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Glosario 

 

 

Café: Semilla de color amarillenta, verdosa convexa por un lado y plana por la otra, 

producto que después de un proceso se convierte en un polvo de uso para realizar la bebida 

denominada “café”(RAE- ASALE, 2022). 

Cultura: Es una combinación de costumbres y tradiciones que se encuentran atreves de la 

literatura, el arte, la música, la gastronomía y la conexión con la naturaleza (Altieri Megale, 

2001).  

Café suave: es un tipo de café, para ser específicos arábico que se caracteriza por producir 

una bebida de acidez y aroma pronunciados y un amargo moderado (Federación Nacional de 

Cafeteros, 2023). 

Sacos de café: es un contenedor que se usa para almacenar o enviar café, generalmente 

los granos de café se transportan en sacos de yute (Cafés El Criollo, 2023). 

Natural: en un sentido bastante amplio incluye que los productos naturales sean de 

cualquier sustancia producida por la vida, es decir, un compuesto orgánico aislado de productos 

químicos que dañen o perjudiquen la Tierra (OrganiCosas, 2016). 

Artesanal: los productos artesanales son producidos de forma manual o con ayuda de 

herramientas mecánicas que no sea automatizado (Significados, 2023). 

Calidad: es un conjunto de propiedades que muestran una superioridad u excelencia 

resaltante de su especie (Economipedia, 2023). 
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Resumen ejecutivo 

 

 

Hoy en día las personas acompañan muchas de sus actividades diarias con un café, es 

como parte del sistema, es esa medicina que a muchos despierta por las mañanas o que despeja 

en las tardes mientras trabajan, en muchas ocasiones observamos que es referencia para un 

encuentro de amigos o negocios. El café es parte de la cultura colombiana. 

Sabemos de antemano que en Colombia el café es un icono representativo tanto nacional 

como internacional, donde nos posicionamos como el tercer país productor de café y el principal 

productor de café suave en el mundo (2.335 millones de US en el 2018 fueron exportados), pero 

cuando hablamos de café perdemos la esencia, Colombia produce 14 millones de sacos de 60kg 

al año y el 93% de este son exportados y como si fuera poco para cubrir la demanda interna 

importamos café de baja calidad de Ecuador y Perú (Federación Nacional de Cafeteros,  2019), 

lo hemos cotidianizado tanto que en realidad ya no sabemos que tomamos, dejamos de ver el 

verdadero valor de nuestro delicioso café y cuando nos expresamos sobre el no hay ni forma ni 

fundamento, simplemente no sabemos que conlleva tener una buena taza de café Colombiano. 

Por lo tanto, Café artesanal la Catabra es un emprendimiento que quiere potenciar la 

marca de café santandereana para generar un reconocimiento y exaltación a sus productos, donde 

los clientes experimenten la diferencia de olores y sabores de un café 100% natural, artesanal y 

de calidad, el cual es totalmente asequible ya que sus costos no son elevados. Así mismo 

queremos llevar el café de calidad colombiana a las mesas de todos los países, resaltando 

nuestros cultivos, caficultores y sobre todo la importancia que conlleva para los colombianos la 

cultura de tomarse una buena taza de café.  
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Palabras claves: Taza de café, Café artesanal, Calidad, Caficultores, Santander, Cultura, 

Procesos. 

Abstract 

 

 

Nowadays people accompany many of their daily activities with coffee, it is like part of 

the system, it is that medicine that wakes up many people in the mornings or that clears up in the 

afternoons while working, in many occasions we observe that it is a reference for a meeting of 

friends or business. Coffee is part of the Colombian culture. 

We know in advance that in Colombia coffee is a representative icon both national and 

international, where we position ourselves as the third country producer of coffee and the main 

producer of soft coffee in the world (2,335 million US in 2018 were exported), but when we talk 

about coffee we lose the essence, Colombia produces 14 million of 60kg bags per year and 93% 

of this are exported and as if that were not enough to cover the domestic demand we import low 

quality coffee from Ecuador and Peru (National Federation of Coffee Growers, 2019), we have 

made it so every day that in reality we no longer know what we drink, we stop seeing the true 

value of our delicious coffee and when we express ourselves about it there is neither form nor 

foundation, we simply do not know what it entails to have a good cup of Colombian coffee. 

Therefore, Café Artesanal la Catabra is a venture that wants to promote the Santander 

coffee brand to generate recognition and exaltation to its products, where customers experience 

the difference of smells and flavors of a 100% natural, handcrafted and quality coffee, which is 

totally affordable since its costs are not high. We also want to take Colombian quality coffee to 

the tables of all countries, highlighting our crops, coffee growers and above all the importance 

that the culture of drinking a good cup of coffee has for Colombians. 
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Figura 1 Descripción de la idea 

Fuente: Adaptado de (GrowthWheel, 2022) 
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1 Modelo de negocio ampliado 

 

 

1.1  La verbalización del modelo 

 

Café Artesanal la Catabra es un emprendimiento que ofrece café de origen santandereano, 

natural y 100% colombiano con sabores especiales que nos recuerdan las tradiciones y todo esto 

para aquellas personas entre los 20 y 50 años que disfrutan de una buena taza de café en el día, 

esto lo hacemos a través de nuestras redes sociales, puntos de venta físico y voz a voz, nuestra 

relación con ellos es b2b, dónde explicamos y damos a conocer desde la cultura hasta el producto 

final, todo esto es posible porque contamos con un equipo de caficultores comprometidos con su 

labor y socios claves para la transformación y siembra del producto, por qué hacemos mejor que 

nadie la mezcla entre café y cultura santandereana, nuestros aliados nos permiten que nuestros 

productos estén a un alto nivel logrando llevar a la mesa de todos una excelente taza de café 

santandereana. 
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Figura 2 Verbalización del modelo de negocio 

Fuente: Adaptado de (Buitrago, 2022) 

 

 

1.2  Análisis interno del modelo de negocio 

 

A continuación, café artesanal la Catabra realiza un diagnóstico sobre el emprendimiento 

donde describirá sus debilidades y fortalezas partiendo del punto de pequeño emprendimiento en 

proceso, donde encontramos que: 
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Debilidades 

• Debido a que las cosechas de café se dan 1 vece al año y se debe hacer una 

inversión antes de obtener ganancias, podemos decir que tenemos que incurrir en 

muchos gastos antes de percibir unos ingresos. 

• Nuestros recursos clave se pueden imitar fácilmente ya que es un mercado muy 

diverso y de este producto se pueden encontrar muchas marcas. 

• Nuestros canales no proporcionan economías de campo. 

• Nuestro costo de cambio es bajo. 

Teniendo en cuenta estas debilidades somos conscientes que debemos tener muy claro 

nuestros costos y gastos para que de esta forma al final podamos tener unos ingresos adecuados y  

hacer una reinversión obteniendo ganancias, asimismo enfocarnos en nuestro diferencial para 

que los clientes puedan ver que no es un café expuesto en un stand. 

Ahora bien, las fortalezas que encontramos en nuestro diagnostico son: 

• La evaluación de propuesta de valor está en concordancia con las necesidades de 

los clientes, tiene un buen efecto en las redes sociales y hay sinergia entre 

producto y servicio, hay satisfacción por parte del cliente. 

• En evaluación de costos e ingresos nuestros márgenes de ganancias son buenas, 

predecibles y sostenibles, aunque no son diversificadas, por el momento cobramos 

lo que el cliente está dispuesto a pagar y nuestro mecanismo de fijación de precios 

incluye todas las oportunidades de ingresos. 

• En cuanto evaluación de infraestructura hacemos aplicación de recursos claves en 

la cantidad y en el momento indicado de forma eficiente, con ejecuciones de alta 
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calidad, así mismo el equilibrio de trabajó interno y externo es de total 

colaboración. 

• Con respecto a los clientes nuestra cartera está bien segmentada, con el tiempo 

vamos captando nuevos clientes, y los canales de comunicación han sido efectivos 

para dar y recibir información de parte y parte. 

Teniendo en cuenta las fortalezas podemos ver que nuestra conexión con los clientes es 

buena, nuestros costos y gastos son medidos, por lo cual se puede obtener un margen de ganancia 

adecuado aun cuando se ven al final del proceso. De igual forma es importante seguir 

enfatizando en nuestros medios de comunicación ya que estos son la clave del éxito de ventas y 

promoción de Café artesanal la Catabra. 
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Figura 3 Diagnóstico estratégico 

Fuente: Adaptado de (Buitrago, 2021) 

 

 

1.3  Análisis del mapa del entorno del modelo de negocio. 

 

 

Café Artesanal la Catabra ha analizando su entorno donde pudo encontrar que a pesar de 

que tiene grandes competidores, puede crear alianzas con entidades como Amor Perfecto qué se 
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dedican no solo a la venta de su producto sino al apoyo de pequeños emprendimientos que 

quieren sacar su marca y su café a un público en específico, asimismo el apoyo a las grandes 

cadenas de distribución genera más impacto en el producto y tendrá mayor visibilidad al cliente. 

Por otro lado, podríamos estar más pendientes de las regulaciones y normas que aplique el estado 

colombiano e imponga la federación nacional de cafeteros para café nacional y de exportación. 

Ahora bien viendo nuestra cadena de valor nuestra tecnología, diseño de producto, 

producción, marketing, distribución y servicio al cliente tienen un papel importante en todo 

nuestro proceso ya que cada una cumple con su tarea específica que genera que nuestro producto 

sea de alta calidad, donde nuestra tecnología debe ir avanzando con el tiempo, nuestros diseños 

de producto deben actualizarse y siempre llevarán una estética agradable y funcional para el 

consumidor, en nuestro proceso de producción estar pendientes para que la calidad de nuestros 

granos sean únicos, en cuanto al marketing hacer mayor presencia en redes sociales y ferias a 

nivel nacional e internacional, en la distribución llegar a tener nuestro propio vehículo para el 

transporte de nuestros productos y  por último en el servicio profundizar más la cultura de 

tomarse una buena taza de café colombiana.  
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Figura 4 Información del mercado 

Fuente: Adaptado de (GrowthWheel, s. f.-c) 
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Figura 5 Cadena de valor 

Fuente: Adaptado de  (GrowthWheel, s. f.-a) 
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1.4  Matriz de impacto D.O.F.A 

 

 

A continuación, en nuestro análisis de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas 

pudimos encontrar que nuestro café de origen impactará en los clientes debido a qué es un producto 

diferente en el mercado donde mezclamos el producto principal (café) y la cultura de la región en 

donde se siembra, de igual forma nos destacamos por llevar nuestro proceso desde la siembra hasta 

la transformación dándole un seguimiento de calidad para nuestros clientes. Aún debemos trabajar 

nuestro posicionamiento en el mercado debido a que es un poco débil, pero con ayuda de una 

estrategia de marketing empezaremos a generar publicidad y movimiento de nuestro 

emprendimiento para que las personas conozcan quiénes somos, que queremos y que vamos a 

lograr. 

Tabla 1. Modelo de matriz DOFA          Fuente: Adaptado de (Roberto, 2004) 
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1.5  Visión y misión 

 

 

La misión de Café Artesanal la Catabra es llevar café de calidad colombiano a las mesas 

de todas aquellas personas que disfrutan de una buena taza de café, resaltando nuestra cultura y 

origen. 

La visión de Café Artesanal la Catabra es dar a conocer a los clientes de todo el mundo 

nuestra marca y café en distintos puntos de venta, para que de esta forma experimenten la 

diferencia de olores y sabores de un café natural y de calidad. 

 

Figura 6. Misión      Fuente: Adaptado de (GrowthWheel, s. f.-d) 
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Figura 7. Visión 

Fuente: Adaptado de (GrowthWheel, s. f.-f) 

 

 

1.6  Modelo ampliado 

 

 

Para accionar el modelo de negocio debe diseñarse cada una de las áreas funcionales de 

cualquier organización. Asimismo, debe identificar su estrategia e identificar unos indicadores a 

cumplir. 
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Café artesanal la Catabra al definir unos objetivos y las estrategias para poder desempeñar 

un modelo ampliado de la forma más correcta, partiendo de las tareas financieras se desea lograr 

la utilidad esperada al final de las ventas, mirar una mejor planificación del presupuesto para la 

siguiente cosecha y en base a todo esto lograr un análisis y resolución de problemas que se han 

presentado en las cosechas pasadas y en esta. Ahora bien, si nos enfocamos en la parte de mercadeo 

se quiere generar un aumento de seguidores en redes sociales para de esta forma lograr una mayor 

interacción con nuestros clientes y poder ofrecer de diferentes formas nuestros productos lo cual 

nos lleva a tener más información para la investigación de nuestra competencia y del mercado al 

que estamos llegando. 

Por otro lado es importante tener en cuenta las operaciones, el diseño de nuevos productos, 

un mayor control de calidad con nuestras plantas y la tecnificación de nuestros sistemas nos pueden 

ayudar a mejorar nuestras ventas, la calidad del producto y la confianza que empezamos a generar 

sobre nuestros clientes y la marca, por último pero no menos importante para nuestros caficultores 

que son una de las vértebras más importantes del emprendimiento debemos actualizar sus datos y 

tener todos los implementos necesarios para el bienestar y cuidado de ellos cuando nos están 

ayudando en esta hermosa labor. 
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Figura 8 Modelo de negocio extendido 

Fuente: Elaboración propia adaptado de documento de clase por (Garzon, 2022) 

 

 

 

1.7  Cascada de proyectos 

 

 

En nuestra cascada de proyectos,  el área de finanzas tiene como estrategia la identificación 

de áreas claves como lo son la inversión en estructura de capital, los riesgos financieros, la 

rentabilidad y el manejo del efectivo todo esto con el fin de poder tener un crecimiento armónico 

y una competitividad adecuada frente a la gran competencia que abarca el mercado del café en 

general. 
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Así pues y como se ha mencionado anteriormente las estrategias de mercadeo son el 

camino para conseguir el aumento de ventas de cualquier compañía, pero también nos ayudan a 

aumentar el reconocimiento de nuestra marca y la fidelización de nuestros clientes por ello nuestra 

estrategia se enfoca en hacer mayor marketing por medio de nuestros medios de difusión como lo 

son Instagram, Facebook, tik tok y a nuestros pequeños puntos de y ventas la voz a voz y volantes. 

Ahora bien, para nuestra estrategia operativa se debe realizar una trazabilidad adecuada 

para que todas nuestras áreas de trabajo cumplan con los objetivos y para ello se realizarán 

controles periódicos sobre estos objetivos propuestos y sobre el desarrollo de ellos con el fin de 

que todo se cumpla a cabalidad y con éxito. 

Para finalizar, el objetivo de estrategia de recursos humanos es que nuestro equipo directivo 

pueda tomar las decisiones correctas y respectivas a la gestión del personal, en este caso de 

nuestros caficultores teniendo en cuenta los objetivos planteados y los procesos del 

emprendimiento ya pactados desde un inicio. 

 

2 Análisis externo 

 

 

2.1 Fortalezas de competidores 

 

Nuestros principales competidores son: 

• Café Quindío: Es un café también de origen, del Quindío, cuenta con grandes puntos de 

venta y distribución y se enfoca especialmente en su región y su cultura(Café Quindío, 

s. f.). Nos diferenciamos por el origen de nuestro café, nuestra cultura y nuestros, precios. 
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• Juan Valdez: Es una industria muy grande que comercializa café de todas las regiones de 

Colombia, no tiene una especialidad, es enfoca bastante en resaltar la cultura en general 

del café y los caficultores y resalta la insignia de Colombia.(Juan Valdez, s. f.) Aun 

cuando es una gran empresa, café Artesanal la Catabra no se desea diversificar a otras 

regiones y quiere enfocarse en la cultura especifica de su región, donde pueda dar a 

conocer al consumidor que es Santander y como por medio del café se puede aprender 

más, adicional nuestros precios son asequibles y manejamos excelentes calidades. 

• Aris coffee: Es una de las competencias más fuerte que tenemos en el mercado ya que 

están ubicados en nuestra región y su diseño es muy parecido al de Café Artesanal la 

Catabra, diferenciándonos en el enfoque especial de solo café, ellos son un poco más 

recreacionales y su fuerte en redes sociales no es solo el producto y cultura(Aris Coffee, 

2023) por ello no es tan presente como lo estamos generando nosotros. 

 

 

2.2 Debilidades de competidores 

 

 

Café Artesanal la Catabra maneja empaques llamativos con información pertinente y clara 

donde le brindamos al consumidor información correspondiente sobre el producto que lleva y así 

mismo lo mantenemos informado por nuestros medios de comunicación como lo son WhatsApp, 

Instagram y tik tok, generando un contacto directo y una mejor experiencia. El valor de nuestra 

marca más fuerte es nuestro café y origen santandereano, 100% colombiano, de calidad y 

artesanal, nuestros procesos van desde la siembra hasta el trillado donde podemos manejar 
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nuestra calidad en el grano y omitimos intermediarios para que los precios que lleguen al cliente 

final sean asequibles y de igual forma puedan llevarse un café de calidad a sus casas. Este 

producto está pensado para personas entre 20 y 50 años que quieran disfrutar de un delicioso café 

en su rutina diaria donde encontrarán bolsas desde 500 g hasta 250 g para preparar en casa o en 

cualquier otro lugar que deseen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 9 Posición competitiva 

Fuente: Adaptado de (GrowthWheel, s. f.-e) 
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3 Plan piloto y validación del MVP 

 

 

Teniendo en cuenta la deseabilidad la factibilidad y la viabilidad del proyecto podemos 

darnos cuenta basados en las entrevistas y en las ferias que hemos asistido que el producto tiene 

una gran acogida, a la gente le agrada el producto, le parece razonable su precio y causa bastante 

curiosidad que dentro de este se resalte la cultura de la región de Santander. A pesar de que 

nuestro producto tiene una cantidad limitada hasta el momento hemos sido capaces de cubrir 

completamente la demanda que se nos ha venido presentando y por supuesto al final de las 

recolectas y ventas del producto será la totalidad de las ganancias y utilidades, las cuales hasta el 

momento han sido positivas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 10 Tipos de Hipótesis 

Fuente: Adaptado de (Bland y Osterwalder, 2019) 
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3.1  Hipótesis 

• La gran mayoría de consumidores de café se encuentran en un rango de edad de 

entro los 20 y 50 años, eso debido a que realizan diversas actividades en el día y 

les ayuda en él. 

• Aunque hay diversos sustitutos del café, el café es la segunda bebida más 

consumida a nivel mundial, por tal razón hay un mercado muy amplio en este. 

• Muy poca gente sabe del café de origen en especial el que proviene de la región 

de Santander y esto debido a la poca información que hay sobre el café 

colombiano. 

• Café Artesanal la Catabra tiene la capacidad de entregar los productos a tiempo ya 

que no es una empresa grande, por ende, puede cumplir con la demanda que tiene 

en el momento. 

• Según las encuentras realizadas los clientes están dispuesto a pagar desde $6.500 

pesos hasta $15.000 pesos por una bolsa de café. 

• Debido a que el café tiene muchos usos s posible la creación de más productos 

partiendo de este como el principal del producto que se vaya a sacar. Así mismo 

tiene mucho campo de innovación. 

• El emprendimiento puede seguir creciendo con financiación de bancos o cafeteros 

que estén dispuestos en invertir para llegar a una diversificación de productos. 
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3.2 Objetivos 

Los objetivos de mayor relevancia que Café Artesanal la Catabra se plante son los 

siguientes:  

- Incrementar los ingresos por medio de las redes sociales  

- Obtener nuevos clientes. 

- Hacer mayor presencia en ferias y stands en la ciudad de Bogotá  

Esto con el fin de que nuestra marca y nuestro valor agregado tenga mayores alcances y la gente 

conozca quienes somos, que queremos y a donde vamos a llegar. 

 

3.3 Escenarios  

Café Artesanal la Catabra organizo en 3 espacios una validación de producto: 

1. Cocina GENIUS SPACE: En este laboratorio se realizó nuestro primer espacio de 

validación gracias a la ayuda  de UR emprende, donde se adecuó el espacio con un 

ambiente cafetero, se decoró a base de un saco de fique, bolsas de café, muestras 

pequeñas de tinto, muestras de café en grano y molido para que los espectadores 

pudieran apreciar de diferentes formas nuestro café, después de organizado todo 

nuestro stand y de empezar a preparar nuestro delicioso café la gente empezó a 

acercarse, se interesó por lo que estaba sucediendo en este laboratorio. Una vez 

entraron se les explicó el proceso que café artesanal la Catabra lleva haciendo desde 

hace 2 años para poder llegar a este hermoso proceso, de igual forma, se los ofrecieron 

muestras pequeñas de tinto donde cada quien dio su punto de vista sobre él y al final 
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llenaban una pequeña encuesta donde nos suministraban datos sobre su consumo diario 

de café y a la vez sobre su experiencia en nuestra cocina GENIUS SPACE.      

 

Figura 11 Genius Space 

Fuente: Elaboración propia (Chaparro, 2022b) 

 

 

2.  Feria de innovación sede norte: después de haber realizado nuestra validación en el 

GENIUS SPACE café artesanal la catadora fue invitado a la feria de innovación de la 

Universidad del Rosario, siendo así nos pusimos frente a esta feria en el norte de 

Bogotá. Para decorar nuestro espacio teníamos una pequeña mesa con un mantel, que 

decoramos con nuestra cafetera, pequeñas bolsas de café, granos, muestras de un 

delicioso tinto y un saco de fique, pusimos nuestro QR de Instagram y algunos letreros 

alusivos a la región de Santander. En esta feria pudimos experimentar el ajetreo de dar 

a conocer un producto en tan solo algunos segundos, donde la información debía de 

ser corta y concisa, dimos muestras del producto, el cual fue de bastante agrado y 
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tuvimos la oportunidad de estar frente a un competidor con más experiencia y campo 

en el ámbito. Allí nos dimos cuenta de nuestro gran valor, que somos café de origen 

santandereano y productores con orgullo del producto que queremos llevar a los 

hogares 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 12 Feria innovación sede Norte 

Fuente: Elaboración propia (Chaparro, 2022a) 

 

 

3. Feria innovación sede claustro: En la tercera validación de igual forma, fue una feria 

empresarial pero esta vez ubicada en el centro de Bogotá, donde podemos apreciar otro 

tipo de clientes, gustos y formas de ver el café. Nuestro stand esta vez era compartido 

con otra persona así que debíamos de tratar de llevar la atención a nuestro producto sin 

que las personas la desviarán hacia otras cosas, la experiencia fue maravillosa nuestro 

café fue bien recibido, a las personas les interesó bastante la historia del café.  
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Igualmente tuvimos competencia, esta vez se situaban al lado de nosotros generando 

una expectativa sobre lo que podría suceder, observando esta situación explotamos 

nuestro valor agregado el cual dio más fuerza al emprendimiento. Por otro lado, 

recibimos retroalimentaciones de muchos de los participantes y como si fuera poco a 

muchos les agrado y decidieron llevar el producto para sus hogares, fue una de las 

experiencias más bonitas e enriquecedoras qué café artesanal en la Catabra ha tenido, 

todo un éxito. 

 

  

 

Figura 13 Feria innovación sede Claustro 

Fuente: Elaboración propia (Chaparro, 2022a) 

 

 

Al final de estas validaciones pudimos comprobar que el gran porcentaje de la población 

consume bastante café a diario, lo consideran como una medicina para el alma, les agrado la 

presentación del producto y no tuvieron ningún inconveniente con los precios. Por otro lado, al 
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revisar las encuestas notamos que el rango de edad esta entre los 20 a 50 años, consumen café por 

gusto, para socializar, estar despiertos o calentarse en los días fríos, en definitiva, café artesanal la 

Catabra cumplió su objetivo y como recomendación podemos tener muestras más pequeñas para 

que las personas lleven y hagan la preparación en casa. 
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Figura 14 Datos recolectados de las encuestas 

Fuente: Elaboración propia (Chaparro, 2022a) 
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Figura 15 Diseño de propuesta de valor sistema 

Fuente: Adaptado de (Herramienta Buping 6, s. f.)   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 16 Diseño de propuesta de valor sistema 

Fuente: Adaptado de (Herramienta Buping 7, s. f.) 
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En estas validaciones de productos, pudimos observar que tener varios tamaños de presentación 

de café, genera que las personas se interesen por lo menos para llevar una y “matar la 

curiosidad”, de igual forma es muy importante dar la muestra ya preparada, esto hace que el 

cliente pueda apreciar la calidad, el aroma y el sabor de nuestro café y compararlo con otros que 

han tomado. 

Por otro lado, notamos que los clientes querían especificaciones más claras tales como 

• La preparación paso a paso 

• ¿Cuántas tazas salen de x cantidad?  

•  Degustación de los 3 tipos 

• Datos un poco más específicos, para quienes saben más de café  

Al final nos dimos cuenta de que nuestro prototipo es bastante agradable a la vista, en si es 

apetecido por el público, la información que lleva es óptima y no hostiga al cliente, pero 

podríamos mejorar en cuanto a la forma de presentar el producto de forma verbal y agrega más 

datos curiosos para despertar ese interés a la hora de acercarse a un stand. 

 

 

3.4 Medición 

 

Las métricas qué café artesanal la catadora usará para ver la factibilidad y viabilidad del 

proyecto son: 

• Número de productos vendidos 

• Número de nuevos usuarios o clientes 

• Porcentaje de usuarios activos 

• Ingresos por producto y por mes 
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• Utilidad final de la cosecha 

 

 

4 Estrategia Comercial y comunicación 

 

 

La estrategia comercial y de comunicación de café artesanal  la Catabra está 

fundamentada en canales, canales donde primero mapearemos nuestra red, es decir, 

encontraremos el público objetivo adecuado para nuestro producto, siendo así nos enfocaremos 

en el medio de las redes sociales dónde daremos a conocer nuestra propuesta de valor, 

interactuaremos con la audiencia y no venderemos simplemente un producto sino enseñaremos y 

mostraremos sobre la cultura de Santander, seguido de esto asistiremos a eventos donde la gente 

pueda empezar a reconocernos de forma presencial para llegar más al cliente, donde  realmente 

haya un b2b, una conexión especial y excepcional, finalizaremos entrando en concreto en el tema 

monetario dónde podremos competir por precio, teniendo un análisis financiero más robusto con 

el tiempo. 

 

 

4.1 Propuesta de valor 

Café artesanal es un café de origen santandereano que puede encontrarse en diversas 

presentaciones, las cuales brindan satisfacción, armonía, tranquilidad y traen al lugar recuerdos 

de nuestra hermosa tierra colombiana, además de ser un café 100% colombiano sus costos son 

accesibles para toda la comunidad sin descuidar la buena taza de café que este tiene. Así pues, 
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nuestro café trae con él momentos inolvidables, conversaciones agradables, ocasiones para 

relajarse y energía en el instante indicado, dándole a nuestros clientes lo que ellos más quieren 

un sabor inigualable.  

Somos únicos gracias a las notas que se resaltan en nuestro café y en nuestra Tierra 

santandereana, asimismo no sólo brindamos café sino también enseñamos a todas las personas 

sobre este hermoso proceso en Tierra santandereana, todo por medio de nuestras redes sociales y 

nuestros empaques que están dedicados a nuestra hermosa Colombia y al aprendizaje de todos 

aquellos que consuman nuestro incomparable café. 

 

 

4.2 Marca  

 Café Artesanal la Cátabra es el inicio de una conversacion, una sonrisa, un abrazo y un 

pequeño momento de nuestras vidas, en cada uno de nuestros granos de café, donde por medio 

de nuetros empaques y redes enseñamos sobre cultura y tradicion santaneriana. Nos distingimos  

por nuestro logo que destaca la catabra como simbolo de tradicion de nuestros campesionos, 

nuestro sombrero de paja como distintivo de cultura y nuestro color dorado como emblema de 

belleza. Generamos conciencia, cultura y aprendizaje. 
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4.3 Segmento de mercado 

 

 

El perfil de los usuarios se divide en dos, mujeres y hombres dentro del rango de edades de 

20 a 50 años, al inicio podríamos considerar que es un rango bastante amplio, pero en el estudio 

de campo, se observó que el café no tiene edad y el consumo del mismo es de una amplia 

variedad, ya que los estudiantes consumen café por el frio, para hacer trabajos en grupo o 

despertarse en las mañanas, a lo cual se acerca bastante el perfil del trabajador, pero cuando 

giramos un poco mas también observamos ejecutivos y gerentes haciendo consumó de este 

mismo producto, la finalidad puede cambiar un poco ya que ellos lo consumen para pactar 

negocios, hacer reuniones o despejar su mente en el trascurso del día y por ultimo tenemos a los 

mayores de edad, los cuales usan el café como una forma de escape de sus hogares, para hablar 

con otros adultos mayores sobre lo que les ha pasado o para dar una vuelta en el día y pasar el 

tiempo. Cualquiera de estos personajes hace sus compras en supermercados o tiendas de barrio, 

la gente un poco más joven se atreve a realizar sus compras por medio de las redes sociales, pero 

los mayores se enteran de las novedades por sus conocidos jóvenes o por estas mismas redes  

 

Al final aun cuando el mercado es bastante amplio todos coinciden en que van a 

consumir el café con la intención de realizar alguna actividad, en su mayoría social y es aquí 

donde le vamos a dar al cliente ese aprendizaje cultural sobre el café, de forma que no sea 

molesta para el cliente sino interesante y fomente en la conversación el tema de que es realmente 

el café, es decir, se quiere brindar una experiencia sobre el hermoso proceso del café. 
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Figura 17 Personalidad del cliente 

Fuente: Adoptado de (Growthwheel, s. f.) 

 

 

4.4 Objetivos 

 

 

Café Artesanal al Catabra se plantea los siguientes objetivos frente a su estrategia 

comercial y de comunicación  
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• Dar a conocer la marca entre el público objetivo: Por medio de un 

posicionamiento de marca en buscadores, queremos llegar a ser visible a ese 

público objetivo que busca un café 100% colombiano. 

• Optimización de embudo de conversión: queremos llegar de forma más precisa al 

público objetivo sin tener perdidas de estos en el proceso o por lo menos 

minimizarlas, por ello queremos ser más exactos con nuestra información con el 

fin de que no se generen escapes en nuestro embudo.  

• Fidelización de los clientes: Por medio de eventos queremos que nuestros clientes 

asistan y se forme un lazo especial y único, donde tengan la oportunidad de 

interactuar con nosotros y nuestro proceso de forma más real. 

• Captación de nuevos clientes: Con el tiempo nuestro análisis financiero será más 

robusto y se desea lograr captar clientes por medio de promociones o descuentos 

especiales sin tener ningún tipo de perdida. 
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Figura 18 Marketing strategy canvas 

Fuentes: Adaptado de (Canvas, s. f.-b) 
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4.5 Funnel de ventas 

Café Artesanal la Catabra estructura un recorrido con el cliente de la siguiente forma: 

1. Por medio de anuncios y posts, se darán a conocer los productos generando 

curiosidad en el cliente y llevándolo a algunas de nuestras redes sociales. 

2. Al llegar a nuestras redes sociales podrá observar nuestros productos, quiénes somos 

y qué hacemos, si desea más información podrá dirigirse a la land page de productos. 

3. Seguido de éste el cliente puede seleccionar su artículo añadiéndolo al carrito, sí este 

no lo hace se enviarán anuncios de re-márketing. 

4. Después de que el cliente añadido su producto al carrito podrá hacer su pago y se le 

enviará un email de confirmación de compra, después de 3 días se le reenviará un 

correo con ofertas y descuentos de nuestros productos que le llevarán de nuevo a 

nuestra web, generando el mismo proceso, si el cliente abandona el carrito se le 

reenviarán anuncios de re-marketing para de esta forma tratar de convencerlo sobre 

nuestros productos y que se genere una compra. 

 

4.6 Actividades comerciales 

La publicidad que se usa en Café Artesanal la Catabra Se divide de la siguiente forma:  

• Publicidad: Se generan 2 post y un real por semana en nuestro Instagram y un 

vídeo en tick tock en esta misma semana, donde promocionamos los productos 

hablamos un poco sobre la historia y cultura de nuestra región y así mismo del 

proceso del café. 



47 

 

 

• Eventos: asistimos a eventos cada vez que nos es posible intentamos que éstos 

sean cada 2 meses para poder tener un mayor acercamiento con nuestros clientes y 

darnos a conocer un poco más. 

• Materiales digitales e impresos: cuando nos dirigimos a diferentes eventos 

llevamos folletos con nuestro logo y número de contactos asimismo con nuestros 

códigos QR dónde nos podrán encontrar en nuestras redes sociales, de igual forma 

ya vamos presentaciones digitales donde exponemos nuestro proceso. 

 

4.7 Estrategia de marketing digital 

La estrategia de marketing digital de Café Artesanal la Catabra, está enfocada en aquellas 

personas que se motivan a tomar un buen café en el día, que desean tener más energía y 

sentirse proactivos, para de esta forma lograr todas sus metas, se presentan retos cómo 

encontrar un buen café, que no sea difícil cargar, que no haya mayor complejidad al 

prepararlo, esto debido a que no tienen mucho tiempo en su día y deben ser prácticos. Es por 

eso que nuestra estrategia de marketing se basará en los medios sociales, donde queremos 

expresar que tomarse un café de calidad no es difícil ni tampoco costoso es algo real, algo 

posible, nuestras redes sociales están totalmente enfocadas en mostrar el día a día de una 

persona tomando una buena taza de café. 
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Figura 19 Marketing digital 

Fuente: Adaptado de (Canvas, s. f.-a) 
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2.1 Pronóstico de ventas  

 

 

Es claro afirmar que el producto del café es uno de los productos más consumidos en el mundol, 

de hecho, es la segunda bebida más consumida y Colombia es el mayor productor de café suave 

arábico en el mundo, por ende, este bien es estacional y es de consumo más que habitual y esto 

por obvias razones refleja una alta competencia en el mercado. 

Los primeros ingresos del emprendimiento están basados en el monto de capital que cada 

inversionista pondrá, seguido de esto se realizaron un desglose de costes para poder hallar el 

costo de nuestros productos dónde nuestro café tradicional tiene un costo de $7.705 pesos y se 

vende al público a $11.000 pesos colombianos, lo que equivale a una bolsa de 500 g,  es decir 

una libra, nuestro café premium tiene un costo de $15.000 pesos colombianos, una bolsa de 500 

g, es decir una libra y se vende al público a $20.000 pesos colombianos y por último nuestro café 

excelso tiene un costo de $9.750 y se vende a un precio de $15.000 pesos colombianos, una bolsa 

de 250 g es decir media libra. Aproximadamente por cosecha se sacan 300 bolsas de café entre 

tradicional, premium y excelso.  
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5 Métricas 

 

 

5.1 Número de nuevos clientes y ticket promedio actual:  

Hasta el momento nuestro número de clientes ha venido aumentando progresivamente y 

nuestras ventas ansia aproximadamente 250 bolsas entre las cuales encontramos café 

tradicional y excelso, pero debido a que no llevamos un registro exacto del número de 

clientes no podemos dar el ticket promedio real. 

 

 

5.2 las métricas necesarias para medir el éxito de su la estrategia son:  

• Número de ventas (clientes)/número de leads. 

• Número de clientes referencia/número total de clientes. 

• Valor ganado (EV) = porcentaje de trabajo completado / presupuesto al finalizar (BAC) 

• Puntuación de satisfacción del cliente= (puntuación de las encuestas / total de preguntas) 

/100 

• Productividad= unidades de mercancía entrada/ unidades de mercancía vendida  
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5.3 Estrategia de lanzamiento 

Para el lanzamiento de nuestro producto por redes sociales se empezará a gestionar la 

llegada de un nuevo producto único y diferente, por medio de videos y posts que darán pistas a 

nuestros seguidores y clientes sobre qué puede estar por llegar, luego de haber generado toda una 

interacción por nuestras redes sociales se pactaran fecha, día y lugar en donde se hará la 

demostración de este producto para que las personas puedan asistir y tener un mayor contacto 

con nosotros y con la marca, en este punto habrán diferentes actividades con las cuales ellos 

podrán aprender un poco más sobre Café Artesanal la Catabra y se generará un lazo entre el 

cliente y la empresa. 

 

 

5.4 Presupuesto de mercadeo 

En cuanto a la estrategia de comunicación y comercialización se desea usar las redes 

sociales, dónde se contratará una persona encargada de todo el tema audiovisual, que generará 

los posts y los reals semanales que se publicarán en nuestras redes sociales para darle 

información a los clientes y publicar nuestros productos y promociones. Este tendrá un costo 

aproximado de $200.000 mil pesos mensuales lo que quiere decir que en el año nuestro costo es 

de $2’400.000 mil pesos.  
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6 Estrategia legal y tributaria 

  

 

6.1 Riesgos jurídicos y tributarios 

 

 

Café Artesanal de Catabra avenida desarrollando el proceso de creación de empresa poco a 

poco donde en el momento contamos con los acuerdos de accionistas a quienes les interesa a los 

capitalistas y los estatutos, de igual forma manejamos 2 contratos de empleados en donde se define 

todo legalmente y se expresan las Funciones de los trabajadores y por último tenemos unas 

condiciones generales de compra con nuestros proveedores donde establecemos precios, producto 

y por supuesto el manejo de estos negro, hasta el momento sólo se tiene estos documentos por 

escrito pero con el tiempo queremos ampliar muchos de ellos y agregar a nuestra lista otros con el 

fin de tener una empresa más sólida en términos legales. 
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Figura 20 Documentos legales 

Fuente: Adaptado de (GrowthWheel, s. f.-b) 

 

 

6.2 Planeación legal 

 

Café artesanal la Catabra debe constituirse como empresa ante la cámara de comercio 

después de esto debe conseguir su rut y ya estando ante las entidades correspondientes se abrirá a 

una cuenta bancaria en donde podrán los clientes consignar su dinero y en donde nosotros como 

empresa podremos realizar los pagos correspondientes y necesarios, asimismo se conseguirá un 

nit y se hará un registro de marca para que esta pueda ser usada sin ningún problema. Adicional se 
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sacara el registro de Invima con el cual podremos comercializar nuestros productos dándole 

tranquilidad y confianza al cliente, de que nuestro producto cumple con todas las normas de 

salubridad. Con el paso del tiempo se vendrá certificando de diferentes formas para que nuestro 

café cumpla con todos los requisitos y pueda llegar a exportarse.  

 

 

6.3 Registro y formalización 

 

 

Café Artesanal la Catabra va a constituir su empresa como una S.A.S, es decir sociedad 

por acciones simplificadas, la cual es de naturaleza comercial que se conforma por una o varias 

personas naturales o jurídicas disponible y los pasos que se deben seguir para la constitución de 

una  S.A.S son: 

• Nombre, documento identificación y domicilio y los accionistas 

• Razón social y las letras SAS 

• Domicilio principal de la sociedad y de las sucursales 

• El término de duración 

• Enunciación clara y completa las actividades principales 

• El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal 

de las acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas 

deberán ser pagadas 

• La forma de administración y el nombre, documento de identificación y 

facultades de sus administradores.(Gerencie.com, s. f.) 
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7 Estrategia operativa 

 

 

La estrategia operativa de Café Artesanal la Catabra empieza en las siembras de la planta del 

café, sus respectivos abonos, la recolecta en tiempo de cosechas y su proceso de transformación 

desde el lavado y el secado artesanal y en caso de que sean gran cantidades en máquina, de allí en 

adelante se lleva una empresa que cuenta con la maquinaria especial para la trilla, la tostación y el 

empaque donde al final tenemos un producto listo para consumir y para dar a nuestros clientes. 
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7.1 Blueprint de servicios 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 21 Blueprint de servicios 

Fuente: Elaboración propia adaptado de documento de clase por (Garzon, 2022) 

 

 

7.2 Equipo de trabajo 

 

El equipo de trabajo de café artesano en la cátedra se compone por 

Oscar Jesús Chaparro Sánchez 

Luis Carlos Chaparro Gonzáles 

Karen Bibiana chaparro Sánchez 
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Quiénes son sus socios, pero en este momento quién lleva todo el proceso desde el diseño 

de las páginas, las ventas y la entrega de productos es solo una persona debido a que estamos 

empezando y no requiere de tanto personal. 

 

 

8 Estrategia financiera 

 

 

8.1 Margen de contribución por producto o servicio 

 

 

Según el análisis financiero que se encuentra reflejado en nuestros documentos de excel, 

donde se consolidan todos los datos para poder llegar a un margen de contribución adecuado 

Café Artesanal la Cátabra presenta este pequeño fragmento de la tabla: 

 

 

 

Figura 22 Margen de contribución 

Fuente: Elaboración propia (Chaparro, s. f.-a) 

 

 

En dónde podemos observar que nuestro margen de contribución en pesos por el producto 

de café tradicional es de $6.846 pesos, es decir, que por cada bolsa de café tradicional que se 

vende quedan $6.846 pesos, lo que representa el 62% de ganancia en este producto, ahora bien 



59 

 

 

por cada bolsa de café premium que se vende quedan $15.596 pesos lo que representa un 78% de 

las ganancias y por último en nuestro café excelso se obtienen $10.326 pesos lo que representa el 

74% de nuestras ganancias en este producto, siendo éstos los indicadores podemos decir que 

nuestro margen de contribución en pesos y en porcentaje es más del 50% lo que es una ventaja, 

ya que nuestro producto tiene un muy buen precio de venta compitiendo con otros y así mismo 

generando márgenes de contribución positivos. 

 

 

 

8.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto  

 

 

El punto de equilibrio es un ítem bastante importante que se debe tener en cuenta, ya que 

este nos indica cuánto se debe vender de cada uno de los productos, con el fin de cubrir todos 

mis costos y gastos, por ende Café Artesanal la Cátabra realizado el ejercicio y encontró que: 

para su café tradicional debe vender $4’908.706 pesos, lo que equivale a 446 unidades 

mensuales, parece a simple vista ser una cantidad bastante grande pero su porcentaje de 

participación es del 45% lo que lo hace un poco más sencillo, por otro lado de nuestro café 

premium se debe vender al mes $3’917.671 que en bolsas son 196 unidades, claro está con una 

participación del 35% y por último de nuestro café excelso deben ser vendidas al mes 296 

unidades, lo que corresponde a $4’141.972 donde su porcentaje es del 20%, es preciso afirmar 

que estos valores son excluyentes lo que quiere decir que estas unidades y estos valores en dinero 

deberían generarse mensualmente si sólo se vendiera ese producto. ahora si partimos de un punto 

de equilibrio consolidado mensual de café tradicional se vende 178 unidades, de café premium 
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76 unidades y el café excelso 62 unidades. Con toda esta información podemos observar que 

tanto sus puntos de equilibrio en dinero y en unidades son proporcionales a la participación de 

venta que estos productos tienen en el mercado, lo que no significa un esfuerzo mayor debido a 

siguen una línea de venta coherente que cumple las especificaciones para llegar a este punto de 

equilibrio mensual.  

 

 

 

 

Figura 23 Punto de equilibrio 

Fuente: Elaboración propia (Chaparro, s. f.-b) 

 

 

8.3 Flujo de caja mensual 24 meses (2 años) 

 

 

 Después de realizar nuestro flujo de caja a 2 años podemos observar que nuestras 

unidades vendidas en el primer año son de 21. 010 con unas ventas de 289’190.000 millones de 

pesos y partiendo de allí y generando los descuentos de compras, mano de obra costos indirectos 

de fabricación gastos administrativos y operacionales egresos no operacionales ingresos e 

egresos financieros, nuestros números son positivos lo que quiere decir en nuestras ventas 
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proyectadas para este año son buenas, los gastos y costos son adecuados y no exceden el 

presupuesto y al final en la medida en que va avanzando la operación que sería el año 2 nuestros 

gastos y costos y nuestras ventas son totalmente adecuadas para seguir sosteniendo este modelo 

financiero, en ningún momento se observan pérdidas o momentos críticos, tal y como podemos 

observar en nuestro flujo de caja mensual tanto del año 1 como del año 2. 
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Figura 24 Flujo de caja 

Fuente: Adaptado de (Herramienta Financiera, s. f.-b) 

 

 

5.3 Balance general y estado de resultados 

 

 

Después de realizar todo el Balance y estado de resultado del proyecto Café Artesanal la 

Catabra pudimos observar que nuestros activos son iguales a nuestros pasivos nuestro patrimonio 

dando una suma exacta lo que quiere decir que todas nuestras cuentas cuadran de forma correcta 

y no hay números negativos en el proyecto, ahora bien si profundizamos un poco más en 

nuestros indicadores nos damos cuenta que nuestro porcentaje de margen bruto para el año uno 

es del 52% y para el año 2 es del 64% y después de haber generado los descuentos requeridos, 

nuestro margen neto para el primer año es del 29% y para el año 2 es del 41% lo que nos indica 

que el proyecto Café Artesanal la Catabra tiene un excelente margen de rentabilidad, asimismo 

observamos una solvencia del 4.1 para el primer año y 3.9 para el segundo año, lo que indica que 
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es capaz de cubrir sus propios gastos y costos, para finalizar una liquidez del 3.8 donde se retira 

el inventario final y nos sigue mostrando que los recursos reales de la empresa son positiva, es 

decir, tiene la capacidad para responder con sus obligaciones. 

 

Figura 25 Balance y estado de resultados 

Fuente: Adaptada de (Herramienta Financiera, s. f.-a) 
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5.4 Indicadores financieros 

 

 

Después de una investigación sobre la competencia y sus modelos de negocios muy 

similares logramos encontrar 3 de estas, las cuales son: 

• Xue café  

• Café mesa de los santos 

• Café san Alberto 

aunque es un poco complejo encontrar informes financieros de estas empresas pudimos darnos 

cuenta de que tiene un modelo de negocio muy parecido pues estas empresas van desde la 

siembra hasta el producto final, donde tienen como propósito brindar café de especialidades y 

con un control de calidad bastante riguroso, se toman la delicadeza de llevar cada uno de los 

procesos con el mayor cuidado y amor para poder llegar a una tasa impecable. Ahora bien, 

hablando un poco más de forma financiera pudimos observar que estas empresas manejan 

volúmenes bastante amplios esto debido a que tienen terrenos más grandes y capacidad en 

maquinaria para esto, por lo tanto al ver  sus indicadores son un poco más elevados y esto debido 

a su tamaño y a su  su trayectoria a través de los años lo que nos lleva a entender qué café 

artesanal la catabra puede llegar a competir con estas empresas sus indicadores no están muy 

lejos de los de estos grandes empresas y con el tiempo su capacidad crecerá y podrá empezar a 

manejar las cantidades y las calidades que estas 3 grandes empresas hoy en día han logrado con 

el paso del tiempo, esperamos que esto sea referencia para nuestro futuro y también para nuestro 

presente haciendo todo de forma correcta y viendo lo que nuestros indicadores financieros nos 



65 

 

 

arrojan con el paso del tiempo para así poder tomar las mejores decisiones y llegar al éxito 

(Minagricultura, 2020) 
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