellos que dominan el comercio hacia la Unién Europea y el segmento de café¢ de

especialidad.
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De acuerdo con datos de TradeMap (2024) para el producto 090111 (café sin
tostar, sin descafeinar), Espafia importa café verde principalmente a través de Alemania
(18.5 %), Reino Unido (15.7 %) y Francia (13.6 %). Estos paises no son productores, pero
actuan como centros de redistribucion del café verde, concentrando la oferta proveniente
de distintos origenes y facilitando su ingreso al mercado espaiiol.

A nivel de origen productivo, la competencia directa para Ecuador proviene de
paises con fuerte posicionamiento en el mercado internacional del café de especialidad,
tales como Brasil, Viet Nam, Suiza, Alemania y Colombia. Estos paises destacan por su
reputacion consolidada, volumenes estables y reconocimiento entre los compradores
europeos, lo que les otorga una ventaja competitiva frente a nuevos oferentes (ITC, 2024).

En el contexto especifico de Madrid, el mercado se caracteriza por una alta
presencia de café verde proveniente de estos origenes tradicionales, lo que genera un
entorno competitivo exigente. La oferta disponible es amplia y diversificada, lo que
obliga a los nuevos exportadores a diferenciarse mediante atributos como calidad
sensorial superior, trazabilidad, exclusividad de micro lotes y procesos de produccion

diferenciados.

4.3 Seleccion del Pais de Destino

Espaia constituye un destino adecuado para la exportacion de café verde de
especialidad debido al crecimiento sostenido del consumo de cafés premium y a la
consolidacion del sector de cafeterias de especialidad, particularmente en la ciudad de
Madrid. El café verde ingresa a Espafia con arancel 0 %, lo que reduce las barreras de
acceso para el producto ecuatoriano. En términos de estabilidad, Espafia presenta un
riesgo pais bajo (A2) y un clima empresarial muy favorable (A1), lo que indica un entorno
econdmico estable y seguro para el comercio internacional (COFACE, 2024). Asimismo,

Madrid registra un indice de poder adquisitivo entre 112 y 120, situdndose entre un 12 %
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y 20 % por encima del promedio nacional (100), lo que refleja una mayor capacidad de
consumo de productos de alto valor agregado, como el café¢ de especialidad (NIQ
Geomarketing, 2025). Aunque el nivel de competencia es elevado, la ain limitada
presencia del café ecuatoriano en el mercado espafiol genera oportunidades de nicho para

microlotes diferenciados.

4.4 Analisis del Perfil del Cliente Objetivo.

Las cafeterias de especialidad en Madrid son pequefios negocios independientes
que han surgido sobre todo en barrios como Malasafia, Chamberi o Lavapiés. Suelen estar
dirigidas por personas muy involucradas en el mundo del café (muchas veces baristas o
emprendedores que decidieron abrir un espacio propio) y que han construido su marca
alrededor de una idea sencilla: servir un café¢ excepcional y cuidar cada detalle de la
experiencia.

Son locales de tamafio reducido, con una oferta centrada en el café y en algunos
casos alimentos ligeros, su menu suele incluir reposterias, tostadas o sdndwiches
sencillos. El corazén del negocio es el café de especialidad: granos con trazabilidad,
perfiles sensoriales definidos y un enfoque claro en la calidad. Ademéas de espresso,
suelen ofrecer métodos manuales como V60, Chemex o AeroPress. Detras de la barra hay
equipos profesionales y baristas que ajustan constantemente las recetas del dia.

En Madrid el sector esta creciendo rapido. En muchos barrios se puede encontrar
una cafeteria de especialidad en cada esquina, y aun asi la demanda contintia subiendo.
Esta expansion, sin embargo, obliga a diferenciarse: ya no basta con hacer un buen café;
los locales necesitan contar una historia, ofrecer algo Uinico y crear comunidad alrededor
de su propuesta.

Estas cafeterias necesitan un abastecimiento fiable, ya que suelen operar en

locales pequefios con espacio de almacenamiento muy limitado; por lo tanto, cualquier
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retraso en la entrega de café afecta directamente la continuidad de su servicio. Asimismo,
requieren calidad constante: sus clientes son conocedores y detectan inmediatamente
cualquier variacion en el sabor, por lo que los barristas y duefios son extremadamente
exigentes con la uniformidad de los granos que adquieren. Buscan también diferenciarse
en un mercado competitivo, evitando cafés demasiados comunes y apostando por micro
lotes u origenes Unicos que le permitan ofrecer experiencias distintivas y mantener la
lealtad de su clientela.

Finalmente, deben cuidar cuidadosamente sus margenes comerciales. Aunque
estan dispuestos a pagar precios superiores por café de alta calidad, aprecia la estabilidad
de precios y las soluciones que les ayude a minimizar pérdidas sin comprometer la
excelencia. En este sentido, cafés como los de Ecuador presentan una combinacion
estratégica: hoy destacan por su calidad sensorial (con media de puntaje de 85.5) y
mantienen un precio FOB medio competitivo de 5.25 délares por libra, lo que permite a
estas cafeterias ofrecer un producto diferenciador sin desequilibrar su estructura de costes

(Specialty Coffee Transaccion Guide, 2023, p.8).

La decision suele estar en manos del duefio o gerente, que normalmente también
cata y evalua el café. El proceso es directo:
Prueban muestras mediante catas y extracciones en espresso.
1. Si el café convence, hacen un pedido pequefio de prueba durante unas semanas.
2. Evalutan el sabor, la aceptacion del publico, la comunicacion con el proveedor y
la fiabilidad de las entregas.
3. Sitodo va bien, pasan a una relacién mas estable con ese proveedor.
Mas alla del precio, lo que realmente valoran es la confianza, la comunicacién y

la sensacion de estar trabajando con un aliado que entiende su negocio.
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4.5 Requisitos de Acceso al Mercado

Para que el café verde ecuatoriano pueda comercializarse en Madrid, debe cumplir
un conjunto amplio de disposiciones que regulan su ingreso al mercado europeo estas
exigencias incluyen aspectos arancelarios, asi como normativas sanitarias y fitosanitarias
orientadas a garantizar la inocuidad del producto, el control de plagas y el cumplimiento
de los limites permitidos de residuos. A ello se suman los requisitos de trazabilidad, el
etiquetado obligatorio, las normas técnicas aplicables en el pais de destino y las
regulaciones relacionadas con ingredientes, materiales y otras sustancias sujetas a control.
Ademas de estas obligaciones legales, también se consideran los criterios de calidad y las
certificaciones voluntarias que responden a la creciente demanda europea de productos
con estandares verificables de sostenibilidad y transparencia. A partir de lo anterior, en
las secciones siguientes se detallan cada uno de estos requisitos, con el fin de ofrecer una
vision clara y ordenada de las condiciones que debe cumplir el café ecuatoriano para

ingresar adecuadamente al mercado de Madrid.

4.5.1 Requisitos arancelarios.

El café verde sin tostar (HS 0901.11) ingresa a la Union Europea con un arancel
del 0%, segin los datos mostrados en Market Access Map, donde se indica que el
producto ingresa bajo el régimen de Nacion Mas Favorecida sin derechos aduaneros
(International Trade Centre, s.f.).

Respecto a las preferencias arancelarias, el Acuerdo Comercial establecido en
2017 consolidé un acceso preferencias estable, permitiendo que Ecuador exporte al
mercado europeo sin enfrentar incrementos arancelarios ni riesgo de pérdida de
beneficios. La Delegacion de la Union Europea sefiala que Ecuador ha mantenido un

acceso ventajoso y un crecimiento bilateral significativo desde la entrada en vigor del
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acuerdo, lo que garantiza condiciones favorables para productos agricolas como el café

(Delegacion de la Union Europea en Ecuador, 2021, parr. 2).

4.5.2 Requisitos no arancelarios.

Segun lo establecido en el portal oficial de la Unidon Europea Access Markets
(International Trade Centre, s.f.), el café en grano verde procedente de Ecuador debe de
cumplir con varios requisitos sanitarios y fitosanitarios para ingresar al mercado espaiiol:

Certificado Fitosanitario. Este documento deber ser emitido por la agencia de
Agrocalidad, autoridad oficial en Ecuador, y certifica que el café estd libre de plagas
cuarentenarias. Su formato debe ajustar al modelo establecido por la Convencion
Internacional de Proteccion Fitosanitaria (CIPF) y es obligatorio para productos vegetales
no transformados como el café verde.

Requisitos De Inocuidad Alimentaria. Regulan la cantidad méaxima de residuos
de plaguicidas permitida en los productos alimenticios importados, incluido el café. Este
control esta normado por el Reglamento (CE) N.° 396/2005 y su objetivo principal es
proteger la salud de los consumidores. El café debe cumplir con estos niveles, aunque no
sea un producto destinado al consumo directo.

Trazabilidad Y Requisitos Generales De La Legislacion Alimentaria.
Reglamento (CE) N.° 178/2002, todos los alimentos que ingresan a la Unién Europea
deben ser trazables en todas las etapas de la cadena de suministro. Esto significa que debe
existir un registro claro del origen del café, los procesos que ha atravesado y los actores
involucrados, desde la finca hasta la llegada al importador europeo.

Estos documentos son inspeccionados por las autoridades competentes en los
Puntos de Control Fronterizo (PCF). En Espaia, intervienen entidades como SOIVRE

(Servicio Oficial de Inspeccion, Vigilancia y Regulacion de las Exportaciones) y las
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aduanas. El cumplimiento riguroso de estos requisitos es esencial para que el café
ecuatoriano acceda sin inconvenientes al mercado europeo, especialmente en el nicho de
cafeterias de especialidad, donde se valora la transparencia, inocuidad y trazabilidad del
producto.

Requisitos De Calidad Y Certificaciones Voluntarias. Para ingresar al mercado
madrilefio, el café verde ecuatoriano debe ajustarse a estandares de calidad reconocidos
por los compradores europeos. El Centro para la Promocion de Importaciones desde
Paises en Desarrollo (CBI, por sus siglas en inglés) explica que la valoracion del café se
basa en caracteristicas fisicas como la uniformidad del tamafio del grano, la presencia o
ausencia de defectos y su densidad, asi como en aspectos sensoriales evaluados mediante
catacion, como el equilibrio y la acidez (CBI, 2024, parr. 5). Aunque cada pais productor
tiene sistemas propios, en Europa los importadores suelen tomar de referencia los
lineamientos de la Specialty Coffee Association (SCA), que considera café de
especialidad aquel que alcanza la puntuacion minima de ochenta puntos en su escala de
evaluacion (CBI, 2024, parr. 9). Para un exportador, conocer esos rangos de evaluacion
es importante, ya que permite prever si sus productos se ajustan a las expectativas de los
compradores madrilefios, quienes suelen preferir lotes con alta trazabilidad y consistencia
sensorial.

Ademas de las exigencias en la calidad, el mercado europeo otorga un valor
creciente a las certificaciones relacionadas con sostenibilidad ambiental, responsabilidad
social y buenas practicas agricolas. De acuerdo con el CBI (2024), una de las
certificaciones mas solicitadas es Rainforest Alliance, que verifica la conservacion de
ecosistemas, el manejo adecuado de recursos y condiciones laborales seguras. Otra
certificacion ampliamente utilizada es Alliance, Fairtrade, la cual busca asegurar precios

minimos y condiciones comerciales mds justas para los pequefos productores. También
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destaca 4C (Common Code for the Coffee Community), orientada a mejorar la
sostenibilidad economica, social y ambiental en la cadena del café. Finalmente, las
certificaciones organicas se han consolidado como herramientas que facilitan el acceso a
nichos de mercados mas exigentes (parr.2).

No obstante, los procesos de certificacion implican costos, auditorias y el
cumplimiento constante de estandares especificos, por lo que el exportador debe evaluar
si la demanda del segmento madrilefio al que apunta justifica dicha inversion.

Aunque estas certificaciones pueden mejorar la percepcion del comprador y abrir
puertas comerciales, no garantiza automaticamente un precio premium, por lo que una
planificacion previa es indispensable.

Certificaciones De Calidad Necesarias. Las certificaciones de calidad
representan un componente fundamental dentro de los requisitos no arancelarios para la
exportacion de café verde hacia la Unidon Europea, especialmente cuando el producto se
orienta al mercado de especialidad. Aunque no todas son de caracter obligatorio, su
obtencion fortalece la credibilidad del productor y del exportador, aportando garantias
sobre la calidad, trazabilidad y seguridad del grano. Entre las mas reconocidas se
encuentran ISO 9001, enfocada en la gestion de calidad y la mejora continua de los
procesos productivos, e ISO 22000, que establece normas internacionales de seguridad
alimentaria y control de riesgos dentro de la cadena agroalimentaria. Asimismo, cuando
el café serd comercializado como producto ecologico, es indispensable cumplir con la
certificacion organica regulada por la Union Europea, la cual verifica que la produccion
respeta estandares ambientales y de sostenibilidad exigidos por los mercados europeos
(European Commission, 2025., s.p.). En conjunto, estas certificaciones aumentan la
transparencia del proveedor y favorecen la aceptacion del producto en nichos de alta

exigencia, como el café de especialidad en Espaiia.
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Permisos Sanitarios o Fitosanitarios Exigidos. Los requisitos sanitarios y
fitosanitarios constituyen una obligacion para el ingreso de café¢ verde al mercado
europeo, y se encuentran determinados por la legislacion de la Union Europea. En primer
lugar, todo envio debe contar con un certificado fitosanitario emitido por la autoridad
competente del pais exportador, que en Ecuador corresponde a la agencia de Agrocalidad;
dicho certificado garantiza que el producto esta libre de plagas cuarentenarias y cumple
con las condiciones establecidas por la UE (Access2Markets, 2010, s.p.). Ademas, al
ingresar al territorio europeo, la mercancia debe pasar obligatoriamente por una
inspeccion en un Puesto de Inspeccion Fronteriza (PIF), donde se verifica su conformidad
con los requisitos sanitarios y de inocuidad. El café verde también debe respetar los
Limites Méaximos de Residuos (LMR) establecidos por el Reglamento (CE 396, 2005),
asi como cumplir las disposiciones del Reglamento (UE 2031, 2016), que regula la
sanidad vegetal y el manejo de productos agricolas susceptibles de introducir riesgos
fitosanitarios. Estos controles aseguran que la mercancia cumpla los estdndares de
seguridad alimentaria exigidos por la UE.

Etiquetado Exigido. El etiquetado del café verde destinado a Espafa y a la Union
Europea debe cumplir con las disposiciones aplicadas a productos agroalimentarios sin
procesar, garantizando la trazabilidad y la correcta identificacion del producto durante
todas las etapas de la cadena logistica. La normativa exige incluir informacion basica
como el nombre del producto (Café verde en grano -Coffea arabica), el pais de origen, el
numero de lote o partida, el peso neto expresado en kilogramos y los datos del exportador,
incluyendo su direccion y medios de contacto. En el sector del café de especialidad,
ademads, es altamente valorada la inclusion de informacion complementaria como el
nombre de la finca productora, la variedad botdnica del grano, el proceso de beneficio

(lavado, natural o honey), la altitud de cultivo y, cuando corresponde, las certificaciones
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organicas o de comercio sostenible. Asimismo, declaraciones como “Conservar en lugar
fresco y seco” forman parte de las condiciones basicas de almacenamiento requeridas por
la normativa europea. En mercados como el de Madrid, la transparencia es un atributo
clave, por lo que incluir la puntuacion SCA, la fecha de cosecha y las notas de cata
incrementa significativamente la confianza del comprador y el valor percibido del
producto.

Normas Técnicas Del Pais Destino (Espaiia/UE). El café verde exportado hacia
Espafia debe cumplir una serie de reglamentos técnicos que garantizan la seguridad
alimentaria, la trazabilidad y la inocuidad del producto. El Reglamento (UE 1169, 2011,
p.30) establece los requisitos de informacion alimentaria facilitada al consumidor,
regulando aspectos de etiquetado, identificacion y trazabilidad del producto. Asimismo,
el Reglamento (CE 178, 2002, p.11) constituye la base del marco juridico europeo en
materia de seguridad alimentaria, definiendo responsabilidades de los operadores y
principios de control en toda la cadena agroalimentaria. En el caso del café de
especialidad, aunque no existe una normativa legal especifica, el mercado exige
estandares técnicos internos, como mantener un puntaje SCA igual o superior a 80 puntos,
ausencia de defectos primarios y pardmetros fisicoquimicos como humedad entre 10-12%
y actividad de agua inferior a 0,70. Estos criterios aseguran un producto de alta calidad y
competitivo en el mercado europeo.

Limites De Ingredientes, Materiales Y Residuos. La Union Europea aplica
regulaciones estrictas en materia de residuos, contaminantes y materiales en contacto con
alimentos para garantizar la inocuidad del café verde importado. En cuanto a residuos de
pesticidas, el (Reglamento CE 396, 2005, p.4) fija los Limites Méaximos de Residuos
(LMR) permitidos, prohibiendo la entrada de productos que superen dichos valores,

especialmente residuos plaguicidas diferentes de los resultantes de los usos aplicados



83

legalmente en la Comunidad. También se controlan los contaminantes fisicos,
exigiéndose que la presencia de impurezas no supere el 0,3%, y prohibiéndose cualquier
cuerpo extrafio como piedras, metales o restos vegetales. En relacion con contaminantes
quimicos, el Reglamento (CE 1881, 2006, s.p.). determina los niveles maximos
permitidos de micotoxinas, estableciendo para el café¢ verde un limite de 5 pg/kg de
ocratoxina A. Finalmente, los materiales de empaque deben ser aptos para alimentos y
cumplir con el Reglamento (CE 1935, 2004), el cual exige que los materiales no
transfieran sustancias que puedan poner en riesgo la salud humana o alterar las
caracteristicas del producto. El uso de sacos certificados de yute o yute con liner, y
especialmente de bolsas GrainPro, facilita el cumplimiento de estos estandares y protege

la calidad del grano durante el transporte.

4.5.3 Documentos Necesarios para Exportar Café Verde

La exportacion de café verde requiere una serie de documentos fundamentales que
garantizan la transparencia, legalidad y trazabilidad del proceso comercial. Estos
documentos permiten cumplir con las regulaciones internacionales, facilitar los controles
aduaneros y asegurar que la mercancia llegue correctamente a su destino. A continuacion,
se detallan los principales requisitos documentales que intervienen en la salida del café
hacia los mercados internacionales.

Factura Comercial. La factura comercial es uno de los documentos esenciales
en la exportacion de café verde, ya que constituye la base legal y financiera de la
transaccion internacional. Este documento debe contener de forma precisa los datos
completos tanto del exportador como del importador, asi como una descripcion técnica y
comercial del café, incluyendo la variedad, el tipo de proceso (lavado, natural o honey) y
el puntaje SCA que certifica su calidad. Asimismo, debe detallar el peso neto y bruto de

la mercancia, el precio unitario y el valor total de la operacion, e indicar el Incoterm
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acordado; en el caso del café ecuatoriano, la modalidad FOB en los puertos de Guayaquil
0 Manta suele ser la mas utilizada. La factura debe incluir también el pais de origen y el
numero de lote que permite asegurar la trazabilidad del producto a lo largo de toda la
cadena logistica.

Lista de Empaque. La lista de empaque es un documento complementario que
facilita la verificacion fisica de la mercancia durante su manipulacion y transporte. En el
caso del café verde, esta lista debe especificar con exactitud el numero total de sacos que
conforman el embarque, el peso individual por saco y el peso total consolidado de la
carga. También debe describir el tipo de empaque utilizado, que generalmente consiste en
sacos de yute o polipropileno con bolsa de proteccion interna, lo cual influye en la
estabilidad del grano durante el transporte internacional. En situaciones especificas, se
incluyen ademads las dimensiones de los bultos o pallets, permitiendo optimizar la
planificacion del espacio dentro del contenedor y facilitar los procesos de carga, descarga
y control aduanero.

Certificado de Origen. El certificado de origen es un documento oficial que
acredita que el café ha sido producido y procesado en Ecuador, lo cual es relevante para
fines estadisticos, comerciales y aduaneros. Este certificado es emitido por entidades
autorizadas como la Camara de Comercio o el Ministerio de Industrias y Productividad,
y permite que el producto pueda acogerse a beneficios arancelarios en paises donde
existan acuerdos comerciales vigentes. Aunque el café verde ya suele ingresar a muchos
mercados con es preferentes, este documento continlia siendo indispensable para
garantizar la autenticidad del origen y evitar contratiempos en el proceso de
nacionalizacion del producto en el pais de destino. Ademas, respalda la trazabilidad del
caféy proporciona confianza a los compradores internacionales que exigen claridad sobre

la procedencia del grano.
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Conocimiento de Embarque (BL/AWB). El conocimiento de embarque es el
documento logistico mas relevante dentro del transporte internacional, ya que funciona
simultdneamente como comprobante de recepcion de la carga, contrato de transporte y
titulo representativo de la mercancia. Para exportaciones maritimas se utiliza el Bill of
Lading (BL), mientras que para envios aéreos se emplea el Air Waybill (AWB). Este
documento incluye informacién fundamental como los puertos de origen y destino, el
numero de bultos o sacos embarcados, los datos del consignatario, y el nombre del
transportista o naviera responsable. En exportaciones de café verde, el Air Waybill es
especialmente importante porque es requerido para liberar la carga en destino y porque
garantiza que la mercancia ha sido embarcada bajo las condiciones convenidas entre las
partes.

Registro Sanitario / Documentos Sanitarios. Aunque el café verde no requiere
registro sanitario para ingresar a la Union Europea debido a que no es un producto
destinado al consumo directo, algunos importadores exigen documentos adicionales que
certifiquen la inocuidad y calidad del grano. Entre los mas solicitados se encuentran el
certificado fitosanitario, emitido por la agencia de Agrocalidad, que asegura que la carga
estd libre de plagas cuarentenarias y cumple con los requisitos sanitarios del pais de
destino. De igual manera, ciertos compradores pueden requerir certificados de analisis
que demuestren niveles aceptables de ocratoxina, humedad y otros parametros criticos
para mantener la calidad del café¢ durante su almacenamiento y transporte. Estos
documentos, aunque no siempre obligatorios, incrementan la confianza del importador y

facilitan procesos de inspeccion en frontera.

4.6 Estrategia de Entrada al Mercado

La estrategia de entrada al mercado debe ser coherente con la capacidad operativa

real de la empresa y con las caracteristicas del producto ofrecido. En el caso del productor
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ecuatoriano de café de especialidad, la empresa no cuenta con un departamento formal de
exportaciones; sin embargo, ha realizado exportaciones de manera ocasional, apoyandose
en intermediarios especializados. Su enfoque principal se mantiene en la produccion de

café de alta calidad y en comercializacion dentro del mercado ecuatoriano.

4.6.1 Modo de Ingreso Seleccionado

Para el ingreso del café verde de especialidad ecuatoriano al mercado de Madrid,
Espana, se ha seleccionado la venta a importador con apoyo de un intermediario logistico
en el pais de origen. Este intermediario se encarga de los tramites logisticos y necesarios
para la exportacion, mientras que el contacto comercial y la negociacion con los clientes

internacionales son realizados directamente por el duefio de la empresa productora.

4.6.2 Justificacion de la eleccion

La empresa se dedica a la produccion de café de especialidad, caracterizado por
procesos cuidadosamente controlados, micro lotes y altos estandares de calidad. Este tipo
de produccion es limitada y no estd orientada a grandes volimenes, lo que posiciona al
café como un producto premium, dirigido a un segmento especifico de mercado que
valora la calidad, el origen y la trazabilidad.

El productor trabaja con un intermediario logistico ubicado en Ecuador, cuya
funcién es brindar apoyo operativo en el proceso de exportacion. Este intermediario actiia
por cuenta del productor, sin asumir la propiedad del café, y se encarga de coordinacién
logistica.

A pesar de no contar con una estructura exportadora propia, el duefio de la empresa
mantiene el contacto directo con los clientes en Espana. Esto le permite negociar precios,
volumenes y condiciones comerciales, asi como construir relaciones basadas en la
confianza y en la calidad del producto, aspectos fundamentales en el mercado de café de

especialidad.
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Este modelo de ingreso permite reducir los riesgos financieros y operativos
asociados a la internacionalizacion, ya que la empresa no realiza inversiones elevadas ni
asume procesos que exceden su capacidad actual. Al mismo tiempo, posibilita que el
productor mantenga su enfoque principal en la produccion de café de especialidad y en el

abastecimiento del mercado ecuatoriano.

4.7 Precio de Exportacion

La determinacion del precio de exportacion constituye un componente
fundamental del plan de exportacion, ya que permite evaluar la viabilidad econémica del
producto y definir una estrategia comercial acorde al mercado internacional. En el caso
del café verde de especialidad ecuatoriano, la estructura de precios debe considerar no
solo los costos de produccion, sino también los costos logisticos asociados al traslado del
producto hasta el puerto de embarque, el incoterm seleccionado y el margen necesario
para asegurar la sostenibilidad del negocio.

La siguiente tabla presenta la estructura de costos y precios por kilogramo de café
verde, calculada bajo el incoterm FOB y considerando un precio de venta en el mercado
exterior de USD 60,00 por kilogramo. Cabe destacar que el costo del fisico interno
incluye la contratacion de un intermediario especializado que se encarga de la gestion
integral del proceso logistico.

Tabla 4

Precio de exportacion

Concepto USD/kg

Costo de produccion $ 10.70
Costos administrativos $ 0.91
Costo de ventas $ 2.16
Costos financieros $ 12.64
Costo de exportacion $ 1.58
Contingencias $ 0.97
Costo total FOB por kg $ 28.98

Nota. Desglose del precio de exportacion de café de especialidad INDERA
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La Tabla 4 muestra que el precio de exportacion FOB del café de especialidad
INDERA, fijado en USD 60/kg, se sustenta en un costo total FOB de USD 28.98/kg,
resultado de la suma del costo de produccion (USD 10.70/kg), costos administrativos
(USD 0,91/kg), costo de ventas (USD 2.16/kg), costos financieros (USD 12.64/kg) y
costo de exportacion (USD 1.58/kg). A partir de un costo FOB de USD 28.98/kg, el
producto incorpora los costos necesarios hasta su puesta a bordo, permitiendo alcanzar
un margen exportador del 52%, lo que evidencia una estructura de costos cubierta por el

precio de venta internacional, sin alterar los valores presentados en la tabla.

4.8 Logistica Internacional

La logistica internacional del café verde en grano de especialidad se estructura
bajo el Incoterm FOB (Free On Board), mediante el cual el exportador asume los costos
y responsabilidades hasta que la mercancia es cargada a bordo del buque en el puerto
ecuatoriano de salida. Este Incoterm es uno de los mas utilizados en el comercio
internacional de café, ya que facilita la negociacion con compradores extranjeros y
especifica las obligaciones de cada parte.

Para llevar a cabo del proceso logistico, se ha propuesto la creaciéon de un
Departamento de Internacionalizacion, encargado de gestionar de manera integral el
proceso de exportacion. Este departamento asume la coordinacion del transporte interno,
la planificacion de embarque, la gestion de la documentacion de exportacion, la
supervision del embalaje y la contratacion directa de los servicios de transporte
internacional. Esta internalizacion del proceso permite tener un mayor control operativo,
reduccién de costos y una gestion estratégica mas alineada con los objetivos de expansion
internacional de la empresa.

La ruta logistica inicia en la finca o centro de acopio del café en la ciudad de Loja.

Desde alli, se realiza el transporte terrestre interno hacia el Aeropuerto Internacional
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Mariscal Sucre, ubicado en la ciudad de Quito. El medio de transporte internacional
seleccionado es el transporte aéreo, debido a que actualmente representa una alternativa
mas econdémica y eficiente para el volumen de carga manejado, ademas de ofrecer un
menor tiempo de transito y mayor seguridad en la entrega.

El costo logistico asciende a USD 1.58 por kilogramo, valor que incluye el
transporte terrestre nacional hacia el aeropuerto, la manipulacion y preparacion de la
carga, asi como la gestion documental realizada por nuevo departamento de
internacionalizacion. En cuanto a los tiempos de transito, el traslado desde el centro de
acopio en Loja hasta el aeropuerto, junto con la preparacion documental y coordinacion
del embarque aéreo, toma aproximadamente 1 a 2 dias, dependiendo de la disponibilidad
de vuelos y la programacion de carga.

Finalmente, el café¢ de especialidad verde en grano se empaca en sacos de yute de
50 kg con bolsa interna GrainPro, lo que garantiza la conservacion de la calidad del
producto, la trazabilidad y el cumplimiento de los estandares exigidos por el mercado

internacional.

4.9 Plan de Marketing Internacional

El café de especialidad verde en grano ecuatoriano se posicionara en el mercado
madrilefio como un producto premium que representa la excelencia de los microclimas
andinos y la tradicidon cafetalera de altura. Lo que distingue a este producto es su
trazabilidad completa desde la finca hasta el cliente final, garantizando perfiles de taza
unicos. La propuesta de valor se sustenta en tres pilares diferenciadores: la calidad
excepcional certificada mediante puntuaciones SCA superiores a 84 puntos, el
compromiso con practicas sostenibles y comercio directo con los clientes,
proporcionando la versatilidad para que cada cafeteria pueda desarrollar perfiles de tueste

personalizados que se alineen con su identidad de marca.
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El mensaje central que se comunicara al mercado objetivo resaltara que este café
representa una oportunidad para que las cafeterias de especialidad madrilefias ofrezcan a
sus clientes una experiencia sensorial auténtica. La narrativa se construird en torno a la
historia de origen, combinada con métodos de procesamiento cuidadosos y cosecha
selectiva que resultan en granos con notas de cacao, frutos rojos y citricos con cuerpos
balanceados y acideces brillantes. Se comunicara que, al elegir este café, las cafeterias no
solo adquieren un producto superior, sino que se integran a una cadena de valor
transparente que beneficia directamente a comunidades cafetaleras, permitiéndoles narrar

historias de impacto social a sus propios consumidores finales.

4.9.1 Estrategias promocionales

La estrategia de redes sociales se orientard especificamente hacia plataformas
donde la comunidad especializada de café tiene mayor presencia activa, especificamente
Instagram y LinkedIn. Se desarrollard contenido visual que documente el viaje del café
desde las fincas ecuatorianas hasta las tazas madrilefias, incluyendo fotografias de los
procesos de cultivo, beneficiado y clasificacion, asi como videos cortos que muestren las
caracteristicas distintivas de cada micro lote. La narrativa digital enfatizarda la
transparencia mediante publicaciones que presenten al productor, expliquen las
particularidades de cada proceso de fermentacion y compartan las fichas técnicas de
catacion. La interaccion con cafeterias clientes se fomentara mediante el repost de su
contenido cuando utilicen el producto, creando una comunidad colaborativa en torno a la
marca.

Las degustaciones y muestras representaran un elemento fundamental de la
estrategia de penetracion en el mercado madrileno. Se implementard un programa
estructurado de envio de muestras pre-tostadas a cafeterias de especialidad

cuidadosamente seleccionadas, acompafiadas de perfiles de sabor detallados,
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recomendaciones de tueste y sugerencias de preparacion para diferentes métodos de
extraccion. Estas muestras iran acompanadas de informacion técnica completa que
incluya datos de altitud, variedad botanica, proceso de beneficiado, puntaje de catacion y
coordenadas geograficas de origen.

La participacion en ferias internacionales se considera una estrategia clave para
conseguir clientes y generar oportunidades comerciales en el mercado europeo. El
objetivo principal de asistir a estos eventos es establecer contacto directo con
compradores profesionales, como cafeterias de especialidad interesadas en café de origen
y micro lotes premium.Se priorizard la asistencia a ferias relevantes del sector, como el
Madrid Coftee Festival, Host Milano y la Speciality Coffee Expo cuando se realice en
Europa, ya que reunen a actores clave de la industria y potenciales clientes. Estas ferias
permiten presentar el producto de forma directa y evaluar su aceptacion en el mercado.

La participacion incluird la presentacion del café mediante sesiones de cupping,
acompafiadas de material informativo con especificaciones técnicas. Asimismo, se
buscard programar reuniones previas con prospectos, con el proposito de maximizar las

oportunidades de concretar relaciones comerciales y acuerdos posteriores.

4.9.2 Imagen y marca

Para el empaque del café se utilizaran sacos de yute tradicionales de 50 kilogramos
para envios de volumen, complementados con sacos GrainPro internos que preserven la
frescura y protejan los granos de la humedad durante el transporte aéreo. Para pedidos de
menor volumen o muestras, se emplearan bolsas selladas al vacio de 1 a 5 kilogramos con
valvulas de desgasificacion, facilitando la logistica de cafeterias que deseen experimentar
con diferentes origenes sin comprometer grandes volimenes. Cada empaque incluira

etiquetas con codigos QR que permitan a los compradores acceder a informacion digital
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ampliada sobre el lote especifico, incluyendo videos de la finca de origen, perfiles de
catacion detallados y certificados de calidad.

El uso del idioma espafiol se implementard en todos los materiales de
comunicacion y empaque, reconociendo que, aunque el sector cafetero internacional
maneja terminologia técnica en inglés, el mercado espafiol valora la comunicacion en su
lengua nativa. Las fichas técnicas, descripciones de producto, material promocional
impreso y contenido digital se redactaran en espaifiol castellano estandar, evitando
localismos ecuatorianos que pudieran generar confusion y adaptando expresiones al
lenguaje comercial utilizado en Espafia. La terminologia técnica seguira los estandares
internacionales de la Specialty Coffee Association, manteniendo términos universalmente
reconocidos como "cupping", "score SCA" o "green coffee", pero contextualizdndolos
dentro de narrativas en espafiol. Esta estrategia lingliistica se extenderd al sitio web, redes
sociales y comunicaciones comerciales, facilitando la comprension inmediata de la
propuesta de valor y eliminando barreras idiomaticas que pudieran entorpecer el proceso
de decision de compra.

El branding se alineara con las expectativas estéticas y los valores del mercado
cafetero de especialidad madrilefio, adoptando un lenguaje visual contemporaneo,
minimalista y sofisticado que refleje la calidad premium del producto.

La narrativa de marca enfatizard valores de transparencia, sostenibilidad
ambiental y excelencia en calidad, aspectos valorados por los consumidores espafioles de
café de especialidad segin estudios de mercado del sector. Todo el contenido visual
mantendrd coherencia a través de diferentes puntos de contacto, desde el empaque fisico
hasta las publicaciones en redes sociales, generando una identidad reconocible y

memorable que facilite el posicionamiento diferenciado en un mercado competitivo.
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4.10 Plan Financiero

El plan financiero presenta de manera estructurada los costos, la inversion inicial,
los precios de venta y los principales indicadores de rentabilidad del proyecto, con el fin
de evaluar su viabilidad econémica y sostenibilidad en el mercado internacional. A través
de este analisis se identifican los requerimientos de capital, la estructura de costos y los
margenes esperados, permitiendo sustentar la toma de decisiones y demostrar la solidez
financiera de la empresa en su proceso de exportacion de café de especialidad.

4.10.1 Inversion inicial

Tabla 5

Inversion inicial

Concepto USD
Permisos y cumplimiento UE $540.00
Empaque y acondicionamiento final 4,592.00
Adecuaciones productivas 15,808.55
Mano de obra agricola y postcosecha 16,300.00
Marketing y gestion comercial Europa 11,352.00
Insumos, logistica y contingencias 11,887.50
Inversion inicial total 60,480.05

Nota. La inversion inicial contempla los recursos necesarios para preparar a la empresa productora de

café de especialidad para su ingreso al mercado internacional, especificamente al mercado espaifiol.

La tabla 5 muestra que la inversion inicial se orienta principalmente a fortalecer
la capacidad productiva y comercial de la empresa para su proceso de
internacionalizacion. La mayor concentracion de recursos se dirige a la mano de obray a
las adecuaciones productivas, lo que refleja la prioridad de garantizar un café de alta
calidad desde el origen y a asegurar procesos eficientes en la etapa agricola y postcosecha.

Asi mismo, se observa una asignacion hacia marketing y gestion comercial en
Europa, lo que demuestra una vision estratégica enfocada en posicionar el producto en el
mercado de destino y construir relaciones comerciales solidas. Por su parte, los recursos
destinados a insumos, logistica y contingencias evidencian una planificacion preventiva

que busca reducir riesgos operativos propios de la exportacion.



4.10.2 Costos operativos mensuales

Tabla 6

Costos operativos anuales
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Categoria Costo

Producciéon $ 56,197.45
Logistica interna $ 3,070.50

Costo de exportacion $ 5,242.00
Costos administrativos $ 31,032.10
Marketing y ventas $ 11,352.00
Costos financieros $ 66,370.00
Contingencias $ 5,100.00
Total $ 178,364.50

Nota. Los valores corresponden a costos operativos del proyecto y han sido proporcionados directamente
por el productor, el total refleja la estructura completa de costos asociados a la produccion y exportacion

del café de especialidad.

La tabla 6 muestra que la mayor carga economica del proyecto se concentra en los
costos financieros y en la produccion, lo que indica que la operacioén no solo depende del
trabajo agricola y técnico, sino también del acceso a financiamiento para sostener el
proceso exportador. Esto es comun en iniciativas de café de especialidad, donde la
inversion previa y el capital de trabajo tienen un peso importante.

También se observa una participacion relevante de los costos administrativos y de
marketing, lo que evidencia que el proyecto no se enfoca inicamente en producir, si no
en organizar su gestion interna y en posicionarse comercialmente en el mercado. La
logistica y el costo de exportacion, aunque necesarios, mantienen una proporcion menor
dentro del total, mostrando una estructura donde el valor se genera principalmente en el
origen. Las contingencias, por su parte, refleja una planificacion preventiva frente a
riesgos productivos y operativos propios del sector agricola y del comercio internacional.
Esto permite que la operacion tenga mayor estabilidad y capacidad de respuesta ante

imprevistos sin afectar de forma critica la rentabilidad del proyecto.
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Tabla 7
Costos fijos
Rubro Detalle Costo anual USD
3 operarios x SBU 482 (+
Mano de obra permanente beneficios) $ 26,160.45
Transporte finca a bodega Interno $ 2,000.00
Transito Loja a Quito Interno $ 920.50
Transporte Quito hacia Aeropuerto Interno $ 150.00
Certificado fitosanitario,
Certificaciones de exportacion certificado de origen, DAE $ 500.00
Contador interno especializado
(solo para realizar tema de
Contabilidad y gestion exportaciones) $ 6,989.00
Departamento de exportacion 1 persona 8h $ 9,471.55
Control técnico 1 persona - 8h $ 9,471.55
Servicios administrativos Agua, luz, internet, software $ 3,000.00
Seguros y licencias Operacion anual $ 1,800.00
Viaje comercial Europa Pasajes, alojamiento, agenda $ 10,000.00
Stand feria 400 EUR aprox. $ 440.00
Muestras ferias 3 kg x 32 USD/Ib + tostado $ 312.00
Publicidad Video promocional $ 300.00
Branding Acondicionamiento stand $ 300.00
Pago por crédito (amortizacion
Intereses crédito alemana) x 1 afio $ 6,300.00
Comisiones bancarias Cuota anual $ 60,000.00
Total $ 138,115.05

Nota. La tabla presenta la clasificacion anual de costos fijos vinculados a la operacion y exportacion de

café.

La estructura de costos fijos refleja una operacion orientada a sostener la actividad

exportadora en el tiempo, donde el mayor costo es el financiamiento y el sostenimiento

del talento humano clave para la gestion productivo y comercial. Esto muestra que el

proyecto no solo depende del cultivo y la logistica, sino también de una base

administrativa y financiera s6lida que garantice continuidad operativa.

Los rubros asociados a personal, contabilidad y gestion de exportaciones

evidencian la necesidad de profesionalizar el proceso y cumplir con requisitos técnicos y

normativos del comercio internacional. Al mismo tiempo, los costos en viajes y
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participacion en ferias corresponden a una estrategia de posicionamiento de mercado

especializados, fundamental para un producto de alto valor como el café de especialidad.

Tabla 8

Costos variables

Rubro Detalle Costo anual USD
12 recolectores X 4 meses
Mano de obra cosecha (20 el dia) $ 19,200.00
Agua beneficio huimedo 578 m3 x 0,70 USD/m3 $ 405.00
4.000 kWh x 0,11
Energia eléctrica USD/kWh + IVA $ 493.00
4 operarios X 6 semanas
Mano de obra beneficio humedo (32,50 el dia) $ 3,902.00
Sacos GrainPro 105 unidades x 4 $ 420.00
Sacos de yute 105 unidades x $3 $ 315.00
Pallets térmicos 11 pallets de 1.20mx 80 cm § 3,707.00
Carga aérea $ 150.00
Contingencias productivas Clima, mermas $ 3,500.00
Mano de obra de secado y
preparacion del grano verde 5.250 kg x 1,15 USD/kg $ 6,037.00
2 personas x 3 dias x 25
Mano de obra acondicionamiento USD $ 150.00
1 persona x 10 dias x 30
Supervisor de calidad USD $ 300.00
Servicios bancarios SWIFT BANCARIO $70
Contingencias logisticas Retrasos, sobrecostos $ 1,600.00
Total $ 40,249.00

Nota. La tabla presenta la clasificacion anual de costos variables, los cuales dependen del nivel de

produccion y del volumen exportado.

Los costos variables son aquellos que se generan directamente a lo largo del ciclo

productivo del café y que dependen del nivel de actividad, desde la cosecha hasta la

preparacion del grano verde para su comercializacion. Su estructura evidencia que la

operacion es intensiva en mano de obra, especialmente en las fases de recoleccion,

beneficio, secado y acondicionamiento, lo que refleja un sistema productivo basado en

procesos manuales y en control directo de la calidad. Asimismo, se identifican costos

asociados a recursos basicos como agua y energia, ademas de insumos y materiales



97

necesarios para la conservacion y manejo del producto, que permiten mantener las
condiciones adecuadas durante el procesamiento y almacenamiento.

De igual manera, se incorporan costos vinculados a la logistica, lo que muestra
una planificacién que reconoce la incertidumbre propia de la actividad agricola y del
comercio.

Tabla 9

Costo total por unidad

Concepto USD/kg
Costo de produccion $ 10.70
Costos administrativos $ 0.91
Costo de ventas $ 2.16
Costos financieros $ 12.64
Costo de exportacion $ 1.58
Contingencias $ 0.97
Costo total FOB por kg $ 28.98

Nota. Los costos por kilogramo corresponden a valores reales de produccion, empaque y logistica interna

proporcionados por el duefio de la empresa productora de café de especialidad.

El costo total por unidad muestra que el proyecto concentra su mayor peso
econdmico en los costos financieros y productivos, lo que refleja que la operacion no solo
depende del cultivo y procesamiento del café, sino también del financiamiento necesario
para sostener la exportacion. El costo de produccion ($ 10.70/kg) constituye la base del
producto y evidencia la importancia de mantener estdndares de calidad desde la finca,
mientras que los costos administrativos y de ventas tienen una participacion menor,
orientada principalmente a la gestion y colocacion del café en el mercado objetivo.

Por otro lado, el componente financiero ($12.64/kg) representa la carga mas
significativa dentro del costo unitario, lo que indica que el modelo de negocio esta
influenciado por el acceso a crédito y sus condiciones. A esto se suman los costos de
exportacion y contingencias que, aunque mas bajos en proporcidon, son necesarios para

garantizar el cumplimiento logistico y reducir riesgos operativos.
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Tabla 10

Precio de venta internacional

Concepto USD/kg
Precio EXW $50.23
Precio FOB (venta) $60.00

Nota. Los precios EXW y FOB fueron definidos por el duefio de la empresa en funcion del valor

comercial del café Geisha en el mercado internacional de especialidad.

La tabla 10 muestra la estructura del precio de venta internacional del café Geisha,
diferenciando el valor en condicion EXW y el precio FOB de exportacion. El precio EXW
refleja el valor del producto en planta, considerando los costos productivos y operativos
asumidos por la empresa hasta la salida del café, mientras que el precio FOB incorpora
los costos asociados al proceso de exportacion y la proyeccion comercial en el mercado
externo.

El establecimiento del precio FOB en $60 por kg responde no solo a la cobertura
de costos y al margen esperado, sino también al posicionamiento del café Geisha dentro
del segmento de especialidad, donde el valor se determina en gran medida con la calidad,
la trazabilidad, el origen y la diferenciacion del producto frente a la oferta internacional.
En este tipo de mercado, los precios se fijan considerando referencias comerciales de
cafés similares exportados, negociaciones con compradores y la dindmica competitiva
entre productores y comercializadores.

4.10.3 Margen de ganancia

Tabla 11

Calculo del margen

Indicador Valor
Precio de venta FOB $60.00
Costo total por kg FOB $28.98
Utilidad por kg $31.02
Margen (%) 52%

Nota. El margen se calcula a partir de la diferencia entre el precio FOB y el costo total por kilogramo,

utilizando
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En la tabla 11, la diferencia entre el costo total FOB de $28.98 /kg y el precio de
venta FOB de USD 60.00/kg genera una utilidad de USD 31.02 por kilogramo, lo que
representa un margen del 52%, caracteristico del segmento de cafés de especialidad. Este
margen se justifica por el alto valor agregado del producto, la limitada oferta de cafés
premium de origen ecuatoriano y la disposicion del mercado a pagar precios superiores
por calidad y diferenciacion. Ademads, el margen obtenido proporciona un respaldo
financiero que permite asimilar variaciones en costos logisticos o comerciales sin
comprometer la rentabilidad del proyecto, reforzando la sostenibilidad econdémica del

negocio en el mercado internacional.

4.10.4 Punto de equilibrio

Tabla 12

Punto de equilibrio

Indicador Valor
Costos fijos anuales $138,115.05
Costo variable unitario $7.67
Punto de equilibrio 2,294.25 kg

Nota. El punto de equilibrio se calculd considerando costos fijos anuales de $138,115.05 y un costo
variable unitario de $7.67. El resultando indica el volumen minimo necesario para cubrir los costos totales

sin generar pérdidas.

En la Tabla 12, el punto de equilibrio refleja la cantidad minima de café que la
empresa debe comercializar en el afio para cubrir la totalidad de sus costos, sin generar
pérdidas ni utilidades. En este caso, el resultado muestra que es necesario vender
aproximadamente 2,294.25 kg anuales para compensar los costos fijos y el costo variable
por kilogramo, lo que permite dimensionar el nivel basico de operacidon que el proyecto
necesita alcanzar para ser financieramente sostenible.

Este indicador evidencia que la estructura de costos est4 fuertemente influenciada
por los costos fijos, por lo que el volumen de produccién y venta se vuelve un factor

determinante en la rentabilidad del negocio. A medida que se supere ese nivel de ventas,
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cada kilogramo adicional contribuira directamente a la generacion de utilidad, lo que
resulta real con un modelo de exportacion de café de especialidad donde el valor del
producto y el posicionamiento en el mercado permiten absorber los costos iniciales y

mejorar el desempefio financiero.

4.10.5 Flujo de caja
Tabla 13
Flujo de caja
Mes Kg Ingresos Costos Flujo neto Saldo acumulado
Ene 437,5 26.250  14,863.67 11,386.33 11,386.33
Feb 437,5 26.250  14,863.67 11,386.33 22,772.66
Mar 437,5 26.250  14,863.67 11,386.33 34,158.99
Abr 437,5 26.250  14,863.67 11,386.33 45,545.32
May 437,5 26.250  14,863.67 11,386.33 56,931.64
Jun 437,5 26.250  14,863.67 11,386.33 68,317.97
Jul 437,5 26.250  14,863.67 11,386.33 79,704.30
Ago 437,5 26.250  14,863.67 11,386.33 91,090.63
Sep 437,5 26.250  14,863.67 11,386.33 102,476.96
Oct 437,5 26.250  14,863.67 11,386.33 113,863.29
Nov 437,5 26.250  14,863.67 11,386.33 125,249.62
Dic 437,5 26.250  14,863.67 11,386.33 136,635.95
Total 5250 315.000 178,364.05 163,635.95 888,133.65

Nota. La tabla presenta el flujo de caja mensual del proyecto durante un periodo de doce meses. Los
ingresos y costos se mantienen constantes cada mes, lo que genera un flujo neto uniforme. El saldo

acumulado corresponde a la suma progresiva del flujo neto mensual.

El proyecto requiere una inversion inicial de $60,480.05 y genera ingresos
mensuales constantes de $26,250 con costos operativos de $14,863,67, resultando en un
flujo neto mensual de $11,386.33. La inversion se recupera en aproximadamente 5.31
meses y al finalizar el primer afo, el flujo neto acumulado alcanza $163,635.95. En
contraste, si se colocara el mismo monto en una poliza del Banco de Loja con tasa del
5.15% anual (Banco de Loja, 2026), se generarian unicamente $ 3,114.72 en intereses
anuales, obteniendo un capital final de $63,594.77. Podemos concluir que la inversion en
el proyecto de exportacion de café de especialidad en grano verde resulta

significativamente mas conveniente que la poliza bancaria, siempre que se validen las
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proyecciones de ventas, se mantenga control sobre los costos y exista capacidad de

gestion adecuada.

Tabla 14

Flujo de Caja Proyectado

Afio Kg Ingresos ($) Costos (3) Flujo neto (%) Saldo acumulado ($)
Afiol 5.25 315,000.00 178,364.05  136,635.95 76,155.90

Afio2 552 331,317.00 187,603.31 143,713.69 219,869.58

Afio3 5.81 348,479.22 197,321.16  151,158.06 371,027.64

Afio4 6.11 366,530.44 207,542.40  158,988.04 530,015.69

Afio5 6.43 385,516.72 218,293.10  167,223.63 697,239.31

Nota. La tabla presenta el flujo de caja anual proyectado para un periodo de 5 afios, utilizando una tasa de
crecimiento del 5.18%, correspondiente al mercado de café de especialidad. El saldo acumulado

corresponde a la suma progresiva del flujo neto anual

El proyecto presenta una proyeccion de crecimiento basada en la tasa del mercado
de café de especialidad del 5.18% anual (Mordor Intelligence, 2025, parr.1). La inversion
inicial de $60,480.05 se recupera completamente durante el primer afio, y el proyecto
mantiene margenes operativos saludables, evidenciando una estructura de costos
eficiente. Para el quinto afio, el saldo acumulado alcanza $697,239.31, este crecimiento
sostenido, alineado con la tasa de mercado, refleja proyecciones realistas basadas en datos
del sector.

4.10.6 Indicadores de Rentabilidad del Plan Financiero
Calculo del ROI (Retorno sobre la Inversion)
Objetivo: medir la rentabilidad del capital invertido.
Formula:

Ganancia - Inversion Inicial

R01=< )XlOO

Inversidn Inicial

Datos:
e Utilidad: $136,635.95 USD

e Inversion inicial: $60.480,05 USD
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Calculo:

ROI — 136,635.95 — 60.480,05
B 60.480,05

) X 100 =126%

El ROI del 126% significa que, por cada dolar invertido, se recupera el capital
inicial mas $1.26 de ganancia. Para entender la dimension de este resultado, es importante
compararlo con las opciones tradicionales del mercado financiero ecuatoriano. Las
polizas a plazo fijo en bancos locales ofrecen entre 5% y 7% anual, los fondos de
inversion de renta fija rondan el 4-6%, e incluso los bonos corporativos dificilmente
superan el 10% anual. Este proyecto, con 126% de retorno, supera por mas de 15 veces
la rentabilidad de una poliza bancaria convencional.

Calculo del VAN (Valor Actual Neto)
Objetivo: determinar si el proyecto genera valor considerando el tiempo y el costo del

dinero.

Formula:

1-(1+nr)™
VP =FCx————

Datos:

Flujo mensual (FCi): 12.716,21 USD

e Tasa de descuento (r): 12 % anual - 0.01% mensual
e Inversion inicial (Io): 60,480.05 USD

Calculo:

1—(1,01)712

VP =11,386.33 x
0,01

VP =11,386.33 x 11.30
VP = 128,154
VAN = 128,665.52 — 60,480.05

VAN = 67,673.96 USD
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El proyecto presenta un Valor Actual Neto (VAN) positivo de USD67,673.96,
calculado con una tasa de descuento anual del 12 % aplicada de forma mensual. E1 VAN
representa cuanto valor crea realmente el proyecto después de considerar que el dinero
vale mas hoy que mafiana. Un VAN de $67,673.96 significa que, incluso descontando
todos los flujos futuros a su equivalente en valor presente y restando la inversion inicial,

el proyecto aun genera mas de $67,673.96 ganancia real.

Calculo de la TIR (Tasa Interna de Retorno)
Objetivo: encontrar la tasa que iguala el valor presente de los flujos con la inversion
inicial.

Los flujos de caja se organizaron en una serie temporal, considerando en el
periodo cero la inversion inicial como un valor negativo y, en los periodos siguientes, los
flujos netos mensuales positivos. Posteriormente, se aplicd la funciéon =TIR (rango de

flujos) en Excel, obteniéndose una tasa interna de retorno mensual.

TIR = (Inversion Inicial; FC1; FC2; ...; FC12)

TIR = TIR (-60,480.05; 11,386.33; 11,386.33; ...; 11,386.33)

TIR = 15%

La Tasa Interna de Retorno (TIR) se calculd como la tasa de descuento que iguala
a cero el Valor Actual Neto del proyecto. Para ello, se utiliz6 la expresion general del
VAN, considerando la inversion inicial de USD 60,480.05 en el periodo cero y flujos de
caja netos mensuales constantes de USD 11,386.33 durante 12 meses. Su determinacion
se realizé mediante métodos numéricos utilizando la funcién TIR de Microsoft Excel. El
resultado obtenido fue una TIR mensual del 15 %, lo que confirma la viabilidad y alta

rentabilidad del proyecto.
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La TIR del 15% indica la rentabilidad anualizada efectiva que genera el proyecto
considerando todos los flujos de caja en el tiempo. Este porcentaje puede interpretarse
como la “tasa de interés” que el proyecto paga sobre el capital invertido. En Ecuador, los
préstamos productivos de BanEcuador para el sector agricola oscilan entre 10% y 16%.
Por otro lado, la tasa pasiva para polizas es del 5,69% (Banco Central del Ecuador, 2025).
Una TIR del 15% supera ampliamente todas estas referencias, generando 9,31 puntos

porcentuales mas que la péliza del 5,69%.

Calculo del Payback

Objetivo: determinar el tiempo de recuperacion de la inversion.

Formula:
Pavback = Inversion Inicial
ayback = Flujo Anual
Calculo:
Pavback 60,480.05 —c31
ayback = 1138633 > meses

Este indicador mide qué tan rapido el proyecto devuelve el dinero invertido, lo
cual es crucial para evaluar liquidez y riesgo. Cuanto més corto el periodo de
recuperacion, menor es la exposicion del inversionista a imprevistos del mercado o
cambios en las condiciones economicas. El periodo de recuperacion de la inversion de 5
meses y 9 dias es coherente y realista dentro del contexto de este proyecto, por tres
razones fundamentales. En primer lugar, el horizontal de evaluacion es de 12 meses, por
lo que recuperar la inversion en poco menos de la mitad del periodo no representa un
resultado extraordinario, sino esperado para un negocio de ciclo corto. En segundo lugar,
la cosecha ocurre una sola vez al afo, concentrando la mayor parte de la inversion en los

meses de produccidn; sin embargo, la comercializacion y exportacion se desarrolla
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principalmente en los meses posteriores a la cosecha, cuando el producto ya esta listo
para su venta. Finalmente, al tratarse de café de especialidad, los margenes de
comercializacion son superiores a los de café convencional, lo que acelera de forma
natural la recuperacion de la inversion sin que ello implique una sobreestimacion de los

ingresos proyectados.

Tabla 15

Rentabilidad esperada
Indicador Férmula
ROI 126%
VAN $67,673.96
TIR 15%
Payback 5 meses con 9 dias

Nota. Los indicadores financieros se calculan a partir de los flujos de caja proyectados y la inversion
inicial estimada, con el fin de evaluar la rentabilidad y viabilidad econémica del proyecto de exportacion

de café de especialidad.

De acuerdo con los resultados presentados en la Tabla 15, el proyecto de
exportacion de café de especialidad INDERA muestra indicadores financieros favorables
que respaldan su rentabilidad y viabilidad econdémica. El ROI de 126% indica que la
utilidad generada supera ampliamente la inversion inicial, confirmando la alta
rentabilidad del proyecto. Asimismo, el VAN positivo de USD 67,673.96 indica que el
proyecto genera valor econdmico adicional, incluso después de descontar la inversion
inicial y el costo del capital. Por su parte, la TIR del 15%, al ser superior a una tasa de
descuento razonable para proyectos agricolas, confirma la atractividad financiera del
negocio. Finalmente, el periodo de recuperacion de 5.31 meses refleja que la inversion
inicial se recupera en menos de un afio de operacion, resultado coherente con el modelo

de negocio de café de especialidad orientado a mercados de alto valor agregado.
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4.11 Gestion de Riesgos

La exportacion de café verde de especialidad desde Ecuador hacia el mercado
espanol implica enfrentar diversos riesgos que pueden afectar la operacion, la rentabilidad
y la continuidad del proyecto. Por esta razon, se identifican los principales riesgos
asociados y se plantean acciones concretas para su mitigacion, con el fin de reducir su

impacto y garantizar una gestion adecuada.

Uno de los principales riesgos son los cambios en las normativas del pais destino,
especialmente aquellas relacionadas con requisitos sanitarios y fitosanitarios exigidos por
la Uniéon Europea. Un cambio en estos estandares podria limitar el ingreso del producto
al mercado espafiol. Para mitigar este riesgo, el proyecto contempla un seguimiento
constante de la normativa vigente antes de cada exportacion, asi como la coordinacion
con agentes de aduana y socios en destino que permitan verificar la documentacion y los
requisitos técnicos con anticipacion. De esta manera, se busca realizar ajustes oportunos

en los procesos productivos o documentales cuando sea necesario.

Otro riesgo relevante es la variacion del tipo de cambio entre el dolar
estadounidense y el euro, lo cual puede afectar el margen del exportador. Frente a este
escenario, el proyecto plantea la fijacion de precio de exportacion en doélares y el
mantenimiento de un margen de seguridad que permita absorber fluctuaciones moderadas

sin comprometer la viabilidad financiera del proyecto.

Asimismo, la demora logistica representa un riesgo operativo importante,
considerando que el café verde es un producto sensible al tiempo y a las condiciones de
transporte. Retrasos en el transporte terrestre o aéreo podrian afectar tanto los tiempos de

entrega como la calidad del producto. Para reducir este riesgo, se contempla una
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planificacion anticipada de los envios y el trabajo con mas de un proveedor logistico, lo

que permite contar con alternativas en caso de inconvenientes durante el transito.

La competencia de paises productores consolidados también constituye un riesgo
para el proyecto, ya que puede dificultar el posicionamiento del café ecuatoriano. Como
estrategia de mitigacion, el proyecto se enfoca en la diferenciacion a través de micro lotes
de especialidad, resaltando el origen especifico, la trazabilidad y las caracteristicas
sensoriales del café, evitando competir por volumen y priorizando relaciones comerciales

estables.

Finalmente, existe el riesgo de rechazo del producto por no cumplir con los
estandares del pais destino, ya sea por defectos fisicos o documentacidon incompleta. Para
prevenir esta situacion, el proyecto considera la implementacion de controles de calidad
previos al embarque, incluyendo inspecciones del café verde, verificacion de la humedad
y revision exhaustiva de la documentacion exigida. Ademas, se prevé una coordinacion

previa con el socio en destino para confirmar los requisitos del mercado antes del envio.

Capitulo 5: Estudio técnico y Modelo de gestion

5.1 Localizacion

La finca cafetera Indera se encuentra ubicada en el canton Chaguarpamba,
provincia de Loja, Ecuador, una zona reconocida por sus condiciones agroclimaticas
favorables para la produccion de café de alta calidad. Este canton se sitia en una region
de transicion entre la sierra y la costa, lo que le confiere altitudes, temperaturas y niveles

de humedad 6ptimos para el cultivo de café de especialidad.

El entorno natural de Chaguarpamba se caracteriza por suelos fértiles, topografia

irregular y microclimas estables, factores que influyen positivamente en el desarrollo del
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cafeto y en la expresion de perfiles sensoriales diferenciados en el grano. Asimismo, la
tradicion agricola del canton, especialmente en la produccion de café, constituye una
ventaja competitiva, al contar con conocimientos locales y practicas productivas

transmitidas de generacion en generacion.

Figura 26

Finca Indera
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Nota. Mapa de localizacion de la finca Indera, donde se muestra la ruta de acceso y su ubicacion
geografica en la provincia de Loja, Ecuador. Adaptado de Google Maps

(https://www.google.com/maps/dir/-3.9578039,-79.211533/-3.86966,-79.6059/...).

En este contexto, la exportacion de café de especialidad en grano verde esta
dirigida al mercado europeo, especificamente a Espafia, teniendo como punto de destino
principal la ciudad de Madrid. Esta localizacion se selecciona por su alta concentracion
de cafeterias de especialidad, tostadores artesanales y consumidores con creciente
preferencia por cafés de origen, trazables y de alta calidad. Madrid representa un centro
estratégico por su infraestructura logistica, conectividad internacional, acceso a puertos y
plataformas de distribucién, lo que facilita la importacidén, almacenamiento y posterior

comercializacion del café en el mercado espanol y otros paises de la Unién Europea.
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Ademas, el dinamismo del sector del café de especialidad en la ciudad permite establecer
relaciones comerciales directas con cafeterias especializadas, fortaleciendo el

posicionamiento del producto en segmentos premium.

Figura 27

Localizacion de cafeterias de especialidad en Madrid
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Nota. La figura muestra la localizacion geografica de cafeterias de especialidad en la ciudad de Madrid,
identificadas como mercados objetivo para la exportacion de café de especialidad en grano verde,
evidenciando la concentracion del segmento premium en zonas estratégicas de la ciudad. Adaptado de

Google Maps (https://www.bing.com/maps/...).
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5.2 Mapa de procesos

Este apartado presenta el mapa de procesos de la organizacion, mostrando de
forma clara como de articulan los procesos estratégicos, operacionales y de apoyo para el
funcionamiento integral de la empresa. A través de este esquema se identifica la relacion
entre la toma de decisiones, la planificacion, la gestion de calidad y las actividades
operativas vinculadas a la produccion y comercializacion, asi como el soporte brindado
por areas como recursos humanos, logistica y control financiero. Su proposito es
demostrar como cada proceso contribuye para garantizar la calidad, la trazabilidad y la
generacion de valor para el cliente, desde el inicio de las actividades productivas hasta la

entrega del producto final.

Figura 28

Mapa de Procesos

PROCESOS
ESTRATEGICOS
PLANIFICACION GESTION DE INNOVACIONY GESTION
ESTRATEGICA LACALIDAD DESARROLLO COMERCIAL

PROCESOS
OPERACIONALES
CULTIVOY CATACIONY COMERCIALIZACION
@ @
PROCESOS DE
APOYO

TOMADE GESTIONDE MANTENIMIENTO COMPRAS Y SISTEMASDE ¥ CONTROL Yl LABORATORIOS
DECISIONES RECORSOS DEEQUIPOS LOGISTICA INFORMACION A FINANCIERO DECALIDAD

Nota. El mapa de procesos muestra la articulacion entre procesos estratégicos, operacionales y de apoyo de
una empresa productora y exportadora de café de especialidad, desde el cultivo hasta la exportacion. Su
objetivo es asegurar calidad, trazabilidad y generacion de valor para el cliente.

El mapa de procesos permite visualizar de manera integral como se organiza y
opera la empresa cafetalera, evidenciando la interrelacion entre sus distintas areas y la

logica que orienta su funcionamiento hacia la satisfaccion del cliente.
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En el nivel superior se sitian los procesos estratégicos, que son los responsables
de trazar el rumbo de la organizacion. La Planificacion Estratégica establece los objetivos
y prioridades a mediano y largo plazo; la Gestion de la Calidad vela porque cada decision
y cada proceso estén alineados con los estandares exigidos por el mercado; la Innovacion
y Desarrollo impulsa la mejora continua y la busqueda de nuevas oportunidades; y la
Gestion Comercial trabaja para posicionar el producto de manera competitiva tanto a
nivel nacional como en los mercados de exportacion. En conjunto, estos procesos dotan

a la empresa de direccion, coherencia y capacidad de adaptacion.

En el nivel intermedio se desarrollan los procesos operacionales, que constituyen
la cadena de valor del café. Es aqui donde se materializa el trabajo de la empresa: desde
el Cultivo y Manejo Agronémico hasta la Comercializacion y Exportacion, pasando por
la Cosecha Selectiva, el Beneficio y Procesamiento, el Secado y Reposo, la Trilla y
Clasificacion, la Catacion y Control de Calidad, y el Empaque y Almacenamiento. Cada
etapa tiene un proposito definido dentro de la secuencia productiva y contribuye de forma

directa a que el producto final retina los atributos de calidad comprometidos con el cliente.

En la base del mapa se encuentran los procesos de apoyo, cuya funcion es proveer
las condiciones necesarias para que los niveles estratégico y operacional puedan
funcionar con eficiencia. La Toma de Decisiones otorga agilidad para responder a los
cambios del entorno; la Gestion de Recursos Humanos garantiza que el talento humano
est¢ disponible y capacitado; el Mantenimiento de Equipos preserva la continuidad
operativa; las Compras y Logistica aseguran el abastecimiento oportuno; los Sistemas de
Informacion conectan y articulan las distintas 4reas; el Control Financiero sostiene la
viabilidad economica de la organizacién; y los Laboratorios de Calidad verifican

técnicamente que cada lote cumpla con las especificaciones requeridas.
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5.3 Flujogramas

En este apartado se presentan dos flujogramas: el primero describe el proceso
productivo del café de especialidad y el segundo el proceso de exportacion. Ambos
permiten visualizar de forma ordenada las etapas, decisiones y actividades clave que
intervienen de la produccion hasta la salida del producto al mercado internacional,

facilitando la comprension integral del flujo de trabajo y su conexion.

A continuacion, en la figura 29 se muestra el primer flujograma, donde se
detallan las etapas del proceso productivo del café de especialidad, desde el manejo
inicial y la cosecha hasta los controles de calidad, evidenciando como se asegura la

consistencia del producto y el cumplimiento de los estandares establecidos.
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Flujograma del proceso de produccion de café de especialidad
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Nota. El flujograma describe las etapas del proceso productivo del café, desde el cultivo y manejo

agronomico hasta el control de calidad mediante catacion, considerando criterios técnicos y estandares de

especialidad. El proceso finaliza con la clasificacion del café segun su puntaje SCA.
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El flujograma 1 grafica un proceso productivo estructurado y orientado a la
calidad, en el que cada etapa agrega valor al producto final. La inclusion del control de
calidad y la decision basada en el puntaje SCA permite diferenciar el café de especialidad
del café¢ comercial, asegurando que solo el producto que cumple los estandares

internacionales sea destinado a la exportacion.

En la figura 30 se muestra el segundo flujograma del proceso de exportacion del
café de especialidad, mostrando de manera secuencial las actividades que se realizan
desde el empaque del producto hasta su envié al mercado internacional. Su proposito es
indicar como se organiza y controla cada fase para cumplir con los requisitos del comercio
exterior y asegurar que el producto llegue al cliente en condiciones adecuadas y con el

respaldo normativo correspondiente.
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Figura 30

Flujograma del proceso de exportacion de café de especialidad
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Nota. El flujograma representa las etapas del proceso de exportacion del café de especialidad, desde el

empaque y la obtencion de certificaciones hasta el despacho aduanero y el embarque en contenedor,

considerando los requisitos documentales y normativos del comercio internacional.
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El proceso de exportacion se caracteriza por una secuencia ordenada de
actividades logisticas y documentales que garantizan el cumplimiento de la normativa
vigente y la trazabilidad del producto. La revision y validacion de la documentacion
constituye un punto importante del proceso, ya que condiciona el transporte, el despacho
aduanero y el embarque final, asegurando una operacion eficiente y conforme a los

estandares internacionales.

5.4 Organigrama

En este organigrama se muestra la estructura organizacional y la forma en que se
distribuyen las funciones y responsabilidades. Se identifican las areas administrativas, de
produccion, marketing y calidad, todas bajo la coordinacion del Gerente General,
evidenciando cémo se articulan para garantizar la eficiencia operativa, el control de
procesos y el cumplimiento de los estandares requeridos en la produccion y

comercializacion del café de especialidad.

Figura 31

Organigrama de café Indera
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Nota. El organigrama muestra la estructura organizacional de la empresa, diferenciando las areas

administrativas, productiva, de marketing, de calidad e internacionalizacion bajo la coordinacion del
Gerente General, con el fin de asegurar eficiencia operativa, control de calidad y cumplimiento de los

requerimientos del mercado internacional.
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El organigrama presenta una estructura clara y ordenada, encabezada por la
gerencia general, desde donde se dirige y supervisa toda la organizacion. La jerarquia es
vertical y bien definida, lo que facilita la toma de decisiones y la correcta linea de
autoridad entre los distintos niveles.

La empresa se organiza por departamentos funcionales, lo cual permite una
adecuada distribucion de responsabilidades. El departamento administrativo esta
conformado por el area de contabilidad. El departamento de produccion estéd
correctamente estructurado segun las etapas del proceso productivo, dividiéndose en area
agricola, area de beneficio, drea de adecuacion. Esta organizacion permite un control
eficiente de las operaciones y una clara asignacién de funciones al personal operativo.
Por su parte, el departamento de calidad garantiza el cumplimiento de los estandares
mediante el control técnico y el drea correspondiente, asegurando la calidad del producto
final.

Finalmente se propone la implementacion del departamento de
internacionalizacion es clave para centralizar y coordinar de manera eficiente las
actividades de logistica, ventas y exportaciones.
Su creacion permitird optimizar procesos, reducir riesgos operativos y mejorar la
competitividad de la empresa en mercados internacionales, alineando las decisiones

estratégicas con los objetivos de crecimiento y expansion.

Capitulo 6: Marketing internacional o adaptacion de producto

6.1Producto.

El producto es café¢ verde en grano de especialidad de origen ecuatoriano,
orientado al mercado de Madrid, donde las cafeterias de especialidad priorizan la calidad,

la trazabilidad y la sostenibilidad. Para acceder a este mercado, el café debe contar con
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una puntuacion minima de 84 puntos SCA, lo que garantiza un perfil sensorial
diferenciado y consistente. La trazabilidad completa (que incluya informacioén sobre
finca, productor, altitud, variedad y proceso) es un requisito importante, ya que permite a
las cafeterias comunicar valor y origen al consumidor final. En cuanto a certificaciones,
se considera estratégico incorporar certificaciones orgdnicas, comercio justo o Rainforest
Alliance, las cuales fortalecen la percepcion de responsabilidad ambiental y social,
altamente valorada en el mercado madrilefio. El producto se va a presentar en sacos de
50 kilogramos con bolsa interna tipo GrainPro, asegurando la conservacion de la calidad
durante el transporte. El etiquetado debe estar en espafiol e incluir ficha técnica SCA,
datos de humedad y perfil de taza, facilitando la evaluacion por parte de tostadores y
compradores especializados.

Figura 32

Imagen del producto

Nota. Imagen del producto (sacos de café verde) de la empresa INDERA Café, utilizada para fines
ilustrativos del proyecto. Tomada de la pagina oficial de Facebook de INDERA Café.

https://www.facebook.com/share/1 CKzcaiExh/
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6.2 Precio.

El precio de venta establecido en 60 dolares por kilogramo se justifica a partir de
una estrategia de posicionamiento premium basada en el valor y no Unicamente en el
costo. En el mercado de Madrid, los cafés de especialidad con alta puntuacion SCA y
origen diferenciado alcanzan precios elevados en su presentacion en grano, pudiendo
superar los 40 o incluso 60 euros por kilogramo en cafeterias y tiendas especializadas.
Este nivel de precios finales permite asumir un mayor costo de adquisicion del café verde,
siempre que el producto ofrezca atributos en calidad, exclusividad y consistencia. En
comparacion con otros cafés de similar puntuacion y perfil premium disponibles en el
mercado madrilefio, el precio propuesto se alinea con micro lotes exclusivos y cafés de
origen poco comun, los cuales son demandados por cafeterias que buscan diferenciar su
oferta y estan dispuestas a pagar un mayor precio por un producto que refuerce su

propuesta de valor.

6.3 Plaza.

La comercializacion del café se orienta principalmente a cafeterias de
especialidad, ya que estas influyen en las tendencias del mercado y en la forma en que se
valora la calidad del producto. Estos establecimientos valoran relaciones comerciales
directas, transparencia en la cadena de suministro y la posibilidad de trabajar con lotes
exclusivos o de edicion limitada. Adicionalmente, el producto puede distribuirse a través
de importadores especializados en café de especialidad y distribuidores B2B enfocados
en el canal HORECA premium. La estrategia de plaza prioriza la exportacion directa o
mediante alianzas estratégicas con actores locales que faciliten la logistica, el

cumplimiento normativo y la insercion en redes comerciales consolidadas.
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6.4 Promocion.

La estrategia de promocidn se centra en construir una narrativa alrededor del
origen, la calidad y la sostenibilidad del café. Se enfatiza el storytelling del productor, el
territorio y las practicas agricolas responsables como elementos diferenciadores frente a
la competencia. Entre las acciones promocionales mas efectivas se incluyen el envio de
muestras a cafeterias de especialidad para sesiones de cata, la participacion en ferias y
eventos especializados de café en Espafia, y la elaboracion de material técnico y comercial
como fichas de cata, certificados de calidad y contenido audiovisual del proceso
productivo. Asimismo, se considera clave desarrollar una presencia digital profesional
orientada al mercado B2B, asi como establecer alianzas con formadores, baristas y
referentes del café de especialidad en Madrid, con el fin de generar reconocimiento de

marca y facilitar la adopcion del producto en cafeterias de alto nivel.

Conclusiones

El analisis del mercado de cafeterias de especialidad en Madrid evidencia la
existencia de una oportunidad real para la introduccion de café ecuatoriano, determinada
por la baja presencia de este origen en la oferta actual y por el interés manifestado por las
cafeterias de especialidad en diversidad proveedores y perfiles sensoriales. La
investigacion confirma un entorno receptivo hacia cafés diferenciados, con alta
valoracion de la trazabilidad, la calidad y la innovacion en origen, lo que posiciona al café
ecuatoriano como una alternativa competitiva dentro del segmento de especialidad.

La evaluacion de los requisitos logisticos, normativos y comerciales demuestra
que la exportacion de café hacia el mercado madrilefio es técnicamente viable, siempre
que se cumplan los estandares de calidad exigidos por el segmento y se establezcan
estrategias de acceso basadas en relaciones directas con compradores, envio de muestras

y consistencia del producto por lote. No obstante, el mercado presenta altos niveles de
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exigencia, priorizando cafés con puntuaciones elevadas y atributos diferenciadores, lo
que implica la necesidad de estructurar una propuesta exportadora orientada a la
especializacion y el posicionamiento en nichos premium.

El anélisis financiero del plan de exportacion confirma la viabilidad econémica
del proyecto, sustentado en indicadores positivos de rentabilidad y recuperacion de
inversion. El Valor Actual Neto (VAN) de $67,673.96 evidencia la generacion de
beneficios futuros superiores a la inversion inicial, mientras que el Retorno sobre la
Inversion (ROI) del 126% y la Tasa Interna de Retorno (TIR) del 15% reflejan la
capacidad del proyecto para generar rendimientos sostenibles. Asimismo, el periodo de
recuperacion estimado de 5 meses con 9 dias demuestra una rapida recuperacion del
capital invertido, fortaleciendo la factibilidad del modelo propuesto y su potencial para
consolidarse como una alternativa econdmicamente viable dentro del comercio

internacional de café de especialidad hacia el mercado de Madrid.

Recomendaciones

Se recomienda fortalecer las estrategias de posicionamiento internacional del café
ecuatoriano de especialidad mediante la participacion en ferias, eventos y espacios de
captacion en mercados objetivos, especialmente en ciudades con alta cultura cafetalera
como Madrid, con el fin de incrementar la visibilidad del origen y generar relaciones

comerciales directas con compradores especializados.

Es necesario promover la estandarizacion de procesos de calidad, trazabilidad y
control por lote dentro de la cadena productiva, priorizando cafés con puntuaciones
elevadas y perfiles sensoriales diferenciados, ya que el mercado de especialidad exige
consistencia, transparencia en la informacion y diferenciacion del producto como factores

determinantes de compra.
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Se propone implementar estrategias de acceso comercial basadas en el envio de
muestras, construccion de marca de origen y comunicacién técnica del producto,
incluyendo informacion sobre variedades, procesos, altitud y perfiles de taza, elementos

altamente valorados por cafeterias de especialidad y tostadores.

Se considera pertinente continuar desarrollando investigaciones académicas
orientadas al analisis de nuevos mercados potenciales para el café ecuatoriano de
especialidad, estudios comparativos de competitividad frente a otros origenes y
evaluaciones del comportamiento del consumidor, con el propdsito de generar
informacion estratégica que contribuye al crecimiento y posicionamiento del sector

cafetalero nacional.
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Anexos

Apéndice A

Encuesta a Cafeterias de Especialidad en Madrid

La presente encuesta se aplica con fines exclusivamente académicos, en el marco
del proceso de investigacion para el Proyecto de Titulacion de la carrera de Negocios
Internacionales de la Universidad Internacional del Ecuador- Campus Loja. Su objetivo
es recopilar informacion relevante que permita sustentar el estudio titulado “Plan de
exportacion de café verde de especialidad de la empresa “INDERA”, hacia las cafeterias

de especialidad de Madrid, periodo 2025-2026.

La informacion proporcionada serd tratada de manera confidencial y utilizada
unicamente para efectos del andlisis académico correspondiente. Agradecemos antemano

su participacion y el tiempo brindado.

1. (Hace cuanto tiempo opera su cafeteria?

e Menos de 1 afio
e 1-3 afios
e 3-5afios

e Mas de 5 afnos

2. ({Qué volumen aproximado de café en grano verde compra

mensualmente?
e Menos de 50 kg
e 50-100 kg
e 100-200 kg

e Mas de 200 kg

3. (Con qué frecuencia realiza pedidos de café en grano?

e Semanal
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e Quincenal
e Mensual
e Bimestral

e Segun necesidad/irregular

. (Realizan ustedes el tueste del café o compran café ya tostado?

Tostamos nosotros mismos
Compramos café verde y contratamos tueste

Compramos café ya tostado

. (De qué paises/regiones proviene principalmente su café?

Colombia

Brasil

Etiopia/Kenya

Centroamérica (Guatemala, Costa Rica, Panama)

Ecuador/Pera

. (Ha trabajado anteriormente con café ecuatoriano?

Si, actualmente lo ofrecemos
Si, lo he probado pero no lo ofrecemos
No, pero me interesa conocerlo

No, y no tengo conocimiento sobre ¢l

. {Como conoce habitualmente nuevos proveedores de café?

Ferias especializadas

Recomendaciones de otros profesionales
Busqueda online y redes sociales
Importadores/distribuidores locales

Cataciones y eventos del sector

. {Qué rango de precio paga actualmente por kg de café verde de especialidad?

Menos de 10€/kg
10-15€/kg
16-20€/kg

Mas de 20€/kg
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9. Al seleccionar un proveedor de caf¢, ;Cuadl es el aspecto mas importante?

e (alidad sensorial del café
e Precio competitivo

e Trazabilidad y origen

e Consistencia en la calidad
e Tiempos de entrega

e (antidad minima de pedido
10. ;Qué puntuacion minima SCA busca en el café que adquiere?

e 80-83 puntos
e 84-86 puntos
e §87-89 puntos
e 90+ puntos

e No considero especificamente la puntuacion

11.En una escala del 1 al 5, ;qué tan dispuesto estaria a probar café ecuatoriano

de especialidad?

e 1 (Nada)
(Poco)
(Neutral)

(Bastante)

e (Muy dispuesto)

12. ;Qué desafios ha enfrentado con sus proveedores actuales?
e Inconsistencia en la calidad

e Problemas de entrega/retrasos

Cantidades minimas muy altas

Falta de comunicacion/informacion

e Ninguno, estoy satisfecho

13. ;Prefiere trabajar con importadores locales o directamente con productores?

e Solo con distribuidores locales

e Prefiero distribuidores pero considero productores
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e Prefiero productores directos

e Me es indiferente
14. ;Qué servicios adicionales valora de un proveedor?

e Muestras gratuitas para catar

e Informacion detallada de cada lote
e Capacitaciones sobre el café

e Material de marketing

e Actualizaciones sobre nuevas cosechas
15. ;Cuales son sus principales objetivos al elegir un nuevo proveedor?

e Diferenciarnos con café Gnico

e Megjorar rentabilidad

e Ofrecer mayor variedad

e Alinear con valores de sostenibilidad
e (QGarantizar calidad consistente

e Mayor flexibilidad en pedidos
16. ;Le gustaria recibir muestras de café ecuatoriano de especialidad para catar?

e Si, me interesa mucho
e Si, pero mas adelante
e No estoy seguro

e No me interesa
17. ;A través de qué canales prefiere recibir informacion de proveedores?

¢ Email

e WhatsApp/Telegram

e Llamada telefonica

e Redes sociales (Instagram, LinkedIn)

e Reuniones presenciales
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Apéndice B

Entrevista Abierta a Cliente Potencial (Duefio de Cafeteria de Especialidad en

Madrid)

(Cuanto tiempo lleva operando su cafeteria de especialidad y como describiria su
propuesta de valor?

(Cuadl es su rol dentro de la cafeteria y qué participacion tiene en la seleccion de cafés?
(Qué volumen aproximado de café consumen semanal o mensualmente?

(Qué origenes de café compran actualmente y por qué los eligen?

(Como describiria el perfil de sabor que mas buscan para su clientela?

(Qué criterios consideran esenciales al escoger un café verde?

(De qué manera suelen comprar el café verde?

(Qué esperan de un proveedor nuevo antes de decidir trabajar con €1?

(Qué tan importante es conocer a los productores o tener relacion directa con el origen?
(Como evaluan la calidad de un café antes de comprarlo?

(Cuadl es su percepcion del café ecuatoriano?

(Han trabajado antes con café ecuatoriano? ;Coémo fue la experiencia?

(Qué perfiles ecuatorianos serian de mayor interés para su cafeteria?

(Qué informacion necesitarian sobre un café ecuatoriano para considerarlo?

(Qué cantidades suelen comprar por lote y con qué frecuencia?

(Qué formato de presentacion de café verde prefieren?

(Qué rango de precios consideran adecuado segtn puntaje del café?

(Qué elementos valoran més en una relacién comercial con un productor o exportador?

(Qué necesitaria tener un café ecuatoriano para diferenciarse de los origenes que ya
ofrecen?

(Como cree que reaccionaria su clientela ante un café ecuatoriano si tiene un perfil
destacado?

(Estarian abiertos a catar muestras de café ecuatoriano en verde?

(Qué motivaria a su cafeteria a incorporar un café ecuatoriano de manera permanente?
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e Sipudiera mejorar la oferta de café en Madrid, ;qué agregaria o cambiaria?

Apéndice C

Entrevista a Experto en el Tema

e ,Podria contarme sobre su experiencia en la exportacion de café y hacia qué mercados
ha exportado?

e ,Qué diferencias principales ha observado entre los distintos mercados internacionales
donde ha colocado su producto?

e ;Como fue su proceso para aprender a exportar por primera vez?

e ;Qué estandares de calidad o certificaciones le han solicitado otros compradores
internacionales?

e ;Qué perfil de taza o caracteristicas del café¢ han sido mejor recibidas en los mercados
a los que exporta?

e Desde su experiencia, ;qué atributos del café ecuatoriano suelen marcar la diferencia
frente a otros origenes?

e ;Cuadles han sido los principales desafios logisticos que ha enfrentado al exportar café?
e (Cuenta con un manual de internacionalizacion del café

e ;Cuadles considera como los errores méas comunes que los nuevos exportadores suelen
cometer?

e ;Qué elementos considera esenciales para negociar con un comprador internacional?
¢ Que escucha sobre el café de especialidad
e Qu¢ piensa o siente sobre el café de especialidad ecuatoriano

e ;Qué mercados internacionales considera actualmente mas atractivos para el café
ecuatoriano y por qué?

e ,Qué caracteristicas deberia tener un nuevo producto o marca ecuatoriana para competir
en mercados exigentes?

e ;Qué consejo final daria a un emprendimiento que quiere exportar por primera vez a un
mercado nuevo?
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Apéndice D

Entrevista a Lider Local

(Como describiria la presencia actual del café ecuatoriano en Madrid?
(Qué tan conocido es el café ecuatoriano entre tostadores y cafeterias de especialidad?

(Como percibe el posicionamiento del café ecuatoriano frente a otros origenes con
mayor presencia en el mercado?

(Qué atributos del café ecuatoriano podrian resultar atractivos para cafeterias y
tostadores en Madrid?

(Existe actualmente una oferta clara de café ecuatoriano en verde disponible en Espafia?

(Cuales son las principales barreras que enfrentan los productos ecuatorianos al ingresar
al mercado espafiol?

(Qué factores limitan la visibilidad del origen Ecuador dentro del sector de
especialidad?

(Qué nichos del mercado madrilefio podrian recibir mejor un café¢ de origen
ecuatoriano?

(Considera que existen oportunidades no explotadas para posicionar cafés ecuatorianos
en Espana?

(Qué tipo de apoyo institucional o sectorial existe para iniciativas de exportacion hacia
Espana?

(Qué actores, alianzas o contactos considera esenciales para ingresar al mercado de café
de especialidad en Madrid?

(Qué recomendaciones daria a un productor o emprendimiento ecuatoriano que desea
introducir café verde de especialidad en Madrid?

(Qué elementos considera clave para lograr una entrada exitosa al mercado madrilefio?



