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GLOSARIO

Es una persona u organizacion que demanda bienes o0 servicios
proporcionados por el productor o el proveedor de bienes o

servicios.

Conjunto de valores, percepciones, deseos y comportamientos

basicos que un miembro de la sociedad adquiere.

Es un recipiente o0 envoltura que contiene productos
temporalmente y sirve principalmente para agrupar unidades de un

producto pensando en su manipulacion, transporte y almacenaje.

Es un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra
representativa de la poblacion o instituciones, con el fin de

conocer estados de opinidn o hechos especificos.

Es la salida de un bien o servicio de territorio nacional con destino

a otra parte del mundo.
Significa que puede ser hecho, que es posible llevarlo a cabo o que
es realizable en la realidad y se espera que su resultado sea exitoso

o satisfaga las necesidades.

Es la introduccion de bienes o servicios de procedencia extranjera

a territorio nacional.
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Inflacion

Logotipo

Materia prima

Mercado

Regresion

Rentabilidad

Stick

Trazabilidad

Viable

Es la disminucion del poder adquisitivo de las cosas, originado por

un alza en los precios de los bienes y los servicios.

Es un elemento gréafico, visual o auditivo que sirve a una persona,

empresa, institucion o producto para representarse.

Son los materiales en estado natural que son transformados para la

realizacion de un nuevo producto.

Conjunto de compradores (demanda) y vendedores (oferta) reales

de un producto o servicio.

Es un método matematico que desarrolla un modelo para la

relacion de una variable dependiente y otras independientes.

Es la relacion entre los ganancias que se hayan obtenido y los

recursos invertidos para su obtencion.

Articulo plastico en forma de barra que se adhiere al empaque para

poder utilizarlo como elemento de cierre para el mismo.
Es un conjunto de acciones, medidas y procedimientos técnicos
que permite identificar y registrar cada producto desde su

nacimiento hasta el final de la cadena de comercializacion.

Referente a la posibilidad de llevar a cabo algo.
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RESUMEN

La creacion de una empresa resulta ser un proyecto, bajo el concepto de que, este
es un conjunto de actividades interdependientes que tienen como fin el cumplimiento de
objetivos, las cuales inician con la definicion de un propésito o el deseo de realizar algo

y que culminan con su materializacién, puesta en marcha y operacion.

Si bien es cierto, antes de llevar a cabo un proyecto, se debe establecer si
conveniente o no invertir en él, en funcion de los recursos que se poseen, los resultados
que se obtendran y el entorno en el cual este se pretende desarrollar. La herramienta
utilizada para la determinacién de lo anterior es un estudio de factibilidad, el cual esta
compuesto de seis estudios, los cuales son: estudio de mercado, estudio técnico, estudio

financiero, estudio econémico, estudio administrativo y estudio de impacto ambiental.

La empresa, la cual serd elemento de andlisis y estudio, es de tipo
comercializadora; lo cudl significa que sus operaciones estaran basadas en la compra y
venta de bienes y servicios y el bien o producto principal es café de altura, en
presentacion de tostado y tostado-molido.

Al llevar a cabo el estudio de factibilidad para la creacion de una empresa
comercializadora de café de altura, se establece que, con los seis estudios anteriormente
mencionados se define: a) el producto y se establece la demanda y la oferta para el
mismo mediante el estudio de mercado; b) procedimientos y aspectos de operacion de la
empresa mediante el estudio técnico; c¢) la inversion inicial, los costos y formas de
financiamiento mediante el estudio economico; d) la factibilidad financiera del proyecto
mediante el analisis financiero; e) los aspectos legales y administrativos para la creacion

y puesta en marcha de una empresa, mediante el estudio administrativo y f) los impactos
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ambientales, los efectos y medidas de mitigacion que involucran el desarrollo del
proyecto, mediante un estudio de impacto ambiental.

Al finalizar el estudio de factibilidad, se establecen las conclusiones respectivas,
las cuales definen si el proyecto de creacidn de la empresa se debe llevar a cabo o no. Es
decir, si se tienen las capacidades y se cuenta con los recursos necesarios para poder
llevarlo a cabo y también si los resultados que se obtendran cumplirdn los

requerimientos del o los inversionistas.
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OBJETIVOS

General:

Determinar la factibilidad en la creacion de una empresa comercializadora de café
de altura, en el mercado guatemalteco, en funcién de las capacidades y los recursos para

Ilevarlo a cabo, asi también como los beneficios que este otorgue.

Especificos:

1. Estructurar y desarrollar un estudio de factibilidad que permita establecer si el

proyecto de creacion de una empresa comercializadora de café debe realizarse.

2. Determinar en funcién de una segmentacion de mercado, la oferta y la demanda

del mismo, el mercado potencial de consumo de café tostado y tostado-molido.

3. Establecer los métodos de operacion de la empresa, asi como los procesos

necesarios para su correcto desarrollo.

4. Determinar el monto de la inversion inicial, asi como los ingresos y egresos

proyectados para la empresa.

5. Definir desde el punto de vista financiero los beneficios que la empresa como

proyecto generard mediante el desarrollo de sus operaciones comerciales.

6. Definir los aspectos de la legislacion guatemalteca sobre los cuales la empresa se

creara y desarrollara.
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7. Establecer un modelo administrativo que permita el correcto funcionamiento de

la empresa.

8. Determinar los impactos al ambiente que el proceso de comercializacion de café

podria generar e identificar las medidas de mitigacion adecuadas.
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INTRODUCCION

En un pais como Guatemala, que posee un mercado muy diverso y recursos
importantes para ser aprovechados, resulta adecuado pensar que el plasmar y concretar
las ideas que permitan este aprovechamiento deben darse, y pueden darse mediante el
disefio y desarrollo de proyectos bien estructurados.

Uno de los mas importantes recursos que Guatemala posee es el café, ya que
gracias a su calidad, resultado de la riqueza mineral de sus suelos, las condiciones
climéticas y los procesos bajo las cuales es cultivado, cosechado y procesado, le han

permitido ubicarse como uno de los mejores cafés del mundo.

En funcién de lo anterior, surge la idea de aprovechar la calidad del café
guatemalteco e iniciar con el desarrollo de un proyecto de creacion de una empresa que
posea como base la comercializacion de café de altura dentro del mercado local. Para la
realizacion de este proyecto se recurre entonces al desarrollo de un estudio de
factibilidad que permita establecer en funcion de las capacidades que se poseen, los
recursos con los que cuenta y los beneficios que se obtendran con la implementacion y
puesta en marcha del proyecto de creacion de una empresa, si el proyecto puede y debe

realizarse o no.

El presente trabajo de graduacién busca ser una herramienta de apoyo para toda
persona o0 grupo de personas con intenciéon de adentrarse en algin sector comercial
mediante la creacion de una empresa, especificamente el sector del café. En este se
aplican aspectos tales como la evaluacion y desarrollo de proyectos, contemplando este
el andlisis y estudio de mercados, asi como también la analisis de los aspectos técnicos y

de costos para poder llevarlo cabo.
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1. ESTUDIO DE MERCADO

1.1  Definicion del producto

Siendo Guatemala uno de los principales productores de café, resulta adecuado
pensar en el buen aprovechamiento de este recurso. Como parte de este aprovechamiento

se encuentra la comercializacion del café en distintas formas y presentaciones.

El mercado guatemalteco posee gran variedad y una gama muy amplia de café
para consumo. El producto a comercializar pretende ubicarse dentro de este mercado.

El café como producto puede ser comercializado en distintas formas entre las
cuales estan: café pergamino, café oro, café tostado, café tostado-molido y café soluble

(instantaneo).

El producto a comercializar es café de altura originario de una de las regiones
cafetaleras mas reconocidas del pais (Acatenango) y procesado bajo los méas altos
estandares y certificaciones de calidad, en presentacion de tostado y tostado-molido

empacado.

1.1.1 Materia prima

Siendo el grano de café la materia prima base del producto a comercializar

es importante conocer el tipo de café y sus caracteristicas.



Se comercializara café de tipo estrictamente duro (Ver Tabla 1), con todas
las caracteristicas de un café de altura tales como aroma y acidez placentera,

mucho cuerpo y dulzura delicada.

Como bien se menciono, la materia prima base es el grano de café; este
grano pasa por un proceso de beneficiado, tostado, molido y empacado el cual

permitira tener el producto final que se ofrecera y sera adquirido por el

consumidor.

Tabla I. Tipos de café

Tipo

Altura (sobre el nivel del mar)

Lavado Bueno (Good Washed)

Hasta 600 metros (2,000 pies)

Lavado Extra Bueno (Extra Good Washed)

600 — 750 metros (2,000 — 2,500 pies)

Lavado Prima (Prime Washed)

750 — 900 metros (2,500 — 3,000 pies)

Lavado Extra Prima (Extra Prime Washed)

900 — 1,050 metros (3,000 — 3,500 pies)

Semiduro (Semi Hard Bean)

1,050 — 1,200 metros (3,500 — 4,000 pies)

Duro (Hard Bean)

1,200 — 1,350 metros (4,000 — 4,500 pies)

Duro de Fantasia (Fancy Hard Bean)

1,350 — 1500 metros (4,500 — 5,000 pies)

Estrictamente Duro (Strictly Hard Bean)

1,500 — 1,600 metros (5,000 — 5,500 pies)

Antigua y cafés volcanicos

Arriba de 1,600 metros (5,500 pies)

Nota: Desde 1986/87 esta individualizada la categoria “Antigua”

Fuente: ANACAFE

1.1.2  Caracteristicas

1.1.2.1 Clasificacion

El producto se clasifica Unicamente de acuerdo a las caracteristicas del
empaque ya que el contenido es siempre el mismo. El empaque tendra




variaciones en cuanto a calidad del material, requerimientos y necesidades

del consumidor final.

Los tipos de empaque se clasifican de acuerdo al material, el disefio
impreso, barrita para facil cierre (stick) y la instalacion de una vélvula
desgasificadora para liberacion de gases luego del proceso de tostado. Por lo
que el tipo de empaque resultard de la combinacion de los anteriores

aspectos.

Con respecto al material del empaque se tiene que, lo que se pretende
es evitar la migracion de los constituyentes aromaticos del producto, que
también son sensibles al oxigeno. El café tostado y tostado-molido libera
CO, (diéxido de carbono), de modo que el empaque resulta ser un elemento
critico e importante. Existen tres tipos principales de empaque para café: Sin
barrera, barrera media y barrera total. Un empaque sin barrera es utilizado
para empaque de café de baja calidad en el que la proteccion y
mantenimiento de las caracteristicas del producto no son una prioridad. Uno
con barrera media utiliza una pelicula con base de polipropileno y otra de
aluminio que impiden el contacto del producto con la luz, el oxigeno y la
humedad y es utilizado para café de calidad media o bien café de alta calidad
gue no permanecera por mucho tiempo dentro del empaque. Por ultimo, un
empaque con barrera total esta integrado de dos peliculas con base de
polipropileno y una intermedia de aluminio que permiten proteger el café y
mantener por un tiempo relativamente mas largo la calidad del mismo, es
utilizado para café de alta calidad o bien café de calidad media que

permanecera dentro del empaque por un largo periodo de tiempo.



Figura 1. Clasificacion bésica de los empaques;

a) Empaque simple, b) empaque completo

O

De acuerdo a lo anterior se tiene entonces la siguiente clasificacion:

e Empaque simple: Laminado con barrera media, etiqueta y stick.
e Empaque completo: Laminado con barrera total, disefio impreso, stick y

valvula desgasificadora.

La anterior clasificacion se basa también en los voliumenes
demandados y el tipo de uso que se le de al producto por parte del
consumidor final, estandarizando el disefio impreso para mercado minorista

y el otro para mercados mayoristas.

1.1.2.2 Disefio de la presentacion

El producto a comercializar como ya se ha mencionado sera café, en
presentacion de tostado y tostado-molido empacado. El disefio de la
presentacion del producto estara basado en un enfoque de guatemalteco y
sofisticado; y tomando en consideracién que el aspecto que posee un
producto juega un papel muy importante en la toma de una decision de



compra se buscaré ofrecer al consumidor un producto de alta calidad con una

presentacion a la altura de la misma.

De acuerdo a la clasificacion en funcion del empaque se tiene lo

siguiente con respecto a la presentacion del producto:

e La imagen del producto tendrd como color representativo el azul. Con
esto se busca establecer el producto en la mente del consumidor para

que funcione como elemento de identificacion.

e El empaque laminado con barrera media sera de color azul con stick de

cierre en color dorado.

e El empaque laminado con barrera total tendrd un disefio impreso con
base en el color azul y detalles en diversos colores, con el fin de
mantener la linea en la imagen del producto. Incluira también un stick

para cierre en color dorado.

La eleccion del color azul como color representativo estd basada
ademas de la buena impresion visual que pueda dar, también en el
aprovechamiento de la poca existencia o hasta inexistencia de productos que
utilicen el mencionado color en su imagen, por lo que representara un

elemento diferenciador.

1.1.2.3 Especificaciones

En cuanto a las especificaciones del producto se tienen las siguientes:



Tipo de tueste del grano:
Se estandarizara un tueste medio para el producto (Ver Tabla XXI),
pero se ofrecerd la opcion de cualquier otro tipo de tueste de acuerdo

a los requerimientos del cliente y bajo pedido.

Grado de la molienda:

Se estandarizard un grado de molienda medio para el producto (Ver
2.1.4 Molido), pero al igual que para el tueste, se ofrecera la opcion
de cualquier otro grado de molienda de acuerdo a los requerimientos

del cliente y bajo pedido.

Logotipo en funcién de los enfoques del producto: guatemalteco y

sofisticado.

Presentacion del producto en empaque de 1 libra (454 gramos).

Dimensiones del empaque: 20 cm. de alto, 10 cm. de ancho y 5.5 cm.

de profundidad.

Figura 2. Dimensiones del empaque
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15.0 cm.

10.5 cm: Acm.
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En el empaque se especificara:
o Marcay logotipo del producto
o Tipo de producto y origen: Café Guatemalteco Estrictamente
duro.
o Regiodn: Acatenango, Chimaltenango.
o Peso Neto: 1 libra (454 gramos)
o Modo de preparacion
o Fabricante
o Fecha de fabricacion y expiracion

o Registro sanitario

El embalaje del producto se realizara con cajas de carton corrugado
con capacidad para 20 paquetes (20 libras), colocandose 10 paquetes
arriba y 10 paquetes abajo. Esto con el fin de aprovechar al maximo
la capacidad de la caja y al mismo tiempo evitar el dafio del producto
por una sobrecarga. Para minimizar costos y para cantidades menores

a los 20 paquetes, se utilizara bolsas pléasticas.

Figura 3. Embalaje del producto
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1.2 Andlisis de la demanda

La demanda viene dada por la cantidad del producto que los compradores desean

adquirir en un determinado mercado.

1.2.1  Segmentacion del mercado

Para responder con mayor efectividad a las necesidades de los grupos
compradores potenciales y establecer un mercado objetivo claro, se recurre a una
segmentacion del mercado, la cual se entiende como el proceso de tomar el
mercado total, heterogéneo en cuanto a sus caracteristicas y necesidades y

dividirlo en varios sub-mercados o segmentos en donde cada uno es homogéneo.
La realizacion de la segmentacion no limita el mercado objetivo de manera
rigida, pero de alguna forma si establece las prioridades de comercializacién del

producto.

Segmentacién Geografica: Regiones del pais con clima que propicie el consumo

de la bebida de café, regiones con clima frio, templado y calidos en menor medida.
De igual forma regiones ubicadas dentro de una zona optima de comercializacion
en cuanto a logistica y distribucion en funcion de la ubicacion del punto de abasto

(Departamento de Guatemala).

e Guatemala

e Huehuetenango
e EI Quiché

e San Marcos

e Quetzaltenango



e Totonicapan

e Solola

e Chimaltenango
e Alta Verapaz

e Baja Verapaz

e Sacatepéquez

Figura 4. Segmentacion geogréfica

Nota: Los departamentos sombreados representan el segmento

geografico con caracteristicas que propician el consumo de café.

Segmentacién Demogréafica: Familias y personas dentro un rango de edad entre los

24 y 65 afios, ya sea guatemaltecas o bien extranjeras que residan o visiten el pais
y puedan significar en un futuro la expansion del producto. En cuanto al género no
se hara ninguna distincion, ya que ambos resultan involucrados dentro del proceso
de decision de compra; dandole unicamente un pequefio enfoque a las mujeres ya
que muchas veces estas son las encargadas de surtir los hogares. Todas las



religiones forman parte del segmento demogréafico relacionado al mercado
objetivo, con excepcién de la mormona que por sus creencias no consumen este

tipo de producto.

Perfil Socioecondmico: Personas ubicadas dentro de un nivel socioecondmico AB,

C+y C-, de acuerdo a la siguiente clasificacion (www.amai.org):

AB (Alto): Profesional universitario, puesto con alto grado de
jerarquia en una empresa o bien duefio de alguna empresa grande,
vivienda en zonas exclusivas, servicio domestico y dos o més
automoviles nuevos o de modelos recientes (minimo ultimos dos

anos).

C+ (Medio Alto): Profesional universitario o bien universitario
incompleto, alto ejecutivo o propietario de negocio mediano,
vivienda propia en zona residencial, servicio doméstico y dos o
mas automoviles nuevos o de modelos recientes (minimo Gltimos

dos afos).

C- (Medio Bajo): Secundaria completa, mandos medios u
oficinista, casa alquilada, puede o no tener servicio domeéstico y un

automoévil de modelo reciente o no.

D+ (Bajo Superior): Secundaria incompleta o primaria completa,
obrero calificado, capataz o supervisor, casa alquilada, no tiene

personal de servicio doméstico y no tiene automovil.

D- (Bajo Inferior): Primaria incompleta, obrero, cuarto alquilado,

no tiene personal de servicio domestico y no tiene automavil.
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E (Marginal): Primaria incompleta

Como dato importante se tiene que segun el Informe Anual de Desarrollo Humano
del 2005, el nivel socioecondmico AB representa un 3% de la poblacion, el C+ un
16% vy el C- un 20%; de tal forma que el mercado objetivo en relacion al nivel
socioeconémico representa un 39% de la poblacion total, equivalente también a un
74% del total de los ingresos en el pais. Lo que de alguna forma da la pauta a
pensar que el mercado objetivo tiene la capacidad de adquirir el producto y
Unicamente queda poder hacer que formen parte del grupo de consumidores del

mismo.

Perfil Psicogréfico: Se tratara de llegar a personas de buen gusto, amigables y

extrovertidas que buscan pasar un momento agradable en compafiia de amigos y
familiares. Personas exigentes en cuanto a la calidad del producto que compran,

que no se conformen con cualquier cosa.

En funcion de la anterior segmentacién del mercado se establecen también
tres circulos basicos de clientes, los cuales de alguna forma contemplan las

caracteristicas del mercado que se busca abarcar:

e Personas Particulares: Personas con gusto por el buen café dispuestas a

pagar un precio considerable por el mismo.

e Empresas: Entidades interesadas en brindar un valor agregado a sus
clientes. Empresarios de mente abierta dispuestos a pagar un precio, con
base en la calidad del producto que compran. Directivos interesados en la
productividad de sus trabajadores.

o Restaurantes

o Cafeterias
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o Hoteles
o Otros

e Turismo: Todo tipo de turismo que ingrese al pais.

1.2.2  Descripcion de la demanda

Considerando que el café de altura (estrictamente duro) de Guatemala es el
mejor o0 uno de los mejores en cuanto a calidad debido a su agradable aroma,
acidez placentera, mucho cuerpo y dulzura delicada, este se clasifica como un
producto de comparacion, es decir que dentro del proceso de compra se incluyen
factores como lo es la calidad, la imagen y el precio del producto, esto debido
también al amplio mercado que este ofrece y al amplio nimero de ofertantes que

también existen.

La demanda que se busca satisfacer esta en funcién de lo obtenido en la
segmentacion de mercado anteriormente realizada, es decir que esta demanda
integra el conjunto de caracteristicas agrupadas en dicha segmentaciéon y que de
alguna forma propician el consumo del producto. Asi mismo, es importante
considerar que el mercado al que se quiere ingresar es el de consumo de café de
calidad de un tipo estrictamente duro, por lo que cualquier otra clasificacion
(incluida café soluble o instantdneo) servird unicamente como parametro de

referencia.

En el mercado existen dos principales formas en las que el café se consume:
el instantdneo o soluble y el tostado-molido. El primero tiene gran aceptacion
dentro del mercado, debido a su facilidad en preparacion, gran variedad de

presentaciones y precio relativamente accesible. El segundo posee entre sus
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caracteristicas una mejor calidad y en funcién de esa calidad también varias
calidades, su preparacion es un poco mas compleja que el soluble y los precios
pueden ser bajos y muy altos. En cuanto al porcentaje de mercado que tiene cada
uno se tiene que de acuerdo a una encuesta realizada por ANACAFE, en general el
café soluble tiene un 60% y el café tostado-molido un 40%, pero que a medida que
aumenta la edad del consumidor prefiere el segundo. Por ejemplo, las personas
entre 18 y 24 afios son las personas que compran mas café instantaneo y representa
un 73% vy el café tostado- molido tiene un 27%; para las personas arriba del
anterior intervalo, un 46% lo prefieren instantaneo y un 54% tostado-molido,
personas las cuales pertenecen al segmento del mercado establecido en la

segmentacion demografica (Ver Figura 5).

Figura 5. Consumo de café instantaneo y tostado-molido
para personas entre 24 y 65 afios

H INSTANTANEO TOSTADO-MOLIDO

54%

g

Fuente: ANACAFE

1.2.3 Fuentes secundarias

Se entiende como fuente secundaria toda aquella informacion que

proporciona una base historica de datos, esta es informacion bien documentada
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que permitira conocer algunos datos que funcionen como herramientas auxiliares

de la investigacion.

1.2.3.1 Recoleccién

Se recurre a medios escritos, el Internet, documentos del Ministerio de
Economia y de la Asociacion Nacional del Cafe (ANACAFE), como fuentes

secundarias de informacion.

1.2.3.2 Analisis

En los Gltimos cinco afios la cantidad de café que se queda en el pais
para consumo interno se establece aproximadamente en 150 mil quintales de
café oro mensuales, lo que representa un aproximado de 12 millones de
libras de café listo para preparar entre café soluble y café tostado-molido (1
quintal de café oro equivale aproximadamente a 82 libras de café listo para
preparar), dato que indica que en el mercado nacional el gusto por el café es
bueno. Lo que representa una buena oportunidad de aprovechamiento de este

mercado.

De acuerdo a datos obtenidos en ANACAFE se tiene que en promedio
un guatemalteco consume dos tazas de café por dia, considerando que una
libra de café es equivalente aproximadamente a 454 gramos y una taza de
café requiere 10 gramos para su preparacion se tiene entonces que de una
libra de café (soluble o tostado-molido) se obtienen 45 tazas de bebida de
café. Por lo que se tiene entonces que una persona en promedio consume 1

2/3 libras de café en un mes.
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Los precios en el mercado para una libra de café tostado-molido estan
entre Q15 y Q50, dependiendo del tipo de café. Por lo que este resulta ser un

factor importante para el célculo de un precio de venta.

1.2.4  Fuentes primarias

Se entiende como fuente primaria al conjunto de datos obtenidos de primera
mano, es decir datos que con base a diversas herramientas, la observacion y la
experimentacion obtenemos e interpretamos para determinar los parametros de un

estudio.

1.2.4.1 Herramientas para la determinacion

Para la obtencién de informacion se recurri6 a la recoleccién de datos
por medio de una encuesta a una muestra significativa de personas en
diferentes sectores de la ciudad y también por medio del Internet en funcién

de nuestra segmentacion de mercado.

De acuerdo a la clasificacion de los clientes se realizo dos formatos de
encuesta, el A-1y el A-2, en funcion de las caracteristicas de cada uno de
ellos, personas particulares y empresas respectivamente (Ver Apéndice 1).
Para el sector del turismo no se realizd encuesta puesto que lo que se
pretende ofrecer a este sector se contempla en los sectores de clientes
anteriores con la diferencia de ofrecer un producto que remargue ain mas las

caracteristicas de nuestro producto como guatemalteco.
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1.2.4.2 Recoleccién y tabulacion

Para la correcta determinacion del tamafio de muestra 0 nimero de
encuestados y asi lograr obtener un porcentaje representativo se utilizé la

siguiente formula:

Donde:
P = Probabilidad de aceptacion
g = Probabilidad de rechazo
e = Error
Z = Distribucion Normal de Probabilidad

N = Universo

Se trabaj6 con una probabilidad de aceptacidn del 95% equivalente a
un 5% de probabilidad de rechazo, una probabilidad de error del 2%; de
acuerdo a la Tabla de Distribucion Normal se tiene un valor de Z igual a
0.82894 y el tamafio del universo se fijo en funcion de la poblacion en areas
urbanas de las regiones geogréaficas establecidas y bajo las caracteristicas

igualmente especificadas en la segmentacion de mercado (Ver Tabla II).

Tabla I1. Poblacién urbana

Region Poblacion a tomar en cuenta
Guatemala 944,240

Huehuetenango | 33,227

El Quiché 26,418

San Marcos 18,434

Quetzaltenango | 34,220
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Totonicapan 25,961

Solola 19,229

Chimaltenango | 36,491 Los datos estdin basados en la
Alta Verapaz 27,377 poblacién rural de las regiones
Baja Verapaz 25114 establecidas en la segmentacion de

e 18,686 mercado y con discrimacion de la

poblacion infantil (42%).

0.95 * 0.05

0.022 + 0.95 * 0.05
0.828942 ° 1,209,397

n=

~ 0.0475
" 0.000582 + 0.0000000393

n

n = 81.61 = 82 Encuestas

Los datos recolectados se proceden a tabular y representar por medio

de graficos estadisticos para una mejor interpretacion.

a.Encuesta A-1 (Personas Particulares)

e El 76% de los encuestados pertenece al sexo femenino, mientras que

un 24% al sexo masculino.

e En cuanto a la interrogante acerca de que proporcion de la poblacion
que consume cafe se tiene que 85.37% de los encuestados si consume

café mientras que un 14.63% no lo hace. (Ver Apéndice 2, Figura 37)
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Un 41.46% de los encuestados consume el café molido, un 18.29% lo
consume en grano sin moler, un 6.10% de ambas formas y un 34.15%
lo adquiere en presentacion de instantaneo. (Ver Apéndice 2, Figura
38)

El precio que més estaria dispuesta una persona a pagar por una libra
de café de calidad, esta dentro del rango de Q30.00 — Q 37.00 con un
porcentaje acumulado de 73.68% y Unicamente el 26.32% un precio
mayor que Q38.00. (Ver Apéndice 2, Figura 39)

La mayor parte de las personas consumen entre una y dos libras de
café mensuales en su hogar, equivalente aproximadamente al 61.90%
de las personas encuestadas, el restante 38.10% son personas con un
consumo elevado de café mayor a 3 libras mensuales. (Ver Apéndice
2, Figura 40)

Se tiene que con respecto a la calidad, un 75.61% de las personas
encuestadas considera alta la importancia de la anterior, un 17.07% le
da importancia media, un 4.88% le da poca importancia y un 2.44% no

le da ninguna importancia. (Ver Apéndice 2, Figura 41)

De acuerdo a la imagen del producto, el 61% de las personas
encuestadas dice que es de alta importancia, un 3% media, un 5% poca
y un 31% no le da importancia. (Ver Apéndice 2, Figura 42)

Con respecto a tres de las mas importantes caracteristicas del café, se
obtuvo que el 53% de las personas encuestadas prefiere un balance de
las caracteristicas, el 22% le da mas importancia al aroma, el 15% a la

amargura y un 10% a la acidez. (Ver Apéndice 2, Figura 43)

18



e En cuanto a las personas que poseen acceso a Internet con el fin de
poder realizar pedidos por este medio, se tiene que el 94.87% de los
encuestados tiene acceso a este servicio, mientras que un 5.13% no lo

posee. (Ver Apéndice 2, Figura 44)

e Con relacién al dato anterior se tiene que, de las personas que si tienen
acceso a Internet, el 69.77% de las personas encuestadas estaria
dispuesta a realizar sus pedidos por medio es esta via, mientras que un
30.23% no lo haria; esto probablemente por la inseguridad que se ha
manejado entorno a las transacciones realizadas por este medio. (Ver
Apéndice 2, Figura 45)

b.Encuesta A-2 (Empresas)

e En cuanto a la forma en que las empresas estan adquiriendo el café, se
tiene que el 39% lo estan adquiriendo en grano, 24% molido, 27% de

ambos y un 10% lo consume instantaneo. (Ver Apéndice 3, Figura 46)

e EIl 52% de las empresas encuestadas tienen un aproximado mensual de
consumo de café de 20 libras, el 26% de 10 libras, el 21% de 30 libras
y Unicamente un 1% mas de 30 libras de café. (Ver Apéndice 3, Figura
47)

e EI 82% de las empresas encuestadas estan dispuestas a pagar un precio
dentro del rango de Q 28.00 — Q 30.00 por una libra de café de calidad,
el 11% entre Q 31.00 — Q 35.00 y un 7% mas de Q35.00. (Ver
Apéndice 3, Figura 48)

e En relacion al servicio prestado por el proveedor, el 95% de las

empresas encuestadas le da a este factor un nivel de importancia alto,
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un 4% medio, el 1% poco y ninguna empresa cree que el servicio que

brinda el proveedor no tiene importancia. (Ver Apéndice 3, Figura 49)

e Como factor mas importante dentro del proceso de decision de
compra, las empresas ubican al precio del producto en lo mas alto, con
un 48%, le sigue la calidad del servicio con un 34%, un 16% para la
calidad del producto y un 2% para la imagen. (Ver Apéndice 3, Figura
50)

e El 48% de las empresas encuestadas son hoteles, el 44% son

restaurantes y el 8% otras empresas. (Ver Apéndice 3, Figura 51)

1.2.4.3 Andlisis

De acuerdo a la informacion obtenida, se tiene que la forma en la que
consumen el café las personas particulares y las empresas varia, teniendo
que las personas particulares en su mayoria lo consumen molido
probablemente debido a la facilidad de obtencion del producto ya que no
todas las personas tienen acceso a un molino en su hogar que le permita
moler el grano de café tostado. Por otro lado las empresas en su mayoria
consumen el café en grano, ya que tienen las instalaciones y el equipo
necesario para moler del grano de café tostado y asi poder ofrecer a sus

clientes un producto mas fresco.

En cuanto a los precios, se tiene que para las personas particulares este
va muy ligado a la calidad e imagen del producto, por los que estan
dispuestas a pagar un precio considerable por estos; mientras que la mayoria
de las empresas buscan una mayor rentabilidad disminuyendo sus costos y
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por lo tanto esperan un precio menor en los productos que adquieren y le dan

una menor importancia a la imagen del mismo no asi la calidad.

En relacion al consumo de café, la informacion obtenida de las
encuestas muestra que el 85.37% los encuestados consume café, es decir que
aproximadamente de 10 personas, por lo menos 8 personas lo consumen, lo
gue da una buena pauta para el aprovechamiento de este sector del mercado.
A lo anterior se debe agregar que de acuerdo a los datos, un 34.15% lo
consume en presentacion de soluble o instantaneo y un 65.85% lo consume
en presentacién de tostado y tostado-molido, por lo tanto se tiene que de las

8 personas que lo consumen 5 lo consumen en esta presentacion.

1.2.5 Proyeccion de la demanda

Para realizar una proyeccion de la demanda no nos podemos basar en datos
historicos, por lo que en base a datos de produccién y exportacion de café oro (Ver
Tabla 111) obtenidos en la Asociacion Nacional del Café (ANACAFE), se procede
a realizar célculos de conversion al café tostado o tostado-molido de tipo
estrictamente duro que se demanda y comercializa dentro del mercado
guatemalteco, para luego establecer una participacion de mercado realista en

funcion de algunos elementos que se mencionan més adelante.
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Tabla I11.

Produccidn y Exportacién de café oro en quintales (2004 - 2008)

2004 4,683,778 4,311,732 2,669,753 2,457,687 212,066
% Variaciéon | 2.13% 4.41% 9.30% 11.74% -18.97%
2005 4,783,751 4,502,034 2,918,088 2,746,241 171,847
% Variacion | -5.15% -2.93% -5.15% -2.93% -40.61%
2006 4,537,222 4,369,922 2,767,705 2,665,652 102,053
% Variacion | 11.21% 11.81% 14.86% 15.47% -1.24%
2007 5,045,928 4,885,947 3,178,935 3,078,147 100,788
% Variacion | 1.73% 1.98% 6.57% 6.84% -1.51%
2008 5,133,101 4,982,703 3,387,847 3,288,584 99,263
Fuente: ANACAFE, Departamento de Comercializacion
Figura 6. Produccion y Exportacion de café oro estrictamente duro en quintales
por afo
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Fuente: ANACAFE, Departamento de Comercializacion
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Figura 7. Café oro estrictamente duro para mercado local en quintales por afio
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Fuente: ANACAFE, Departamento de Comercializacion

Como bien se observa en los datos de produccién, exportacion y de mercado
local, se tiene los siguientes comportamientos. La produccion de café ha tenido
una tendencia al alza al igual que la exportacion; esta relacion ha llevado a una
tendencia a disminuir las cantidades de café oro que se quedan para poder procesar
y comercializar como café tostado y tostado-molido dentro del mercado local o
bien procesar y exportar. De acuerdo con datos obtenidos en ANACAFE vy el
Banco de Guatemala, un promedio del 1% del café tostado y tostado-molido se

exporta.
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Tabla IV. Café oro y café tostado o tostado-molido estrictamente

duro para el mercado local (2004 — 2008)

2004 212,066 171,774
2005 171,847 139,196
2006 102,053 82,663
2007 100,788 81,638
2008 99,263 80,403

Fuente: ANACAFE, Departamento de Comercializacion

Tabla V. Café tostado y tostado-molido importado

2004 229
2005 312
2006 254
2007 511
2008 2,832

Fuente: Banco de Guatemala

Tabla V1. Café tostado y tostado-molido exportado

2004 3,044
2005 1,588
2006 1,326
2007 3,377
2008 1,227

Fuente: Banco de Guatemala
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Como se puede observar en la Tabla VI, en el afio 2007 se registro6 un
aumento en las exportaciones de café tostado y tostado-molido, esto fue
fuertemente influenciado por camparias publicitarias realizadas por ANACAFE,
con el fin de hacer conocer el café guatemalteco. También se observa que en el
afio 2008 esta cifra bajo y esto se dio por el surgimiento y aceptacion de cafeterias,
las cuales de alguna forma hicieron crecer la demanda de este producto en el
mercado local. En funcidn de lo anterior, para la realizacion de las proyecciones de
demanda se tomara en cuenta un porcentaje en cuanto al comportamiento en los

gustos y preferencias del mercado.

En funcion de los datos del café oro que se queda dentro del pais para
procesarlo y transformarlo en café tostado o tostado-molido y tambiéen el que se
exporta e importa se procede a calcular la cantidad neta que se queda para

comercializar dentro de Guatemala.

La formula mediante la cual se establece la cantidad neta de café tostado y

tostado-molido que se queda en Guatemala viene dada de la siguiente manera:

Cantidad Neta = Produccion local + Importado — Exportado

Tabla VII. Cantidad neta de café tostado y tostado-molido

estrictamente duro en el mercado guatemalteco

ANO QUINTALES LIBRAS
2004 168,959 16,895,874
2005 136,381 13,638,147
2006 79,848 7,984,803
2007 78,823 7,882,340
2008 77,588 7,758,787
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Figura 8. Café tostado y tostado-molido estrictamente duro en libras

dentro del mercado guatemalteco (2004-2009)
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Al tener la cantidad de libras que quedan para el comercio interno de los

ultimos cinco afios, se procede a realizar la proyeccion por medio de una regresion

que mejor se adapte a los datos (Lineal, Exponencial, Potencial y Logaritmica),

haciendo uso para esto de un analisis de porcentajes de error acumulado.

Tabla VII1. Andlisis de error acumulado para modelo de regresion lineal

ANO LIBRAS (Y) | LIBRAS (MODELO) | %ERROR | % ERROR ACUMULADO
2004 16,895,874 15,842,691 6.23% 6.23%
2005 13,638,147 13,482,510 1.14% 7.37%
2006 7,984,803 11,122,328 39.29% 46.67%
2007 7,882,340 8,762,147 11.16% 57.83%
2008 7,758,787 6,401,965 17.49% 75.32%
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Figura 9. Regresion lineal
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Tabla IX. Andlisis de error acumulado para modelo de regresion potencial

2004 16,895,874 17,436,064 3.20% 3.20%
2005 13,638,147 12,159,420 10.84% 14.04%
2006 7,984,803 9,847,940 23.33% 37.37%
2007 7,882,340 8,479,637 7.58% 44.95%
2008 7,758,787 7,550,645 2.68% 47.63%
Figura 10. Regresion potencial
Potencial
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Tabla X. Anélisis de error acumulado para modelo de regresion exponencial

ANO LIBRAS (Y) | LIBRAS (MODELO) | %ERROR | % ERROR ACUMULADO
2004 16,895,874 15,768,575 6.67% 8.86%
2005 13,638,147 12,910,218 5.34% 14.20%
2006 7,984,803 10,569,992 32.38% 46.57%
2007 7,882,340 8,653,978 9.79% 56.36%
2008 7,758,787 7,085,278 8.68% 65.04%

Figura 11. Regresion exponencial
Exponencial
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Tabla XI. Andlisis de error acumulado para modelo de regresion logaritmica

ANO LIBRAS (Y) | LIBRAS (MODELO) % ERROR % ERROR ACUMULADO
2004 16,895,874 17,093,431 1.17% 8.86%
2005 13,638,147 12,770,862 6.36% 15.22%
2006 7,984,803 10,242,320 28.27% 43.49%
2007 7,882,340 8,448,292 7.18% 50.67%
2008 7,758,787 7,056,735 9.05% 59.72%
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Figura 12. Regresion logaritmica
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Al analizar las graficas y los porcentajes de error acumulado se tiene que el
mejor modelo para realizar la proyeccién es el potencial ya que posee un
porcentaje de error acumulado menor a los demas, lo que significa un mejor ajuste

de los datos.

Tabla XII. Proyeccidn de la demanda de café
tostado-molido estrictamente duro (2009 -2014)

LIBRAS DE CAFE
ANO Tostado-Molido
Estrictamente Duro

2009 6,451,651
2010 5,927,207
2011 5,507,500
2012 5,162,032
2013 4,871,403
2014 4,622,619
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Segun datos obtenidos en Prensa Libre durante los Gltimos afios el consumo
interno de café de calidad ha tenido un aumento casi de un cien porciento (100%),
este dato se ve reflejado en el aumento de cafeterias o coffee shops en el pais y por
lo mismo representa un aumento en los gustos y preferencias de la poblacion. Para
fines de célculo, se toma en cuenta un aumento del 75% de la demanda anual de
café de calidad en el mercado guatemalteco en funcion de lo descrito

anteriormente.

Tabla XIII. Proyeccién de la demanda de café
tostado-molido estrictamente duro (2009 -2014)

mas 75% de aumento en gustos y preferencias

LIBRAS DE CAFE
ARO Tostado-Molido Estrictament'e Duro
(+75% Gustos y preferencias)
2009 11,290,389
2010 14,394,999
2011 16,723,456
2012 18,469,800
2013 19,779,557
2014 20,761,875

En el mercado guatemalteco existe variedad de marcas de café tostado y
tostado-molido, las cuales con el paso del tiempo, la calidad del producto y las
estrategias de mercadeo utilizadas han logrado establecerse en la mente del
consumidor. De estas marcas, un 24% es de café estrictamente duro (incluidos
minoristas, mayoristas y cafeterias), lo cual establece la situacion actual del
producto que la empresa pretende comercializar y da un parametro de la
participacion de mercado que se pretende. Esta participacion esta en funcion del
café tostado-molido estrictamente duro en el mercado local, el porcentaje de

mercado para marcas de café tostado-molido estrictamente duro que actualmente
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existen (representan la cantidad de este que se comercializa en Guatemala) y el
porcentaje deseado en funcion de la capacidad de produccion de la empresa.

Se tiene que existen 6 marcas que abarcan el mercado del café tostado-

molido estrictamente duro en los siguientes porcentajes:

Figura 13. Marcas de café tostado-molido estrictamente duro en el mercado

guatemalteco

HA OB mC WD mE OF

Se establece una participacion de mercado del producto a comercializar en un
0.05% con un incremento anual del 0.025% para los préximos cinco afios. Lo

anterior en funcion de los elementos anteriormente mencionados.

31



Tabla X1V. Proyeccion de la demanda (2009 — 2014)

en funcion de la participacion de mercado

2009 5,645 470
2010 10,796 900
2011 16,723 1,394
2012 23,087 1,924
2013 29,669 2,472
2014 41,524 3,460

1.3 Demanda potencial insatisfecha

Se entiende por demanda potencial insatisfecha a la demanda que no ha sido
cubierta en el mercado y que puede ser cubierta sino en su totalidad en un parte por el
producto que se pretende comercializar, esto mediante la diferenciacion del producto y

otras estrategias de mercadeo.

1.3.1 Caélculo

Para realizar el calculo de la demanda potencial insatisfecha se recurre a
realizar una operacion de adicion de un porcentaje dado por el mercado que no ha
sido abarcado por el producto y los demas productores. Para la proyeccion de la
demanda potencial insatisfecha se establece como esta a la parte de la poblacién

gue no consume café.
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(Demanda actual * % Demanda potencial insatisfecha)

Demanda Potencial Insatisfecha =
f %Demanda actual

Donde:
% Demanda potencial insatisfecha = % de personas que no consumen café

% Demanda actual = % de personas que consumen café
1.3.2 Proyeccion

De acuerdo a las encuestas realizadas, el 85.37% del mercado objetivo
consume café y un 14.63% no lo consume, por lo que este ultimo representa el

porcentaje del mercado al que se desea llegar (demanda potencial insatisfecha).

Tabla XV. Proyeccion de la demanda potencial insatisfecha

DEMANDA POTENCIAL
ARO Iibraslzilze“::f’:lézﬁr mes . INSATISF,ECHA Iib?::ndlzl‘i::é;?;?:es
libras de café por mes
2009 470 81 551
2010 900 154 1,054
2011 1,394 239 1,632
2012 1,924 330 2,254
2013 2,472 424 2,896
2014 3,460 593 4,053

1.4 Analisis de la oferta

La oferta viene dada por la cantidad del producto que se desea ofrecer para

satisfacer la demanda establecida para el mismo.
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1.4.1 Caracteristicas

Si se toma en consideracion que el café se cosecha una vez al afio, resulta
adecuado establecer en funcion de la proyeccién de la demanda, con que cantidad
de materia prima es necesaria contar para lograr satisfacer la demanda
mencionada. Al tratarse de una empresa que esta iniciando, se establece la oferta
en funcion de cubrir la demanda de café tostado-molido estrictamente duro en el

mercado (relacionada con la participacion establecida).

La base sobre la cual se trabajard la oferta de café como producto de la
empresa sera el ofrecer y proveer al consumidor final un producto procesado bajo
los més altos estandares de calidad, frescura y precio justo acorde a la calidad del

mismo.

1.4.2 Competencia

En la actualidad, el mercado guatemalteco de café es amplio y con grandes
oportunidades de expansion. Lo anterior viene dado en base a un crecimiento en la
cantidad de empresas que comercializan marcas de café, esto viene de la mano con
un aumento en los gustos y preferencias de la poblacion por el consumo de una
bebida de café de calidad.

En el mercado guatemalteco existen algunas marcas muy bien posicionadas de
café. Algunas de estas marcas se han logrado introducir al mercado debido a la
calidad de producto, algunos otros por la imagen y otros mas por el precio al que
ofrecen su producto al consumidor. La idea del café a comercializar es lograr
integrar estas caracteristicas que el consumidor busca. Por lo que para poder

diferenciar el producto y lograr una ventaja dentro del mercado se tiene: un café
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regional con todas las caracteristicas de un buen café y procesado bajo altos
estandares de calidad; se tiene también un concepto de imagen sobre el cual se
trabajara, que involucra el énfasis de producto guatemalteco y sofisticado que a su
vez valora el buen gusto del consumidor; por ultimo el factor precio de venta juega
un papel muy importante, ya que mas alla de estar ligado a los costos también debe
dar una idea del producto que se adquiere y lo mas adecuado es establecer un

precio justo en funcién de la calidad del mismo.

Se debe tomar en consideracion los productos substitutos, los cuales
representan todos aquellos productos que llegaria a adquirir el consumidor final en
caso de no adquirir el producto que la empresa comercializard. En esta
clasificacion podemos encontrar las marcas de café instantdneo o soluble dentro
del mercado, ya que estas cubren gran parte del mercado consumidor de café que
muchas veces por facilidad en la preparacion, variedad de presentaciones o el

precio de venta son la eleccidn por parte del consumidor en su decision de compra.

1.4.3 Proyeccion de la oferta

La proyeccion de la oferta esta en funcion de la demanda de café en el

mercado por lo que la estimacion estara en el calculo de la cantidad de café como

materia prima que se obtendra y ofrecerd al mercado para satisfacer la demanda de

café tostado y tostado-molido.
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1.5

Tabla XVI. Proyeccion de materia prima para la oferta

2009 6,613 47,415 474
2010 12,646 90,680 907
2011 19,589 140,463 1,405
2012 27,044 193,914 1,939
2013 34,754 249,198 2,492
2014 48,640 348,765 3,488

Teniendo en consideracion que la produccion de café como materia prima de
la finca proveedora es de 5,500 quintales por afo, se llega a la conclusién de que
para los proximos cinco afios la capacidad de oferta para satisfacer la demanda se
cumple, es decir que la produccién de la finca proveedora permite darle apertura a
otros mercados en el futuro. Llegando a tener siempre en consideracion la
ampliacion de la capacidad productiva y adquisitiva de materia prima para

satisfacer una demanda en constante aumento.

Analisis de precios

Se entiende como precio al valor monetario o bien cantidad de dinero y otros

elementos que se necesitan para adquirir un producto o servicio.
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1.5.1 Determinacién de los precios

El precio del producto se determinara en funcion de cuatro factores
principales: los costos, los precios del mercado (competencia), las caracteristicas

de la demanda y la oferta.

Mediante un analisis de costos en el que se incluyen todo tipo, desde los
costos de produccion, costos de administracion, costos de venta para culminar con
un costo unitario para el producto, se establece un margen de utilidad y en base a
eso se establece un precio de venta.

El mercado estd compuesto de varias marcas de productos similares que
formaran parte de la competencia para el producto a comercializar por lo que
mediante una recoleccion y anélisis de los precios que se manejan dentro del
mismo se podra establecer un precio promedio del mercado que servird como
referencia para el establecimiento del precio de venta, buscando obtener una

ventaja sobre la competencia.

En cuanto a las caracteristicas de la demanda y la oferta para la
determinacion del precio de venta se busca establecer la capacidad de produccion
con el fin de conocer la capacidad real de oferta y por lo mismo la capacidad de
competir a un precio determinado. En cuanto a la demanda se basa principalmente
en la capacidad de adquisicion del producto por parte de consumidor final a un

determinado precio.
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1.5.2 Clasificacion de los precios

Para la comercializacion del producto se clasifica en funcién del tipo
empaque Yy los volumenes de compra que se tengan. Como Yya se establecio en la
clasificacion del producto se tiene que el precio del producto varia en funcion de la
calidad de empaque y los complementos que este posea (stick y valvula
desgasificadora). De igual forma se establece una clasificacion de precios en
cuanto a volumenes de compra, es decir a una mayor compra un menor precio y

una menor compra un mayor precio.

Tabla XVII. Clasificacion de voliumenes de compra

Volumen de Compra
1 a 30 libras
31 a 60 libras
mas de 60 libras

1.5.3 Precios promedio del mercado

Mediante una investigacion que se baso en la recoleccién de los precios de
las distintas marcas de productos similares dentro del mercado en presentacion de
una libra se obtiene un precio promedio para el café tostado y tostado-molido
estrictamente duro que sirve de referencia para el establecimiento de un precio de

venta para el producto a comercializar.
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Tabla XVI1I. Precios en el mercado para café tostado y tostado-molido

estrictamente duro

Marca Precio
A Q 41.00
B Q 37.45
C Q 41.75
D Q 35.00
E Q 33.50
F Q 31.00

El precio promedio para café tostado y tostado-molido de acuerdo a los datos
recolectados se establece en Q36.62, precio que sirve de referencia para el
establecimiento del precio del café tostado y tostado-molido a comercializar. Al
saber que el elemento diferenciador del producto a comercializar es la calidad, se
toma como parametro que el precio del mismo debe estar un poco arriba del precio

promedio del mercado, dandole con esto valor al mismo.

1.5.4 Proyeccion de los precios

Para la realizacion de la proyeccion de los precios de venta se recurre a
simular el comportamiento de la tasa inflacionaria, la cual de acuerdo a datos
obtenidos en el Banco de Guatemala se encuentra en un promedio de 0.62% anual
para el segundo trimestre del afio 2009, con una variacion aproximada del 1.1%

anual.
Para el célculo de esta proyeccion se hace uso de la siguiente formula y

como elemento base para el calculo se utiliza el precio promedio del mercado

descrito anteriormente.
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Precio + % Inflacién = Precio Promedio del mercado * (%Inflacion + %Variacién anual)

Tabla XIX. Proyeccion de precios
para café tostado y tostado molido (2009 — 2014)

Afio Precio. '
+ % Inflacion
2009 Q 36.62
2010 Q 37.25
2011 Q 38.12
2012 Q 39.25
2013 Q 40.66
2014 Q 42.11

1.6  Distribucion del producto

La distribucidn del producto hace referencia a la forma en que el producto se
maneja para que llegue al consumidor final; esta distribucion puede ser directa o
indirecta. La distribucion directa es aquella en la que el producto va del productor al
consumidor final, mientras que en la indirecta existe un intermediario entre el productor

y el consumidor final.

1.6.1 Canales de distribucion

Para poder distribuir el café tostado y tostado-molido y hacerlo llegar al

consumidor final se tienen dos canales de distribucion principales:
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e Empresa (Productor) - Consumidor final

Se realizard a domicilio, es decir la empresa haré llegar el producto al
consumidor, evitando asi costos en comisiones 0 g@anancias por parte
intermediarios, lo que significa mas utilidad sobre la venta del producto.
Teniendo una distribucion directa de este tipo se tiene un mayor contacto con el
consumidor final lo que significa un mejor control y una retroalimentacion mas
confiable. Dentro de este canal de distribucion encontramos también
restaurantes, cafeterias, hoteles o cualquier tipo de empresa que adquiera el café
y posteriormente lo venda como bebida de café ya preparada. Es importante
anotar que el inicio de operaciones de la empresa, Unicamente se haran entregas
dentro del departamento de Guatemala, esto no significa que consumidores de
otras regiones no puedan adquirirlo, sino que mas bien limita las entregas a
domicilio en esa region, esto en funcion de minimizar costos. En relacion a lo
anterior, cualquier persona que desee adquirir el producto lo puede hacer en el
local o centro de operaciones de la empresa.

En cuanto al costo de distribucion, este serd incluido como un costo
variable dentro del producto, asignandole un valor sobre el mismo, teniendo
como referencia lo siguiente: al ser el limite el departamento de Guatemala, se
establece una distancia promedio de 65 Km., esta distancia sirve como
elemento para el calculo del costo por libra de transporte, al igual que el precio
del combustible (en promedio Q27.50 por galon en el 2009) y la cantidad
minima por entrega que debe realizarse. Lo anterior sera mas detallado en el

Estudio Financiero.
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e Empresa (Productor) — Intermediario — Consumidor final

Se entiende por intermediarios a tiendas por departamentos, cafeterias,
restaurantes, entre otros que permitiran la expansion del mercado, lo que se da
debido a que existe una mayor cantidad de lugares en donde el consumidor

puede adquirir el producto.

Al utilizar este tipo de canal de distribucién se debe tomar en cuenta un
aumento en el costo de venta que se da debido al cobro de comisiones por parte
del intermediario. También se tiene un menor contacto con el consumidor final

lo que no permite una retroalimentacion completamente confiable.

1.6.1.1 Andlisis

Para lograr una comercializacion adecuada es importante tomar en
cuenta los aspectos anteriormente mencionados para los distintos tipos de
canales de distribucion a utilizar, es decir, al poseer intermediarios se tiene
la posibilidad de expansion de mercado, pero se reducen las utilidades por
producto, mientras que si la distribucion es directa se reducen algunos
gastos, pero la capacidad de expansion se reduce. Por lo tanto es importante

utilizar cada tipo de canal de distribucién donde mejor funcione.

Se debe utilizar intermediarios en los casos en los que un determinado
sector de mercado resultara mas alto el costo de transporte que el costo de
utilizacion de un intermediario, de esta forma se esta expandiendo el
mercado mediante un control de costos adecuado. El hacer uso de

intermediarios implica hacerle llegar el producto mediante un previo acuerdo
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de compra y venta para que posteriormente este lo distribuya y haga llagar al
consumidor final; este proceso se detalla més adelante.
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2. ESTUDIO TECNICO

2.1 Proceso de maquilado de café

El maquilado de café se refiere al conjunto de procesos mediante los cuales el café
en fruto es transformado a café tostado y tostado-molido para ser adquirido por un

consumidor final.

Como parte del funcionar de la empresa y la falta de maquinaria y equipo para
realizar estos procesos, se recurre a otra empresa especializada que realice el maquilado
del café a comercializar (outsourcing). Esto significa que la materia prima que es el fruto
del cafeto es entregada a esta empresa maquiladora, la cual lo procesa y luego lo entrega
ya como café tostado o bien tostado-molido empacado para luego iniciar el proceso de

comercializacion.
Es de suma importancia conocer este proceso ya que conociéndolo, se tiene la
nocion de lo que realmente se va a comercializar y se tienen bases solidas para su

respaldo a su ingreso al mercado.

El proceso de maquilado se divide en dos partes principales, las cuales hacen

referencia a las condiciones en las que el café es procesado. Estas partes son:

e Beneficiado humedo

e Beneficiado seco
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2.1.1 Beneficiado himedo

El beneficiado humedo es el proceso para transformar el fruto del cafeto a
café pergamino; se le llama humedo ya que se trabaja utilizando agua en los
procedimientos. Este proceso es importante ya que en base a un buen tratamiento
de los granos de café y un adecuado control de calidad se obtiene una mejor
calidad de café tostado y tostado-molido, lo cual a la larga es lo que busca la
empresa, comercializar un producto procesado bajo las mejores condiciones y

estandares de calidad.

2.1.1.1 Recoleccion del fruto en el campo (corte)

La recoleccion del fruto es una parte importante en la cual es necesario
poner la mayor atencién posible. Esta actividad la realizan los trabajadores
del campo, por lo que se requiere de una supervision cuidadosa y periddica.
Esta consiste en seleccionar y cortar los frutos de la planta de cafeto

proveniente de las fincas.

Es importante cortar solo los granos que estén completamente
maduros. Cortar y mezclar granos verdes, sobremaduros y con defectos
conlleva a que los lotes arrastren una serie de diferencias que alteran la

calidad final del producto.

2.1.1.2 Recibo

Se le llama recibo a la etapa inicial del proceso, en donde se recibe el

fruto de café para luego ser procesado. Al recibir el café, este debe ser
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clasificado en frutos sanos, no sanos y otros objetos (piedras, basuras, etc.);
esto se realiza mediante el uso de un sifon que permite que los granos
pesados (sanos) se hundan y los poco densos (no sanos) floten. La densidad
aparente de café maduro es de 13.5 a 14 quintales por metro cubico,
dependiendo de la variedad y la altura sobre el nivel del mar. El pesaje se

realiza en romanas, en basculas y en pesas electronicas.

Los depositos de recibo pueden disefiarse totalmente en seco y/o
semisecos. Los depositos semisecos conducen el café por erosién y arrastre,
ocasionado por el agua y el peso del fruto, el agua que llega al depdsito de
recibo, es agua reciclada mediante bombeo. Los recibidores totalmente secos
son instalaciones conicas invertidas, con pendientes minimas de 45° grados,
de cuatro lados, disefiados para trabajar sin agua. Por gravedad descargan
directamente el grano a los despulpadores. Para ambos tipos de depésitos de
recibo, se debe tomar en cuenta el uso del sifon clasificador, que por decirlo

de alguna forma se ubica entre el depdsito de recibo y los despulpadores.

Figura 14. Recibidor semiseco o parcialmente seco

Fuente: ANACAFE, Departamento de Comercializacion
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Figura 15. Recibidor totalmente seco

Fuente: ANACAFE, Departamento de Comercializacion

2.1.1.3 Despulpado

Es la etapa mecéanica del proceso en la que se elimina la pulpa o
cascara del fruto. Esta operacion consiste en transportar el fruto a aparatos
llamados despulpadores, a través de helicoidales o bien en canales con una
corriente de agua, los cuales aprovechan la cualidad lubricante de la subcapa
del fruto, que tiene por nombre mucilago, para que por presion los granos se
liberen. Si la operacion se realiza dafiando el grano, entonces el defecto
permanecera a través de las distintas etapas del beneficiado, alterando la
calidad del producto final, es importante tomar en cuenta también que se

recomienda despulpar en un maximo de 4 a 5 horas.

Existen diferentes tipos de despulpadores: Despulpador con cilindro

horizontal y pecho de hierro, despulpador de cilindro horizontal con pecho
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de hule, despulpador de disco, despulpador repasador y despulpador de

cilindro vertical.

a)

b)

d)

Despulpador con cilindro horizontal y pecho de hierro: La parte
principal de estos estd constituida por un cilindro de hierro fundido
y/o aluminio, en el cual va fija una camisa de cobre y/o acero
inoxidable, con ponchaduras de diferentes tipos y tamafios. Cuando el
cilindro gira, presiona el grano maduro contra una plancha concava,
conocida como pechero, que posee canales por donde se ven forzados
a moverse los granos sueltos. El pechero puede ajustarse acercandolo
o alejandolo del cilindro, por medio de dispositivos sencillos. Este

tiene una capacidad de procesar de 10 a 60 quintales por hora.

Despulpador con cilindro horizontal con pecho de hule: Su
funcionamiento basico es igual al de pecho de hierro, pero es
preferible trabajarlo en fincas altas, por algunos problemas para
despulpar el mismo. Para que funcione correctamente debe reducirse
al minimo la cantidad de agua, de lo contrario, la misma al servir de
lubricante, deja sin despulpar mucho café maduro. Este tiene una

capacidad de procesar de 70 a 80 quintales por hora.

Despulpador de disco: Este trabaja por el arrastre del café maduro,
que realizan las caras del disco contra las barras despulpadoras;
realizando la separacion de la pulpa y el grano. Este tiene una

capacidad de procesar de 25 a 100 quintales por hora.

Despulpador repasador: Estos se utilizan después de clasificar y
limpiar el café despulpado. Generalmente son de cilindro horizontal y

pecho de hierro. Se utilizan méas ajustados para recuperar el fruto
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medio maduro o deteriorado, que no fue despulpado por los

despulpadores principales.

e) Despulpador de cilindro vertical: Su funcionamiento es similar al de
cilindro horizontal con la diferencia de su posicion, la cual permite
reducir o hasta eliminar el agua, minimizar la energia, etc. Con este
tipo de despulpador se pude omitir el instalar un despulpador
repasador, ya que como parte de su operar de repaso del grano por
niveles se obtiene un grano muy bien despulpado. Este tiene una

capacidad de procesar de 45 a 55 quintales por hora.

La pulpa del café representa aproximadamente el 40% en peso del
fruto, es por tanto el residuo mas voluminoso del beneficio himedo. La
densidad aparente de la pulpa fresca es de aproximadamente 5.5 quintales
por metro cubico, cuando esta recién obtenida y suelta, de manera que de
cada 100 quintales de café maduro se producirian 40 quintales de pulpa. Méas

adelante se describe el aprovechamiento que se le da a esta pulpa desechada.

Por ultimo, el grano despulpado debera clasificarse por tamafio,
densidad o por ambos, haciendo uso de los siguientes equipos mecanicos: las
zarandas oscilantes y las cribas giratorias. Las primeras consisten en
planchas metalicas perforadas en forma oval, las cuales reciben el café en
uno de sus extremos y oscilan en el plano horizontal, desplazando y
clasificando el café en primera y segunda categoria para que el de primera
caiga a través de las perforaciones y sea conducido a pilas de fermentacion.
Las segundas son un equipo de clasificacion por densidad y tamafio con
forma cilindrica, con perforaciones en sus paredes y con un deposito que al
contener agua permiten de nuevo cuenta que el grano pesado y de buen
tamafio caiga al fondo y continlde con el proceso, mientras que los poco
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densos y de un tamafio inadecuado floten y no pasen por las perforaciones
para que luego sean transportados a un despulpador repasador.

2.1.1.4 Eliminacién del mucilago

Luego de haber despulpado el fruto y tener un grano cubierto con la
sub-capa de mucilago es necesario el removerlo. Por tratarse de un material
gelatinoso insoluble en el agua (hidrogel), es necesario solubilizarlo para
convertirlo en un material de facil remocion en el lavado (hidrosol). Para eso
es necesario degradarlo mediante fermentacion natural (bioguimica), en
tanques o pilas por periodos de 6 a 48 horas dependiendo de la temperatura
del ambiente, capacidad de drenaje de los tanques, calidad de agua para
despulpado, estado de madurez del fruto, etc. Al este sistema se le llama

tradicional, y es el que se ha empleado durante muchos afos.

Otra forma de hacerlo es la mecénica, en la que se disminuye el tiempo
que conlleva fermentar naturalmente, sin embargo se debe tomar en cuenta
que el equipo utilizado para esto utiliza cantidades considerables de energia.
El usar esta maquinaria puede considerarse una operacion versatil, pero deja
residuos de mucilago en la hendidura del grano, afectando su apariencia
fisica. Al hacer uso de estos equipos es recomendable posteriormente

eliminar la miel de la hendidura, mediante fermentacién natural en pilas.

En esta etapa se debe de controlar muy bien los procedimientos y
operaciones, ya que en esta la calidad del café como producto final se puede
ver afectada, llevando esto a un producto de mala calidad y que no logre

satisfacer los requerimientos del consumidor final.
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2.1.15 Lavado

Es la operacion de quitar los residuos de mucilago, que quedan

adheridos al grano. La préactica del lavado ha variado en la forma de

ejecutarse: se puede hacer manual o mecénicamente.

a) Forma Manual

En tanques o pilas de fermentacion: Esta operacién se efectua
en las pilas de fermento o tanque de lavado, se utilizan para
esto paletas de madera o bien las manos para mover en forma
circular los granos, cambiando dos o tres veces el agua de

acuerdo con la facilidad que el grano desprende el mucilago.

Canal de correteo tradicional: Este consiste en uno o varios
canales que miden entre 0.45 a 0.60 metros de ancho, con una
profundidad media de 0.50 metros. La longitud es variable y
dependera de la cantidad de café que se lavara. Los granos de
café se depositan al inicio de estos canales y por medio de un
flujo de agua se elimina paulatinamente los residuos de
mucilago. EIl punto débil de este metodo es que se ocupa
mucha mano de obra y gran cantidad de agua, lo que eleva los

costos de proceso y dificulta el manejo de las aguas residuales.

b) Forma Mecanica

Consiste en la utilizacion de equipo mecanico, a través del cual el café

es sometido a un proceso de movimiento rapido, provocando una

friccion y el desprendimiento facil de residuos de mucilago adherido

al grano.
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Las ventajas de esta forma es que transporta al mismo tiempo que

lava. La eficiencia con la cual se realiza el proceso es mucho mejor

que en la forma manual.

Lavadoras verticales discontinuas: Son tinas o bateas donde
se remueve el café por medio de un sistema de paletas, hasta
dejarlo completamente limpio. En muchos casos, después de
esta practica se lleva todo el café a un canal de correteo

tradicional.

Lavadoras horizontales continuas: Constan de un cilindro de
lamina dentro del cual gira un eje central dotado de paletas que
remueven y hacen movimiento circular hacia un extremo la

masa de café que se esta lavando.

Lavado con bombas: Los sistemas mas utilizados para el
lavado mecanico del grano son las bombas centrifugas, por su
facil instalacion y operacion. Estan disefiadas para transportar
0 bombear solidos y debido a la friccidn resultante dentro de la
misma, se logran desprender los restos de mucilago adheridos
al grano, lo que se aprovecha como efecto lavador. A esto se le
suma también la friccion de la masa de café en su movimiento

por las tuberias y canales.

Cascada: En este se aprovecha la topografia del terreno para
construir un tipo de cascada. El objetivo de esta es lograr que
el café caiga con fuerza y provoque una turbulencia para

lograr una mejor limpieza y clasificacion.
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Con el café ya lavado y con la ayuda de agua, se separan los materiales

flotantes o menos densos de los cafés pesados y sanos. El objetivo es obtener

un café mas limpio, con mejor rendimiento y calidad. Los diversos tipos de

clasificadores son:

Canal de correteo tradicional: A partir del funcionamiento descrito
anteriormente como herramienta de lavado, se instalan unos
tabiques hechos con reglas de madera, cuya altura se gradda en
funcion de los granos que flotaran y los que se hundiran, de esta
forma los granos se van clasificando en funcion de la altura que
lleven en su recorrido por el canal dentro de desniveles a lo largo

del recorrido.

Canal de clasificacion de flujo continuo: Lo caracteristico de este
canal son su ancho y pendiente, lo cual provoca un flujo laminar
que hace que el material pesado se situé en el fondo del mismo y
los materiales no pesados floten en la superficie del agua sin
provocar turbulencias, que lo hace un excelente clasificador de
café lavado. Su funcionamiento se basa en la colocacion de
reglillas retenedoras de granos poco densos y otros materiales al
final del canal. En este sistema no se debe tocar la masa de café ya
que cualquier hoyo o abultamiento hecho en esta desvirtla el flujo
laminar provocando pequefias turbulencias, lo que repercute en

una mala clasificacion.

Cafo clasificador: Por sus caracteristicas de funcionamiento
continuo y tamafo reducido es buena opcién para beneficios
donde no es posible la construccién de canales largos de

clasificacion. Este consiste en un canal con una pendiente de 1%,
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2.1.16

en el cual se distribuye y relaja la corriente de agua y café para
permitir la precipitacion del pergamino mas denso en el sifon que
esta ubicado en la salida del canal. Es necesario provocar
turbulencia en el fondo del sifon para hacer flotar pulpas u otros
materiales que se hayan precipitado, logrando asi la separacion de
los materiales flotantes indeseables.

Clasificacion combinada: Consiste en la utilizacion de un cafio y
un canal de clasificacion de flujo continuo, lo cual garantiza una
excelente clasificacion. El cafio preclasifica y el canal termina de
limpiar del café lavado en flujo continuo. Este es recomendado

para beneficios que procesan grandes cantidades de café.

Secado

El proceso de beneficiado humedo termina cuando se logra bajar la

humedad que tiene el café hasta un punto comercial entre un 10 y un 12%

(Ver Tabla XX). Existen dos formas para secar el grano de café: secado al

sol y secado mecanico. El secado al sol consiste en aprovechar la energia

solar y la energia propia del aire colocando los granos de café lavados en

patios de secado. El secado mecanico es mayormente utilizado en zonas

donde las condiciones climaticas no propicien el secado al sol y se realiza

por medio de secadoras.

Es preferible considerar combinar el escurrimiento de agua del grano y

un pre-secado al sol para luego pasarlo a una secadora mecanica y dejar el

grano de café en las mejores condiciones.
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Al terminar el proceso de secado lo que se obtiene es un grano de café

pergamino, el cual basicamente es el grano de café con una capa externa de

“pergamino” que lo protege.

Para determinar el punto adecuado de secado del café se puede optar

por dos métodos principales: la determinacién empirica y la determinacion

con aparatos.

a) Determinacion empirica: Para comprobar si el café ya esta con el

porcentaje de humedad adecuado se pueden utilizar los siguientes

métodos empiricos:

A la vista: Consiste en tomar una muestra de café, se le
quita el pergamino y se observa la coloracion que tendra
que ser verde azulado. Si el café no ha alcanzado este

color, estd muy humedo.

Con el diente: Se toman granos de café en diferentes lotes
de secado y se prensan con los dientes. Tiene que
observarse si al café le queda marca de los dientes; esto
indica que ya esta en punto. Si el diente se hunde, el grano
estd muy humedo y si el grano no le queda ninguna sefia,

esta reseco.

Con navaja o cuchillo: Se toman granos de cada lote y se
colocan con la cara plana, hacia abajo y luego se efectia el
corte en cada uno de ellos. Si al partir el café en dos, los

pedazos saltan hacia los lados, ya esta en su punto; si los
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dos pedazos no brincan estd muy himedo y si el grano no

se deja partir esta reseco.

Con martillo: Se golpean los granos colocados con la cara

plana hacia abajo. Si al grano le queda la marca del golpe

de martillo, ya esta en su punto; si los granos se aplastan

estd muy humedo y si se quiebran esta reseco.

b) Determinacion con aparatos: Existen aparatos que permiten la

medida réapida del contenido de humedad de los granos.

Generalmente funcionan con base en la medida de Ila

conductividad dieléctrica que se ejerce en un volumen de grano.

Cualquiera de estos aparatos, si previamente se han calibrado

contra un patron, dara resultados confiables.

Tabla XX. Secado de un quintal de café

Peso Material de Café
% Humedad Total (Libras) Agua (libras) Etapa de Secado
55 100 45 55 | Café lavado escurrido
50 90 45 45 | Seco superficial
30 64.28 45 19.28 | Grano blanco y blando
15 52.94 45 7.94 | Grano oscuro y consistente
10 50 45 5 | Café pergamino seco

Fuente: ANACAFE, Manual de beneficiado hiimedo del café

2.1.2 Beneficiado seco

El beneficio seco de café consiste basicamente en una serie de operaciones

que limpian y clasifican el café pergamino, para luego remover esta capa del grano

(constituye un 20% en peso del café pergamino procedente del beneficio humedo),
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llegando a obtener asi el Ilamado café oro, el cual es el grano de café que

finalmente se tuesta y muele para posteriormente comercializarlo.

2.1.2.1 Clasificacion y limpieza

Luego de que el grano de café se ha secado y se ha obtenido el café
pergamino se debe realizar una separacion y clasificacion de los granos, ya
que al movilizarlos pueden acarrear objetos, basura u otros elementos que
impidan la obtencion de un producto de calidad. En esta clasificacion

también se separan los granos defectuosos de los buenos.

Para llevar a cabo el proceso de clasificacion y limpieza existen dos
formas: manual y por medio de equipo especializado. La primera conlleva
una alta inversiébn en mano de obra y sus resultados no son totalmente
confiables. La segunda representa una alta inversion en equipo especializado
pero de alguna forma lo complementa con un producto de mayor calidad
como resultado. El equipo a utilizar es una maquina Ilamada pre-limpia, la

cudl se describe a continuacion:

e Pre-Limpia: En esta el café pergamino es depositado en una tolva
receptora, entrando por gravedad hacia el interior de un cilindro
giratorio, ya adentro los granos avanzan hacia el frente por medio
de una cinta helicoidal o sinfin, colocada en el interior del
cilindro, la clasificacion se realiza por medio de cribas perforadas
con una barrenacién y forma de acuerdo al café pergamino. En la
primera seccion se retira el café pergamino sano, mientras que en
la segunda seccion perforada se retira el café defectuoso y otras

impurezas.
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2.1.2.2 Trillado

El trillado o despergaminado consiste en quitar la capa de pergamino
del grano de café para asi obtener el café oro. Esta como todas las demas
operaciones, debe hacer bajo un estricto control de calidad para asi evitar
dafios en el grano que posteriormente puedan causar defectos en el producto

final.

Para poder llevar a cabo esta operacion se utiliza una maquina llamada
trilladora, la cuél basicamente consiste en un rotor de acero con cuchillas
oblicuas y en espiral, las cuales empujan el café hacia la parte activa de un
cilindro, en la cual hay una serie de cuchillas rectas colocadas a lo largo,
paralelo al eje del rotor y estos por medio de la friccion generada con el
grano desprenden la capa de pergamino que lo cubre. Este pergamino es
aspirado con el uso de un ventilador y el café descascarado se convierte en

café oro.

Existen trilladoras manuales y las que operan por medio de un motor
ya sea eléctrico o de combustion. Una trilladora manual es utilizada para
trillar muestras o café en cantidades muy pequefias, mientras que las del
segundo tipo son utilizadas en los beneficios secos que procesan mayores

cantidades de café.

2.1.3 Tostado

Es el proceso mediante el cual el grano de café oro es sometido a un horno a
una elevada temperatura para desarrollar sus diversas caracteristicas de aroma y

sabor mediante el tueste.
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El grado o nivel de tueste depende del gusto del consumidor, ya que un
tueste obscuro propicia una bebida de café fuerte y sin demasiada remarcacion en
los sabores naturales del café; un tueste claro lleva a una bebida con sabores
menos fuertes pero una buena remarcacion de los mismos. A continuacion se

muestra la clasificacion del tipo de tueste en funcion de su color y caracteristicas:

Tabla XXI. Clasificacion del tipo de tueste

Tipo de
Tueste Color Caracteristicas
Muy Ligero | Café claro Agtron 70 - 80*, Caracteristicas no desarrolladas y agrio.

Agtron 60 - 70*, Acidez bien desarrollada, sabor bien
Ligero Café desarrollado
y la dulzura empieza a desarrollarse

Agtron 50 - 60*, Acidez balanceada con dulzura y cuerpo

Medio Café medio

fuerte.

Agtron 40 - 50%*, Sabor dulce-amargo causado por la
Oscuro Café oscuro caramelizacién

de azucares, cuerpo aceitoso y acidez muy apagada.

Agtron 40 - 30*, Sabor amargo causado por la

Café oscuro fuerte, | caramelizacion de azucares,

casi negro la acidez desaparece, domina sabor a carbén y el cuerpo
comienza a aligerarse.

Muy Oscuro

Fuente: ANACAFE, Escuela del Café

2.1.4 Molido

Una vez tostado el café se procede a moler el grano, esto dependiendo de los
requerimientos del consumidor, ya que algunos prefieren adquirir el café en grano
para asi ellos molerlo y tener un producto més fresco, mientras que algunos otros

por facilidad o por no contar con un molino de café prefieren adquirirlo ya molido.

El café tiene tres grados de molienda que se utilizan a nivel comercial los

cuales son: grueso, medio y fino. El molido grueso se recomienda para su uso en
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percoladora, un molido medio para su uso en cafetera de filtro y un molido fino

para preparacion de bebidas tipo expresso.

Actualmente, los molinos utilizados tienen un sistema de graduacion que
permite establecer el tipo de molienda a realizar; pero como sistema de control de
calidad es importante considerar el uso de una maquina tamizadora que permita
medir la granulometria del café que se esta obteniendo como resultado. Un café
molido grueso tiene en promedio una medida granulométrica de 650 pm, mientras
que un molido fino tiene en promedio 430 um. A continuacidon se muestra una
tabla que relaciona la abertura de los diferentes tamices (um) utilizados para esto y

su equivalente en tamices ASTM (American Society for Testing Material).

Tabla XXI1. Clasificacion de tamices y su medida

Abertura pm Designacion equivalente en tamices ASTM
850 20 mallas
600 30 mallas
425 40 mallas
300 50 mallas
212 40 mallas
Fondo Fondo

Fuente: ASTM

2.1.5 Empacado

El empacado es la etapa final del proceso de maquilado del café para su
comercializacion en tostado o tostado-molido. En esta etapa se procede a
introducir el café tostado en grano o bien molido a una bolsa 0 empaque para

posteriormente sellarlo.
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De acuerdo a las caracteristicas del producto, luego de haber introducido el
café en la bolsa, procede a colocar el stick para fécil cierre y la etiqueta en el caso
de que sea el empaque simple sin disefio, para el caso del empaque completo

ademas de colocar el stick se coloca también la valvula y no se coloca etiqueta.

Las bolsas y demas accesorios (etiquetas, sticks y valvula desgasificadora)
deberan ser entregados a la empresa maquiladora para que con estos se complete el
proceso del producto a comercializar, en el caso de los empaques con valvula

desgasificadora, la colocacion de esta dependera de los requerimientos del cliente.

2.1.6 Materiales

El proceso de maquilado del café como ya se menciono estaré a cargo de una
empresa especializada en el campo por lo que en cuanto a materiales de proceso y

sus costos estaran a cargo de esta.

Lo que como empresa si se le proporcionara a la empresa maquiladora es la
materia prima, la cual es el fruto de café. De igual forma se le proporcionara los
materiales de empaque, los cuales incluyen la bolsa de papel laminado (barrera
media y barrera total) con disefio y sin disefio, el stick para facil cierre, la etiqueta

para la bolsa sin disefio y la valvula desgasificadora.

2.1.7 Control de calidad

Todo buen producto lleva consigo un buen y adecuado proceso, por lo que
antes de comercializarlo se debe establecer las condiciones y los controles que este

debe cumplir.
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El control de calidad se toma desde la materia prima hasta el producto
terminado, el cual es a fin de cuentas lo que se va a comercializar. En funcion de

lo anterior se tiene que un adecuado sistema viene dado de la siguiente forma:

a) Materia Prima: Esta viene dada por el fruto del cafeto y se considera de
calidad si cumple con las siguientes especificaciones:

e Fruto completamente maduro.
¢ No se permite los siguientes tipos de defectos:
v Verdes: Produciran menor peso y problemas en cada una de las
etapas del proceso.
v Semimaduros: Dan problemas en el despulpado, fermentacion,
lavado y secado.
v Sobremaduros: Manchan el grano y producen fermentaciones
disparejas, con la consecuencia de producir un grano defectuoso.
v Vanos: Traen un grano completamente sano y uno enfermo o
argefiado, afectando el rendimiento y la calidad.
v Bolita: Son producto de enfermedades fungosas o por alguna
deficiencia nutricional.
v’ Brocados: Son frutos atacados por la broca y que producen bajos
rendimientos.
v Frutos recogidos del suelo: Caen por la lluvia o los vientos,

alterando el sabor de la bebida.

b) Producto en Proceso: Se le llama en proceso al paso por el beneficio
humedo y seco. Como parte de estos procesos, el café oro (resultado del

proceso) debe cumplir con las siguientes especificaciones:

e Tamario del grano: de 12/64 a 20/64 de pulgada.
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e Color: verde azulado.

e Humedad: Entre un 10% y un 12%.

e Imperfecciones: El conteo debe realizarse en una muestra de 350
granos de café oro y debe contener no méas de 5 defectos secundarios.
La presencia de cualquier defecto primario es considerada como
rechazo (Ver Tabla XXIII).

Tabla XXII1. Sistema de clasificacion de café oro de la Asociacién

Americana de Cafés de Especialidad

Defectos Categoria 1 (Primarios) Total de defectos equivalentes

Grano negro completo

Grano agrio completo

Cereza seca/Céscara

Atacado por hongos

Dafio severo de insectos

[N T, B PN SN SN TSN

Materia extrana

Defectos Categoria 2 (Secundarios) Total de defectos equivalentes

Negro parcial

Agrio parcial

Pergamino

Flote

Inmaduro

Arrugado

Concha
Partido/Mordido/Cortado

Pulpa o cereza seca

(2 T IO 2 I IO 5 B O 2 B O B O B O [ S Iy OS]

[uny
o

Dafio leve de insectos
Fuente: ANACAFE, Manual de beneficiado del café

c) Producto Terminado: El producto a comercializar, el cual es café tostado y

tostado-molido empacado deberd cumplir con las siguientes especificaciones:
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2.2

Tueste: En su punto y en funcién de los requerimientos del consumidor
(Ver Tabla XXI).

Reposo: El café debe dejarse reposar por un tiempo entre 8 y 12 horas
con el fin de que libere todos los gases generados por el proceso
calorifico al cudl es expuesto para el tueste y ademas que pueda
desarrollar plenamente sus propiedades.

Molido: Medida granulométrica promedio de 650 um para un molido
grueso, 540 pum para un medio y 430 pm para un fino, segln los
requerimientos del consumidor.

Empacado: Para un empaque simple el sello del empaque debe ser
parejo sin aberturas al igual que para un empaque completo, pero este
altimo ademés debe tener la valvula desgasificadora bien colocada
para que su funcionamiento sea el adecuado.

Peso: Se tomara una muestra de café empacado por cada 25 y se
verificara el peso de acuerdo al especificado en la etiqueta (1 libra =

454 gramos).

Si las especificaciones establecidas no se cumplen, se recurre a realizar una

evaluacion de las causas y asi tomar las medidas necesarias para su correccion.

Proceso de comercializacion de café

Como todo proceso de comercializacién o de mercadeo, se tiene que la existencia

de un producto en el mercado debe de pasar por una serie de etapas. Las cuales

representan la posicion del producto dentro del mercado en funcién del tiempo, las

estrategias de mercadeo, la inversion y las utilidades obtenidas.
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Figura 16. Ciclo de vida del producto

Q. Desarrollo Introduccion Crecimiento Madurez Decadencia

WENTAS

e

Tiempo

UTILIDADES

La etapa de desarrollo integra todo el conjunto de estudios realizados en funcion
de la generacion y desarrollo de una idea base, la cual consiste en la introduccion de un
café de altura al mercado guatemalteco y la creacion de la necesidad de consumo del
mismo. En esa etapa los ingresos son nulos y los costos de inversion ademas de que si
existen aumentan. Entre los costos en los que se incurren en esta etapa se encuentra el
estudio de factibilidad como tal y también todos los costos de preparacion para el
ingreso del producto al mercado tales como aspectos legales (patente de comercio,
registro de marca y registro sanitario entre otros), aspectos de mercadeo contemplados
en el estudio de factibilidad (encuestas, muestras, etc.) y asi otros mas que se dan en esta

etapa del ciclo de vida del producto.

Luego de haber desarrollado la idea y haber preparado el producto para su ingreso,
se pasa a la etapa de introduccion en la que las ventas son menores y con un leve
crecimiento a medida que el producto se introduce al mercado. En esta etapa se busca
llegar a la mente del consumidor, creando una necesidad de consumo mediante un

producto que satisfaga sus requerimientos.

En esta etapa las ventas se realizaran directamente con el cliente con el fin de

reducir costos y tener un contacto mas directo con el mismo, para conocer mas a detalle
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los requerimientos de este y poder tener una mas completa retroalimentacion. Se tendra
también un precio de introduccion que tendra como fin principal hacerse de
consumidores y a la vez solventar la inversion y costos incurridos. Durante el transcurso
de esta etapa, el modo de venta puede cambiar en funcidn de que, si el producto esta
teniendo una buena aceptacion y no se da abasto para cubrir la oferta del mercado, se

recurre entonces al uso de intermediarios de venta y da inicio a la siguiente etapa.

Con el paso del tiempo luego de que el producto ya se introdujo en el mercado y es
conocido por los consumidores, este entra en una etapa de crecimiento en la que el
producto alcanza un buen nivel de aceptacién acompafiada en un aumento en las
utilidades. Es decir con las ventas se cubren los costos y se mantiene un margen de

utilidad o ganancia.

Como todo lo que sube tiene que bajar, se tiene que luego de que el producto se
establece y produce utilidades cae en una etapa de madurez en el que las ventas se
frenan, ya que todos o la mayoria de clientes potenciales ya han sido cubiertos. Para
poder hacerle frente a esta condicion del producto en el mercado se debe aumentar los
gastos en mercadeo (innovaciones, relanzamientos, etc.) por lo que las utilidades tienden

a descender o nivelarse.

Por dltimo, la etapa de decadencia es la etapa en la que las ventas del producto
descienden y las utilidades se desploman. Esta etapa no es que se pueda eliminar, pero si
se puede crear buenas estrategias de mercadeo para alargar la etapa de crecimiento o

bien idear y desarrollar un reestructuracion al llegar a la etapa de madurez.

El concepto de comercializacion involucra la integracion de dos conceptos basicos
de mercadeo los cuales son: la compra y la venta. Al tratarse de una empresa
comercializadora la encargada de mover el producto, en este caso café tostado y tostado-

molido es importante establecer los procedimientos bajo los cuales se llevaran a cabo los
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dos conceptos anteriormente mencionados, esto con el fin de estandarizar las

operaciones y aumentar la productividad.

221 Compra

La comercializacion del café tostado y tostado-molido parte de la
adquisicion de la materia prima, la cual es el fruto de café. Esta se adquiere
directamente con el productor a un precio determinado por el mismo y mediante
un acuerdo de clasificacién que permita a la empresa adquirir un fruto de primera

calidad.

Para cualquier tipo de adquisicién tal como materia prima, materiales y
servicios, entre otros, se debe seguir un procedimiento estandar en el cual
Unicamente varia los datos ingresados en una orden de compra. Con relacién a lo
anterior, se establece también una clasificacién en funcién de las personas o

empresas de las cuales es procedente una compra, de la siguiente forma:

¢ Vendedores de materia prima

¢ Vendedores de materiales de empaque
¢ Vendedores de servicio de maquilado
¢ Vendedores de equipo de oficina

e Vendedores varios.
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2.2.1.1 Procedimiento de compra

Para la compra o adquisicion de un producto o servicio, la empresa
debe contar con un procedimiento adecuado que le permita llevar de forma

ordenada todas las erogaciones monetarias relacionadas a esta.

La documentacion involucrada dentro del procedimiento de compra y

la cual se debe adjuntar a la misma es la siguiente:

e Orden de compra: Esta la extiende la empresa, como forma de
autorizacion y seguimiento de las compras realizadas, llevando esta

un namero correlativo para su control.

e Pago o documento de pago: Se refiere al pago como tal que se realiza
por el producto o servicio recibido. Este puede ser en efectivo o bien

cheque.

e Factura: Es el documento que el vendedor entrega a la empresa y le
respalda que ha realizado una compra o la prestacion de un servicio
por el importe reflejado en el mismo, el cual debera incluir la

descripcion detallada de lo que se esta adquiriendo.

Cualquier otro documento que se obtenga al realizar una compra

deberé ser registrado y archivado como referencia de la misma.
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Figura 17. Procedimiento de compra

PROCEDIMIENTO DE COMPRA
Metodo: Propuesto

Fecha: 12 de julio de 2002 realizado por: Juan Pablo Lopez Guillén

Cotizacion

MWegciacion

[

Acuerda de compra

Grenerzcion de
Orden d= compra

Antorizacion de 1a orden compra

Confirmacion ds compez

Recepeidn de Iz comprz
{Producta a Sarvicia)

Imspeccion a sevisionds
la recibida

Recepeidn de
facturz

Ragistro da los
datas de compra

Al tratarse el café de un producto de temporada, es decir que se
cosecha Unicamente dentro de un periodo de tiempo en el afio (noviembre —
marzo en Acatenango), es necesario apartar o bien adquirir por anticipado el

café que se va utilizar para su posterior comercializacion, teniendo como
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base para esto las proyecciones anuales de venta o de oferta y demanda de
café tostado y tostado-molido.

2.2.2 Venta

Las ventas son la base en la que una empresa define su rentabilidad en

funcién de cuanto vende y que ingreso este representa.

El vender es el acto de convencer a una persona respecto de las bondades,
cualidades y beneficios del producto que estamos ofreciendo, de tal manera que la
persona acceda voluntariamente al pago por la adquisicion del mismo para
satisfaccion de sus necesidades personales, familiares, laborales, etc. En el caso
del producto a comercializar (café tostado y tostado-molido) se tiene que se debe
crear una cultura de consumo de café de calidad de la mano de la idea que se esta

adquiriendo un producto a un precio justo en funcién de la calidad del mismo.

Es importante la capacitacion y conocimiento acerca del producto y todos los
conceptos que este conlleva para realizar una venta exitosa. Como ya se menciono
antes es importante conocer desde el origen y calidad de materia prima que tiene,
los procesos de transformacion de la misma al producto final hasta las formas de

negociacion o cierre de una venta.

Como cualquier empresa que inicia es importante tratar de reducir hasta
donde sean posibles los costos, al menos hasta que la empresa se capitalice en
funcién de un buen volumen de ventas, es por esto que la comercializacion
producto se iniciard de forma directa, es decir, sin intermediarios. Cuando la
empresa se capitalice sera posible expandir el mercado y junto con esto la forma

de comercializacion.
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2.2.21 Formas de venta

Como ya antes se menciono en cuanto a los canales de distribucion, se
tiene que se manejaran las dos formas principales de venta: directa e
indirecta. La directa sera sin intermediarios y se llevara a cabo de forma
directa con el cliente en el lugar, fecha y hora establecidos. Por otra parte la
indirecta se hard por medio de intermediarios a los cuales se les entregara el
producto para su posterior venta, tomando en consideracion para esto
acuerdos con el intermediario en cuanto los parametros bajo los cuales se

regira la relacion entre este y la empresa.

Como parte de los avances de la tecnologia, los cuales buscan facilitar
las cosas tanto al cliente como al vendedor, el producto por medio de un sitio
Web de la empresa presentard la facilidad de realizar una solicitud de

compra por parte del cliente para culminar con la venta.

2.2.2.2 Procedimiento de venta

El procedimiento para la realizacién de una venta inicia con el dar a
conocer el producto al cliente, esto se realizard mediante la degustacion del
producto, para luego llegar a un acuerdo de compra y venta acompafado de

una serie de operaciones propias a una venta.

La documentacion involucrada dentro del procedimiento de venta y la

cual se debe adjuntar a la misma es la siguiente:

e Contrato con intermediario de venta: Este consiste en un documento

en donde se especifican los parametros y condiciones bajo las cuales
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la relacion con el intermediario se desarrollara. Incluyendo el
porcentaje de ganancia sobre la venta y condiciones de entrega entre

otros.

Pago o documento de pago: Se refiere al pago como tal que se recibe
por el producto entregado. Este puede ser en efectivo, cheque o bien
de forma indirecta por medio de un deposito bancario.

Factura: Es el documento que se le hace entrega al comprador y le
respalda que ha realizado una compra por el importe reflejado en el
mismo, el cual incluye la descripcion detallada de lo que esta
adquiriendo. La factura deberd incluir la copia para el cliente y otra
para control interno y de contabilidad.
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Figura 18. Procedimiento de venta directa

PROCEDIMIENTO DE VEMTA DIRECTA
Méetodo; Propuesto

Fecha: 12 de julio de 2000 realizado por: Juan Pablo Lopez Guillén

Contactas cliente

Dregnstacion del producto

Acuerda de venta

Entregs de produda

Crameracion v entrazs de

factura al compradar

Raceprion d=l paso

Registro delos
datas d= venta

Para una venta indirecta se tiene que luego de establecer las
condiciones para la relacion con el intermediario se le realiza una breve
capacitacion al mismo, con el fin de que este conozca las caracteristicas del
producto que se le entregara para luego dar inicio al proceso de

comercializaciéon como tal.
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Figura 19. Procedimiento de venta indirecta

PROCEDIMIENTO DE VENTA INDIRECTA
Metodo: Propuesto
Fecha: 12 de julio de 2002 realizado por: Juan Pablo Lopez Guillén

Contactar intermediaria

Dresnstacion del producta

Ammerdo da relacim

Czpacitacion

Entrega dal producta

Ezsnimisnta ds ventas

Recuenta de ventas

Paso de comdsion

Rasistro de ventas

Todo movimiento realizado debe quedar registrado como fuente de

retroalimentacion de las operaciones de la empresa comercializadora.

El objetivo de una venta es lograr obtener un ingreso el cual se vera reflejado

en utilidades las que a su vez forman parte de lo que una empresa busca como tal.
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Es por esto que el poder plantear una correcta estructura operacional vy
administrativa resulta de mucha importancia; mas adelante un Estudio

Administrativo describird mejor lo anterior.

2.3 Almacenaje

Cuando el producto terminado es entregado por la empresa maquiladora este
procede a almacenarse. El periodo de almacenaje se estandariza en funcion del periodo
para despacho o entrega de pedidos (una vez por semana), por lo que se almacenaré el
producto del pedido actual y el siguiente en un periodo de 15 dias. En otras palabras se
tendra almacenado producto para cubrir dos semanas de pedidos, ya que esto permite un

adecuado manejo en la logistica de compras, ventas y entregas.

El centro de operaciones de la empresa estard ubicado en un local pequefio y en un
lugar estratégico en cuanto a movimiento de operaciones. En este local se ubicara la
oficina con todo su equipo necesario y una bodega pequefia para almacenaje del
producto con un regulador de temperatura y humedad relativa, los cuales deben

mantenerla entre 20 - 40 °C y 20 - 60% respectivamente.
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Figura 20. Croquis del centro de operaciones
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Las dimensiones de la bodega de almacenaje son 2.50 metros de largo por 2.25
metros de ancho, con un &rea de 5.625 metros cuadrados (m?) y una altura de 2.10
metros, suficiente para almacenar un maximo de 4,800 libras de café tostado o tostado

molido (48 cajas = 960 libras por nivel y distribuidas en cinco niveles).

Figura 21. Detalle de la bodega de almacenamiento
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2.4  Transporte

En cuanto al transporte se tiene dos partes principales: el llevar el producto
terminado de la bodega de la empresa maquiladora a la bodega de la empresa
comercializadora y la distribucion del producto a consumidores finales e intermediarios.
La primera parte integra su costo dentro los costos generales de maquilado del producto,
es decir, que dentro de los precios que la empresa maquiladora ofrece se incluye el costo
de entrega a la bodega de la empresa comercializadora. Para la segunda parte se tiene
que, como se establecié anteriormente la distribucion del producto “a domicilio” se hara
Unicamente dentro del departamento de Guatemala y el medio de transporte a utilizar
para el inicio de las operaciones serd un vehiculo para carga liviana, con una alta
eficiencia en cuanto a consumo de combustible (por lo menos 50 Km./Galén) con el fin
de minimizar costos. Incluido a esto se haran entregas de pedidos un dia por semana,
programado de tal manera de tomar la mejor ruta para esto y abarcando la totalidad de

pedidos que se tengan.

El establecimiento de la mejor ruta para entrega de pedidos se realizara un dia
antes y se haré de tal forma que se realice bajo un esquema de circuito en el que al inicio
de la jornada el vehiculo salga de la bodega y vaya realizando la entrega de pedidos en
forma continua, para que al terminar con estos regrese a la bodega y se de por concluida

la jornada de entregas.
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3. ESTUDIO ECONOMICO

3.1 Inversion inicial

Una inversion es el aporte de recursos con fines productivos y de generacion de
capital con animo de ganancia, por lo que una inversion inicial resultaria ser el aporte
que se da para dar inicio un determinado proyecto, ya sea en recursos monetarios,

recursos humanos, recursos técnicos, entre otros, y asi poder ponerlo en marcha.

El proyecto a realizar se basa en la creacion de una empresa comercializadora de
café de altura, por lo que la inversién inicial para esto integra una serie de factores tanto

legales, de mercadeo, de infraestructura, de materia prima, operacionales, etc.

Para fines de una mejor comprension se realiza un detalle de los costos de
inversion, clasificados en funcién de los factores anteriormente descritos. Esta
clasificacion y la inversion inicial como tal se plantea sobre una base de los primeros
cinco meses de operacion de la empresa y comercializaciéon de producto, incluidos como

capital de trabajo inicial y partiendo del afio 2010.

Tabla XXIV. Clasificacion de costos para inversion inicial

Clasificacion Descripcion

Mercadeo Estudio de mercado, imagen y promocidn.
Legal Registros e Impuestos

Infraestructura Local (Oficina, Bodega)

Materia Prima y Materiales Fruto de café y empaques

Magquilado Café Tostado y Tostado-Molido

Recurso Humano Trabajadores

Operacion Combustible y otros suministros
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3.1.1 Mercadeo

El mercadeo en la inversion inicial juega un papel muy importante, desde el

punto de de vista que este nos permite conocer el mercado, adentrarse en el y

desarrollarse en el. Para esto se tienen entonces los siguientes costos:

Tabla XXV. Detalle de costos de mercadeo

Estudio de Mercado (encuestas, tabulacion y analisis de datos) Q 1,500.00

Desarrollo y creacion de la imagen de la empresa y el producto Q 3,000.00

Promocion (Pruebas, degustaciones, etc.) Q 2,500.00

Disefio y levantado de sitio web Q 1,500.00

TOTAL Q 8,500.00
3.1.2 Legal

Como cualquier empresa y cualquier producto que se comercializa dentro

del mercado guatemalteco, se debe cumplir con una serie de requisitos legales

establecidos.

Tabla XXVI. Detalle de costos legales

Tramites y honorarios para inscripcion de sociedad y empresa Q 6,000.00
Deposito inicial para creacién de Sociedad Andnima Q 5,000.00
Tramites y honorarios para inscripcidon en SAT Q 650.00
Tramites y honorarios para registro de marca Q 4,000.00
Tramites y honorarios para licencia y registro sanitario Q 2,650.00
TOTAL Q 18,300.00
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3.1.3 Infraestructura

La infraestructura necesaria se basa en un local seccionado para area de
oficina, bodega y bafio, donde se realizaran todas las operaciones de la empresa y
el almacenaje del producto. Los costos de infraestructura incluyen el depdsito
inicial del local y las rentas mensuales para los primeros cinco meses de operacion,
como parte del capital de trabajo, asi como también la adquisicién del equipo de

oficina necesario.

Tabla XXVII. Detalle de costos de infraestructura

Primeros 5 meses
Alquiler de local (depésito) Q 1,500.00
Alquiler de local (renta mensual) Q 1,500.00 Q 7,500.00
Mobiliario y equipo de oficina Q20,000.00
TOTAL Q 29,000.00

3.1.4 Materia primay materiales

En cuanto a la materia prima y los materiales, se tiene la adquisicién del
fruto de café y los materiales de empaque. El café por ser un producto de
temporada se debera adquirir al inicio de cada afio (el café estrictamente duro se
cosecha entre enero y abril de cada afio), por lo que se apartara la cantidad
necesaria en funcién de la proyeccion de la demanda y se el pago de este se hara
mensual. Lo mismo sucede con los materiales de empaque, para los cuales se
realiza el pedido para cubrir un afio de operaciones y se va cancelando de forma
mensual. Los costos para esto toman en cuenta los primeros cinco meses de
operacion, esperando que luego de este tiempo el pago sea autofinanciable por las

ventas realizadas.
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Tabla XXVIII. Detalle de costos de materia prima y materiales

Primeros 5 meses

Materia Prima (Fruto de café)

75.58 quintales mensuales a Q 200.00 cada uno

Q 15,116.00 Q 75,580.00

Materiales de Empaque

Bolsa: 527 bolsas mensuales con disefio a Q 2.30 cada una Q 1,212.10 Q 6,060.50

527 bolsas mensuales sin disefio a Q 0.55 cada una Q 289.85 Q 1,449.25

Stick para facil cierre: 1,054 mensuales a Q 0.50 cada uno Q 527.00 Q 2,635.00
Embalaje: 55 cajas de cartén mensuales a Q 8.00 cada una Q 440.00 Q 2,200.00
55 bolsas plasticas mensuales a Q 0.10 cada una Q 5.50 Q 27.50

TOTAL

Q 87,952.25

3.1.5 Maquilado

En cuanto a costo de maquilado del café se tienen incluidos los costos del

beneficiado hdmedo, beneficiado seco, molido, tostado y empacado para los

primero cinco meses de operacién de la empresa, a razon de 1,054 libras

mensuales a procesar. Para las 1,054 libras de café tostado o tostado-molido que se

necesitan al mes, se tiene que se necesitan 7,558 libras de café en fruto, las cuales

generan 1,574 libras de café pergamino, que a su vez generan 1,301 libras de café

oro.

Tabla XXIX. Detalle de costos de maquilado

Primeros 5 meses

Beneficiado Himedo a Q 0.15 por libra

7,558 libras de café en fruto Q1,133.70 Q 5,668.50

Beneficiado Seco: a Q 1.20 por libra

1,574 libras de café pergamino Q1,888.80 Q 9,444.00

Molido, Tostado y Empacado a Q 1.74 por libra

1,301 libras de café oro Q2,263.74 Q11,318.70

TOTAL

Q 26,431.20
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3.1.6 Recurso humano

Con fines de minimizar costos durante la puesta en marcha e inicio de

operaciones de la empresa se cuenta Unicamente con dos trabajadores a cargo de

las operaciones y el movimiento en general. Puesto que los trabajadores son los

socios y duefios de la empresa se llega a un acuerdo de salario minimo, mientras

que la empresa se hace de capital suficiente como para poder solventar el pago de

los salarios adecuados. Esto como todo lo anterior para los primero cinco meses de

operacion.

Tabla XXX. Caélculo de costo para recurso humano

Salario Bonificacion Sueldo
Bono 14 Aguinaldo Indemnizacion

mensual Incentivo Anual
Q 1,500.00 Q 250.00 Q21,000.00 | Q 1,750.00 Q 1,750.00 Q 1,750.00
Q 1,500.00 Q 250.00 Q21,000.00 | Q 1,750.00 Q 1,750.00 Q 1,750.00

IGSS
Vacaciones IRTRA INTECAP TOTAL
(Patronal)

Q 750.00 Q 250.00 Q21,000.00 | Q 1,750.00 Q 50,000.00
Q 750.00 Q 250.00 Q21,000.00 | Q 1,750.00 Q 50,000.00

Tabla XXXI. Detalle de costos de recurso humano

Primeros 5 meses
Recurso Humano (2 trabajadores) | Q 8,333.33 Q41,666.67
Capacitaciones Q 500.00 Q 2,500.00
TOTAL Q 44,166.67
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3.1.7 Operacion

En cuanto a los costos de operacion se tiene que son todos aquellos costos
que adquiere la empresa para el desarrollo de sus actividades, en este caso
comerciales y que para el andlisis de inversion inicial se toman en cuenta para los

primero cinco meses.

Tabla XXXII. Detalle de costos de operacion

Primeros 5 meses

Servicio telefonico para oficina | Q 500.00 Q 2,500.00
Articulos de oficina Q 300.00 Q 1,500.00
Mantenimiento de vehiculo Q 500.00 Q 2,500.00
Publicidad Q 500.00 Q 2,500.00
TOTAL Q 9,000.00

El vehiculo a utilizar sera aporte de los socios, por lo que cualquier otra
erogacion queda fuera de los costos de la empresa. Pero en cuanto a trasporte
como costo de operacién se toma en cuenta el combustible, el cual como se
menciono anteriormente se incluird como costo variable dentro del costo total del

producto, y su célculo se realiza de la siguiente forma:

¢ Distancia Maxima Promedio (Cobertura departamento de Guatemala) = 65 Km.

e Proyeccion de precio promedio de combustible para el 2010 (Ministerio de
Energia y Minas) = Q27.50

e Consumo del vehiculo = 50 Km. / Galon

¢ Pedido minimo para servicio a domicilio = 30 libras

Entonces:

65 Km.

Maximo de galones = 50 Km./ Galon = 1.3 Galones
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Costo total de combustible = (1.3 Galones) * (Q27.50 / Gal6n) = Q35.75

Q35.75 .
= Q1.19/libra

Costo por libra = 30 Tibras

En funcion de lo anterior, se define entonces un costo de combustible por
libra de Q1.19 y a esto se le adiciona un 25% de margen de seguridad. Con lo que
se obtiene un costo de combustible por libra de Q1.50.

Tabla XXXII11. Detalle de costo de combustible

Primeros 5 meses
Combustible | Q 633.00 Q 3,165.00
TOTAL Q 3,165.00

A continuacién se presenta el detalle de los costos de inversion inicial de

acuerdo a su previa clasificacion:

Tabla XXXIV. Detalle de costos totales de inversion inicial

Clasificacion Costo
Mercadeo Q 8,500.00
Legal Q 18,300.00
Infraestructura Q 29,000.00
Materia Prima y Materiales Q 87,952.25
Magquilado Q 26,431.20
Recurso Humano Q 44,166.67
Operacion + Combustible Q 12,165.00
TOTAL INVERSION INICIAL Q 226,515.12
TOTAL INVERSION INICIAL + 10% Q 249,166.63
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El monto de la inversion total es de Q 226,515.12 y se le adiciona un 10%
como factor de seguridad, llevando al monto final de Q 249,166.63 para el

desarrollo, puesta en marcha e inicio de operaciones de la empresa.

3.2 Andlisis de costos

Un costo es toda aquella erogacion o desembolso que se realiza para producir un
bien, prestar un servicio o bien llevar a cabo un determinado proyecto. A diferencia de
un gasto, el costo si conlleva un beneficio asociado. Por lo que un costo se refiere a estos
desembolsos 0 erogaciones que seran recuperadas en funcion de las ventas y

movimientos de la empresa.

3.2.1 Costos Fijos

Un costo fijo es aquel que su magnitud permanece constante o casi

constante, independientemente de los volumenes de produccion y de venta.

Para la comercializacion de café de altura en el mercado guatemalteco se
tienen los siguientes costos fijos, los cuales como bien dice el concepto, no tiene
una relacion directa con los volumenes de venta y produccion que se tienen
proyectados, sino mas bien son costos que en base a una buena investigacion y
cotizacion se han logrado establecer. Estos se establecen como desembolsos

mensuales.
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Tabla XXXV. Costos fijos mensuales para la comercializacién de café

Articulos para oficina Q 300.00
Pago a contador Q 250.00
Publicidad Q 500.00
Renta de local Q 1,500.00
Servicio telefénico Q 500.00
Salarios y Capacitaciones (Afio 1, 2y 3) Q 8,833.33
TOTAL COSTOS FlJOS Q 11,883.33

Un aspecto importante es la apertura de las puestos de trabajo que
conforman la estructura organizacional de la empresa (Ver Figura 24), la cuél
como ya se menciono anteriormente se ira realizando afio por afio, durante los
primeros cinco afios de operaciones, iniciando desde el cuarto afio y formara parte
de los costos fijos de la empresa. La apertura de estos puestos tendra el siguiente
orden, en funcion de los aportes que brindard el trabajador a la empresa y la

capacidad de pago de la misma:
Afo 4: Encargado de Compras (Socio 1), Encargado de Mercadeo Yy Ventas

(Socio 2)

Ano 5: Secretaria, Vendedor
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Tabla XXXVI. Detalle de egresos relacionados al pago de salarios

Gerente de Compras (1200000 | O 25000 | Q147,00000 | 12,5000 | Q 1225000 | O 1225000 | 06,0000 | Q1568430 | 0147000 | Q147000 | Q20837490
Gerente de Mercadeoy Ventas (1200000 | O 25000 | Q147,00000 | 12,5000 | Q 1225000 | O 1225000 | 06,0000 | 1568430 | 0147000 | Q147000 | 20837490
Secretaria Q 250000 | Q 25000 | Q 33,00000|Q 275000 (Q 275000 |0 275000 | Q125000 |Q 352110 (0 33000 |Q 33000|Q 4668110
Vendedor Q 550000 | Q 25000 | Q 63,00000| Q 575000 [Q 575000 |0 575000 | Q275000 |Q 736230 |0 63000 |Q 69000|Q 9774230
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3.2.2 Costos variables

Un costo variable es aquel que tiende a fluctuar en proporcién a los

volumenes de produccion y de venta que la empresa genere.

Como costos variables para la empresa en cuanto a sus movimientos y
comercializacion de café se tiene: la materia prima, los materiales y el maquilado
de la materia prima. Y se dice que son variables puesto que por ejemplo, si las
ventas aumentan, los desembolsos en materia prima, materiales y maquilado
también aumentan, mientras que si las ventas disminuyen estos desembolsos
también lo hacen. Es importante tomar en cuenta que si los desembolsos
disminuyen no significa que los precios también lo hagan, por lo que lo que se
debe hacer es mantener un alto grado de ventas para asi poder estar aprovechando

al méaximo los precios con base a los cuales se realizan los desembolsos.

Los costos variables se establecen en funcion de un paquete (una libra de

café), el cual es el producto a establecer en el mercado.
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Tabla XXXVII. Costos variables unitarios para la comercializacion de
café en empaque completo

Materia Prima (Fruto de café) Q 14.40
7.2 libras para 1 libra de café tostado o tostado-molido
Materiales
Bolsa laminada con disefio Q 2.30
Stick Q 0.50
Vdlvula desgasificadora Q 1.75
Embalaje
(Zzgjla;bdrzsf)g:):aja (Q 8.00/caja) Q 0.40
igllsizrzlsa;tcl)crabolsa (Q0.10/bolsa) Q oo
Magquilado
Beneficiado humedo Q 0.15
Beneficiado seco Q 1.20
Tostado, molido y empacado Q 1.74
Transporte
Combustible Q 1.50
TOTAL COSTOS VARIABLES Q 23.95

Tabla XXXVIII. Costos variables unitarios para la comercializacion de

café en empaque simple

Materia Prima (Fruto de café) Q 14.40
7.2 libras para 1 libra de café tostado o tostado-molido
Materiales
Bolsa laminada con disefio Q 0.55
Stick Q 0.50
Vdlvula desgasificadora Q -
Embalaje
(Z:gjﬁt;jr(:sc?):)t?L]aja (Q 8.00/caja) Q 0.40
?gllsizrzljzc(;abolsa (Q0.10/bolsa) Q 0.01
Maquilado
Beneficiado humedo Q 0.15
Beneficiado seco Q 1.20
Tostado, molido y empacado Q 1.74
Transporte
Combustible Q 1.50
TOTAL COSTOS VARIABLES Q 20.45
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Los costos de acuerdo a lo establecido en la clasificacion del producto
dependen de la calidad de material (tipo de bolsa) y que incluya o no los otros
componentes, tales como el stick o la valvula desgasificadora. Para fines de
estandarizacion se fijan los costos variables Gnicamente en funcion de un empaque
completo y uno simple. El completo incluye una bolsa con laminado completo y
con disefio impreso de calidad, el stick y una valvula desgasificadora, mientras que
el simple es una bolsa con laminado medio sin disefio, con stick pero sin valvula
desgasificadora. De igual forma, ya en marcha el proyecto y con operaciones en la
empresa, se le vendera al consumidor lo que requiera, es decir, si no necesita un
stick 0 no necesita la valvula se le descuenta el costo el mismo al precio de venta 'y

se procede a realizar la operacion.

3.3 Determinacion del precio de venta

Un precio es el valor monetario que se le asigna a un bien o a un servicio para su

adquisicion.

Para poder definir el precio con el que el producto saldra al mercado (café tostado

y tostado-molido) es importante tomar en consideracion los siguientes factores:

e Precio promedio del mercado
e Costo del producto
e Demanda y oferta

e Utilidad o ganancia

Como ya se analizd y establecié en el Estudio de Mercado, se tienen dentro del
mercado guatemalteco una gran cantidad de productos que integran la oferta para el

sector consumidor de café. Por lo que se establece un precio promedio del mercado para
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estos productos, en funcién de las similitudes que tengan con el producto que la empresa
pretende comercializar, es decir, se toman los precios de los productos que sean
competencia y se establece un precio promedio al cual los consumidores lo estan

adquiriendo.

El precio promedio del mercado para café de altura tostado o tostado-molido se

establece en Q 36.62 por libra.

En cuanto al costo variable del producto se tiene que, para obtener una libra de
café tostado o tostado-molido empacado se debe invertir Q 23.95 para el empaque
completo y Q 20.45 para el empaque simple. Para establecer un precio de venta en

funcién de estos costos se utiliza la siguiente formula:
PV = CP + %Ganancia + Otros costos
Donde:
PV = Precio de venta
CP = Costo total del producto (Costo fijo + Costo variable)
%Ganancia = Porcentaje que se desea obtener ganancia sobre el producto
Otros costos = Impuestos, aranceles, etc.
El costo total del producto resulta de la sumatoria de los costos fijos mas los costos

variables. Para establecer la parte del costo fijo que se incluye en el costo de cada libra

se procede a calcular un promedio de este costo para los proximos cinco afios.
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Tabla XXXIX. Costos fijos promedio (2009 — 2014)

Afio Libras de Café Tostado Molido Costos Fijos
(Proyeccion de demanda) Por libra
2009 6,613 Q 21.56
2010 12,646 Q 11.28
2011 19,589 Q 7.28
2012 27,044 Q 5.27
2013 34,754 Q 4.10
2014 48,640 Q 2.93
Promedio Q 8.74

Entonces se tiene que:

Costo total (Empaque simple) =Q 8.74 + Q 20.45 = Q 29.19

Costo total (Empaque completo) = Q8.74 + Q23.95 = Q32.69

En funcion de lo anterior se tiene que, la empresa busca obtener un porcentaje de
ganancia sobre cada libra vendida de café en empaque completo de 30% y para el simple
un 25%, por otro lado se toma también en cuenta un 12% de pago de impuesto sobre
valor agregado (1.V.A)).

Precio de venta en empaque simple para café tostado o tostado-molido empacado:

PV =0Q 29.19 + 25% + 12%

PV =0Q 39.99/ libra

Precio de venta en empaque completo para café tostado o tostado-molido empacado:

PV =Q 32.69 + 30% + 12%

PV =Q 46.41/ libra
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Por lo que aplicando la férmula, el precio de venta en funcién de los costos deberia
ser de Q 46.41 por libra que se vende de café en empaque completo y Q 39.99 para

empaque simple.

Al comparar el precio promedio del mercado con el precio de venta en funcion de
los costos, se tiene que el segundo es un poco mayor que el primero, esto es importante
ya que un precio un poco arriba del precio promedio permitira a la empresa que el
consumidor perciba ese valor y lo diferencie. Por lo que la conclusion en cuanto al

precio de venta del producto es la siguiente:

e Tomando en consideracion el aumento en los gustos y preferencias del mercado
guatemalteco en relacion al consumo de café, se considera establecer un precio
de Q 46.00/ libra para el café que se introducira al mercado. Y se deja un precio
de Q39.00 / libra para compradores mayoristas que no estarian muy interesados

en adquirir un empaque demasiado completo y optan por un empaque simple.

3.4 Determinacion del punto de equilibrio

Se dice que una empresa esta en punto de equilibrio cuando no genera ganancias ni

perdidas, es decir, cuando el beneficio es igual a cero.

Es el punto en donde los ingresos totales recibidos se igualan a los costos
asociados a la produccién y venta del producto. Es usado cominmente para determinar
la posible rentabilidad de comercializar un determinado producto. Si el producto, en este
caso, café tostado y tostado-molido vende mayores cantidades de las que establece el
punto de equilibrio, se tiene entonces que la empresa percibira beneficios. Si por el

contrario, se encuentra por debajo del punto de equilibrio, se tendran pérdidas.
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El punto de equilibrio se puede obtener en funcion de unidades vendidas o bien en

unidades monetarias (quetzales), siguiendo las siguientes férmulas:

PE = CF
wepy —cv
pE CF
W — (PV = CV)
Donde:

PE,, = Punto de equilibrio de unidades vendidas
PE,m = Punto de equilibrio de unidades monetarias
CF = Costos fijos

CV = Costos variables

PV = Precio de venta

En funcién de lo anterior, se procede a calcular el punto de equilibrio tanto en
unidades vendidas como en unidades monetarias para el producto que la empresa
comercializara, el cual viene siendo café tostado y tostado-molido en presentacion de

empaque completo y empaque simple para los préximos cinco afios.

3.4.1 Unidades vendidas

e Café tostado y tostado-molido en empague completo.

Q 11,883.33
Q 46.00/libra — Q23.95/libra

PE,, =
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011,883.33

PE,, =
Y Q22.05/libra

PE,, = 538.92 = 540 libras

e Café tostado y tostado-molido en empaque simple.

Q 11,883.33
Q 39.00/libra — Q20.45/libra

PE,, =

pE Q 11,883.33
W 018.55

PE,, = 640.61 = 640 libras

Para que la empresa no posea ganancias ni perdidas debera vender 540 libras de
café en empaque completo mensuales y 640 libras de café en empaque simple.
Esto quiere decir que vendiendo una cantidad mayor a la establecida en el punto
de equilibrio la empresa estaria generando ganancias, en caso contrario serian

pérdidas.
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3.4.2 Unidades monetarias

e Café tostado y tostado-molido en empaque completo.

0 11,883.33

Q 23.95/libra
0 46.00/libra’

PEym =

1—(

@ 11,883.33
1-0.520652173

PE,, =

e Q 11,883.33
Um T 0.479347827

PE,, = Q 24,790.62

e Café tostado y tostado-molido en empaqgue completo.

0 11,883.33
1— Q 20.45/libra
(039.00/1ibrd

PEym =

Q 11,883.33
1—0.524358974

PE, n =

—_— Q 11,883.33
um = 0.475641026

PE,, = Q 24,983.82
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Para que la empresa no posea ganancias ni perdidas deberda obtener ingresos
mensuales por venta de café en empaque completo de Q 24,790.62 y Q 24,983.82
en empaque simple. Esto quiere decir que al tener un ingreso mensual por ventas
de café mayor al establecido en el punto de equilibrio la empresa estaria

generando ganancias, en caso contrario serian perdidas.

Al contar con dos diferentes tipos de producto y habiendo establecido que el punto
de equilibrio en cuanto unidades monetarias es de Q 24,887.22 aproximadamente, se
puede concluir que independientemente de la proporcién en las ventas de un producto u
otro, la cantidad en ingresos por ventas que se debe tener, debe ser mayor a la
establecida por el punto de equilibrio. Por ejemplo si se deseara estandarizar las ventas
en proporcién de un 50% de unidades vendidas para cada tipo de producto en funcion
de lo obtenido en el punto de equilibrio, se tendria que vendiendo 270 libras de café en
empaque completo a un precio de Q 46.00 por libra y por otra parte, vendiendo 320
libras en empaque simple a Q 39.00 por libra, generarian un ingreso por ventas de
Q 24,900.00. Y asi para cualquier proporcién en cuanto a unidades vendidas de cada

producto.

3.5 Financiamiento

Un financiamiento es el medio por el cual se obtiene el capital requerido para
realizar una determinada actividad econdémica, en este caso una inversion inicial,
acompanada del capital de trabajo para los primeros cinco meses de operaciones de la

empresa.

Para poder cubrir los anteriores costos, se recurre a dos formas de financiamiento:
un aporte monetario por parte de cada socio y un financiamiento bancario. El aporte

monetario de los socios asciende a los Q 50,000.00, de los cuales, corresponde la mitad a
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cada uno de los socios. Teniendo en consideracion que la inversion inicial asciende a
Q 249,166.63 y a esto se le resta el aporte de los socios, se tiene entonces que el

financiamiento bancario debe ser de por lo menos Q 200,000.00.

Para el financiamiento bancario, después de hacer una investigacion acerca de las
tasas de interés y los diferentes beneficios que las instituciones bancarias ofrecen al
solicitar un financiamiento se obtuvo lo siguiente: ya que el monto del financiamiento es
relativamente pequefio, resulta conveniente optar por un financiamiento fiduciario en el
cual, se presenta una persona de confianza y con un buen historial crediticio para tomar
el papel de fiador ante la entidad bancaria. Ademéas la mejor tasa de interés que se

maneja en el mercado es de 24% anual, con un maximo de dos afios plazo.
Por medio del analisis econémico se establecera el tiempo en el cual el

financiamiento sera cancelado por completo y entonces la empresa daré inicio a una

nueva etapa de autofinanciamiento.
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4. ESTUDIO FINANCIERO

4.1 Flujo de efectivo

El flujo de efectivo describe los ingresos y egresos monetarios que se tienen dentro
de un periodo determinado. Es decir el movimiento que tiene el dinero en funcion de las

operaciones de la empresa.

El llevar un adecuado control del flujo de efectivo permite:
e Tener la cantidad de dinero suficiente que la empresa requiere para operar.
e Cumplir con los compromisos de pago y deudas que se tengan.
e Tener bajo control los cobros de dinero que le adeudan a la empresa.

e Mejorar el uso del dinero y la rentabilidad de la empresa.

La determinacion del flujo de efectivo se realizara en funcién de la sumatoria de
los ingresos por ventas proyectadas para los proximos cinco afios, asi como también de
los costos totales (costos fijos + costos variables) y otros ingresos y egresos que se

tengan.
Se establece también que, como parte de una buena estrategia de comercializacion

y para fines de célculo, se buscard no tener variaciones muy bruscas en el precio de

venta del producto, por lo menos para los primeros cinco meses de operaciones.
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4.1.1 Ingresos

Como parte de los movimientos de la empresa y la comercializacion del
producto se tiene que los ingresos que se esperan obtener mensualmente durante
los préximos cinco afos, estan en funcion de las ventas realizadas y los aumentos

en el capital que se vayan realizando.

La Tabla XL muestra la proyeccion de ingresos por ventas, en funcion de las
libras de café demandadas que se busca cubrir (Ver Tabla XV), también en
funcién de un precio de venta establecido y un aumento del mismo debido a la
inflacion (1.1% anual), agregado a que para cada uno de los empaques se establece

una participacion del 50%.

Tabla XL. Proyeccion de ingresos por venta (2010 — 2014)

Ventas Precio de Venta Precio de Venta Ingresos bor ventas
Afo . (Q/ Libra) (Q/ Libra) 8 P

(Libras) i, Q.

Empaque completo Empaque simple

2010 12,646 | Q 46.00 | Q 39.00 | Q 537,472.87
2011 19,589 | Q 46.51 | Q 3943 | Q 841,706.82
2012 27,0441 Q 47.02 | Q 39.86 | Q 1,174,784.36
2013 34,754 | Q 47.53 | Q 40.30 | Q 1,526,317.68
2014 | 48,640 | Q 48.06 | Q 40.74 | Q 2,159,657.29

Entre los ingresos previstos para la empresa, se tienen los aumentos de
capital. Estos se realizan ya sea en efectivo o en bienes y tienen como fin favorecer
a la empresa. Para fin de proyecciones de la empresa, se establece un aumento
anual del 5% sobre las utilidades obtenidas, es decir, sobre la diferencia entre los
ingresos y los egresos. Por razones obvias, los aumentos de capital se llevaran a

cabo a partir de que la empresa comience a generar utilidades.
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4.1.2 [Egresos

Se entiende por egreso a cualquier erogacion monetaria que se realiza como
parte de las operaciones de la empresa. Los egresos estan dados por los costos
fijos, los costos variables, las cuotas mensuales de amortizacion del financiamiento

bancario y otros.

Se calcula los egresos en funcion de la sumatoria de los costos fijos mas los
costos variables (mas un 0.5% de incremento anual, de acuerdo a un promedio de
variacion anual del 0.16% del indice de precios al consumidor y un agregado de
factor de seguridad) y un 2% de factor de seguridad para los proximos cinco afos
de operaciones. ElI margen de seguridad se establece como un soporte para

posibles variaciones en las proyecciones y otros egresos que se puedan tener.

Considerando que el financiamiento bancario asciende a los Q 200,000.00,
con una tasa de interés del 24% anual y con tres afios de plazo para su cancelacion,
se tiene que, la cuota mensual de amortizacion del financiamiento es de
Q 7,846.57 (Ver Apéndice 4, Tabla XLVIII).

Tabla XL1I. Proyeccion de egresos (2010 -2014)

Costo Variables (Por Libra) + 0.5% anual
Ventas tosto tosto Costo Costo Costos Fijos | Amortizacio Factor de
Afio {I:h l Portba) | (portira) | et i ssama) H“"’_ 'n:u mﬂ’d{m Egresos Totales
ras)| completo | Em simple mpague com mpague sim, d nanciemiento | Sezu
2010 12,646 Q 13851 Q 2045 (0 15144089 |Q 12930965 | 014259600 |0 9415884 |Q 1035011|Q 52785548
2011| 19,583 a Mo q 20550 23575578 | Q 201,30295| 014330893 |Q 9415884 |Q 1340053 |Q 683017.08
2012\ 27,044 q 141910 2066 | Q 32709549 |Q 27529448\ 014331254|0Q 9415884 |Q 1687723 |Q 86073859
2013( 34,754 Mi|a 2076 (0 42245091 (O 36071487 | 045406636 | O - 0 2474464 | Q126197678
2014|48,640| Q 4300 2086 |0 50419782 | O 507363.07 [ 059164353 |Q - |0 33,86409|Q1,72706851
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Es importante hacer notar que el aumento anual en los precios de venta y los
costos no es el mismo, ya que bajo el concepto bésico que es mejor ganar que
perder, se tiene que la empresa hace lo posible por mantener un porcentaje de
incremento en los costos menor que el incremento en los precios de venta,
llevando esto a un aumento en las ganancias, lo que significa una mayor
rentabilidad.

Para realizar una completa descripcion del movimiento del dinero en la
empresa se recurre a la realizacion de un diagrama de flujo de efectivo, el cuél es
la representacion gréfica de los movimientos de dinero dentro de la empresa. Este
se realiza, representando mediante lineas para arriba los ingresos y para abajo los

€egresos.

Figura 22. Estructura de un diagrama de flujo de efectivo

Ingresos

Egresos
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Figura 23. Diagrama de flujo de efectivo para empresa comercializadora de cafe
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Tabla XLII. Detalle de flujo de efectivo

Inversion

. . 2010 2011 2012 2013 2014
Inicial

Ingresos | Q 200,000.00 | Q 537,472.87 | Q 841,706.82 | Q 1,174,784.36 | Q 1,526,317.68 | Q 2,159,657.29

Egresos Q 50,000.00 | Q 527,855.48 | Q 688,017.08 | Q 860,738.59 | Q 1,261,976.78 | Q 1,727,068.51
Flujo de
Efectivo

Q 150,000.00 | Q 159,617.39 | Q 313,307.13 | Q 627,35291 | Q 891,693.81 Q 1,324,282.59

4.2 Determinacion de la Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR)

La TMAR es la tasa minima de ganancia sobre la inversion propuesta, es decir, la

tasa minima que el o los inversionistas estan dispuestos a recibir por lo invertido.

Existen dos formas de calcularla, una en el que la inversion no incluye un
financiamiento bancario, es decir, que el inversionista no recurre a la solicitud de un
financiamiento sino que él realiza el aporte del capital, y también existe otra en la que si
lo incluye, es decir que el inversionista recurre a una entidad bancaria para solicitar el

financiamiento y también se le llama mixta.

TMAR =i + f + if

Monto financiado Inversion
* lpancario

TMAR pjyia = « TMAR

— + —
Inversion total Inversion total

Donde:
i = Premio al riesgo
f = Inflacién

Ipancario = Tasa pasiva promedio

106



Como ya se ha mencionado, la inversion se hard en dos partes, un aporte de los
socios y un financiamiento bancario, por lo que para el célculo de la TMAR se utiliza la
formula respectiva.

TMAR = 10% + 1.1% + (10% * 1.1%)

TMAR = 22.1%

Q 200,000.00 . Q 50,000.00

TMAR ivry = oo % 9%+
mixta = 5556.000.00 * 2 7° T 9 250,000.00

*22.1%

TMAR iyt = 7-2% + 4.4%
TMAR g = 11.6%

La TMAR referente a la realizacién del proyecto de creacion de una empresa
comercializadora de café de altura se encuentra en un 11.6% anual, equivalente a un
0.96% mensual.

4.3 Evaluacién financiera

Esta permite evaluar el proyecto a realizar en funcién de los beneficios financieros

que este obtendra.
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4.3.1

Valor Presente Neto (VPN)

Es uno de los métodos basicos que toma en cuenta la importancia de los

flujos de efectivo en funcién del tiempo. Consiste en encontrar la diferencia entre

el valor actualizado de los flujos de beneficio (ingresos) y el valor también

actualizado de las inversiones y otros costos (egresos).

Es el valor monetario que resulta de la transformacion a una sola cantidad

equivalente al tiempo presente de los valores futuros en base a una tasa de

oportunidad, la cual representa el porcentaje que como inversionista se pretende

ganar.

VPN = Ingresos — Egresos * (Factor)

Donde:

Factor(P/A,i,n) =

[+ D)™ —1]
[i(1+D"]

Tabla XLII1. Calculo del VValor Presente Neto

Tasa de

oportunidad 10%

Factor 0.00 0.91 1.74 2.49 3.17 3.79

Flujo de

Efectivo Q 150,000.00 | Q 159,617.39 | Q 313,307.13 | Q 627,35291 | Q 891,693.81 | Q 1,324,282.59
0.00 | Q 145,106.72 | Q 543,756.18 | Q 1,560,133.82 | Q 2,826,549.40 | Q 5,020,072.92

VAN

10,095,619.04

El analisis del VPN se basa en los siguientes criterios: Si VPN = 0 entonces

se recupera la inversion y se obtiene la rentabilidad deseada, si VPN > 0 ademés
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de recuperar la inversion y obtener la rentabilidad deseada se obtiene un excedente

y si VPN < 0 en muchas ocasiones el proyecto debe rechazarse.

El VPN propuesto es de Q 10,095,619.04, por lo que se espera que el

proyecto de creacion y puesta en marcha de la empresa comercializadora de café

genere unas buenas ganancias y por lo tanto resulte rentable.

4.3.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno se define como la tasa para la cual el inversionista

tiene equilibrio econdmico y por medio de la cual se recupera la inversion.

El criterio de evaluacion de la TIR estd dada por lo siguiente: Si la TIR >

TMAR entonces el proyecto es viable econémicamente, en caso contrario, es decir

si TIR <|TMAR, entonces el proyecto no es viable.

Tabla XLIV. Célculo VPN para Tasa Interna de Retorno;
a) VPN con 5%, b) VPN con 25%

Tasa de
oportunidad 5%
Factor 0.00 0.95 1.86 2.72 3.55 4.33
Flujo de
Efectivo Q 150,000.00 | Q 159,617.39 313,307.13 | Q 627,35291 | Q 891,693.81 1,324,282.59
0.00 | Q 152,016.56 582,566.55 | Q 1,708,437.57 | Q 3,161,902.12 5,733,450.58
VAN 11,338,373.37
Tasa de
oportunidad 25%
Factor 0.00 0.80 2.25 1.95 2.36 2.69
Flujo de
Efectivo Q 150,000.00 | Q 159,617.39 313,307.13 | Q 627,35291 | Q 891,693.81 | Q 1,324,282.59
0.00 | Q 127,693.91 704,941.05 | Q 1,224,592.87 | Q 2,105,824.10 3,561,366.68
VAN 7,724,418.62
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TIR = % menor + [(% mayor — % menor)

TIR = 5% + [(25% — 5%)

VPN % menor

VPN % mayor + VPN % menor

11,338,373.37

TIR =17%

7,724,418.62 + 11,338,373.37

]

La TIR para el proyecto propuesto es de 17%, por lo que en comparacion

con la TMARmixa de un 11.6% Yy en base a los criterios previamente establecidos,

se tiene que el proyecto es factible econémicamente.

4.3.3 Costo Anual Uniforme Equivalente (CAUE)

Es una herramienta de evaluacion, la cual consiste en el traslado de todos los

ingresos y egresos representados en un flujo de efectivo a rentas uniformes. Si el

CAUE es positivo, es porque los ingresos son mayores que los egresos y por lo

tanto el proyecto puede realizarse; pero si el CAUE es negativo, es porque los

ingresos son menores que los egresos y en consecuencia el proyecto tendria que

ser rechazado.

Tabla XLV. Célculo del Costo Anual Uniforme Equivalente

Tasade
oportunidad

5%

Factor
(anualidades)

0.23

0.23

0.23

0.23

0.23

0.23

Flujo de
Efectivo

Q 150,000.00

Q 159,617.39

Q 313,307.13

Q 627,352.91

Q 891,693.81

Q 1,324,282.59

34,646.22

Q 36,867.59

Q 72,366.05

Q 144,902.71

Q 205,958.80

Q 305,875.90

CAUE

800,617.28

El CAUE para el proyecto propuesto es de Q 800,617.28, por lo que, en

funcidn a esto el proyecto es factible.
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4.3.4 Andlisis Beneficio Costo

Es un razonamiento basado en el principio de obtener mayores y mejores

resultados, que se traducen en ganancias a un menor costo.

e Si la relacién beneficio costo es mayor a 1, considere que el proyecto debe

ser financiado.

e Si la relacion beneficio costo es menor que 1 no se debera financiar el

proyecto.

Teniendo como base el diagrama de flujo de efectivo (Ver Figura 19), se
procede a obtener el cociente de la relacion de ingresos y egresos para la empresa

en los préximos cinco afios.

Ingresos = Q 519,994.92

Egresos = Q 422,138.04

Beneficios Ingresos Q519,994.92

= = = 1.23
Costos Egresos Q422,138.04

La relacion beneficio costo, en funcidn del flujo de efectivo de la empresa es
de 1.23, por lo que el proyecto debe ser financiado y llevado a cabo.
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4.3.5 Andlisis de las Utilidades

Este se realiza con el fin de medir la capacidad de generacion de utilidad por

parte de una empresa, de cierta forma evalla los resultados financieros de la

actividad empresarial.

Si se tiene que la utilidad es el resultado de restar los egresos a los ingresos

de una empresa, entonces la utilidad proyectada para cada afio queda asi:

Tabla XLVI. Proyeccion de utilidades (2010 — 2014)

Ao Ingresos Egresos Utilidad Anual | - ISR (31%) Utilidad Mensual

2010 | Q537,472.87 Q527,855.48 Q9,617.39 Q6,636.00 Q553.00
2011 | Q841,706.82 | Q688,017.08 Q153,689.74 | Q106,045.92 Q8,837.16
2012 | Q1,174,784.36 Q860,738.59 Q314,045.77 | Q216,691.58 Q18,057.63
2013 | Q1,526,317.68 | Q1,261,976.78 Q264,340.90 | Q182,395.22 Q15,199.60
2014 | Q2,159,657.29 | Q1,727,068.51 Q432,588.78 | Q298,486.26 Q24,873.85

Para el caso de la empresa comercializadora de café, las utilidades se
reparten entre los socios (dos), es decir la utilidad se divide en dos partes iguales.

Esta utilidad repartida es la restante luego de deducir el impuesto sobre la renta

(ISR) que se debe cancelar.

4.4 Recuperacion de la inversion

El objetivo de toda empresa es generar ganancias y por lo consiguiente ser

rentable. Una empresa empieza a generar ganancias cuando en funcién de los ingresos

obtenidos se logra cubrir los costos incurridos para su generacion.
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Para el proyecto de la creacion de una empresa comercializadora de café, se
estableci6 un sistema de inversion inicial integrado por dos partes: aporte monetario de
los socios y financiamiento bancario. Para el financiamiento, se establece un periodo de
pago con la entidad bancaria de tres afios, el cual se cubre mediante el pago de cuotas
mensuales niveladas. En cuanto al aporte de los socios, el cual asciende a Q 50,000.00,
se establece un periodo de un afio (el segundo afio de operaciones) para la recuperacion
total del mismo, mediante una amortizacion mensual de Q 7,846.57 obtenida de las

ganancias obtenidas durante el periodo, es decir, del diferencial entre ingresos y egresos.

Ingresos mensuales para el segundo afio de operaciones = Q 70,142.24
Egresos mensuales para el segundo afio de operaciones = (Q 57,334.76)
Utilidades = Q 12,807.48
Amortizacion del aporte = (Q 7,846.57)

Utilidades Netas mensuales para el primer afio de operaciones = Q 4,960.91

Es importante tomar en cuenta que, el primer afio de operaciones no obtendra las
mejores utilidades, puesto que este se considera el periodo de recuperacion para todos
los costos de inversion inicial de la empresa, es por esto que la amortizacion del aporte

se realiza hasta el segundo afo, afio en el que las utilidades lo permiten.
Por lo tanto, se tiene que la inversion inicial que incluye el financiamiento

bancario y el aporte monetario de los socios, sera recuperado en un periodo de tres afos,

a partir del inicio de operaciones de la empresa.
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5. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

5.1 Marco administrativo

Administracion es el proceso de disefiar y mantener un ambiente donde individuos,

que trabajan juntos en grupos, cumplen metas especificas de manera eficiente.

Empresa es una unidad econémica empresarial con fines de lucro, en la que el
capital, el trabajo y un bien llevado proceso administrativo buscan la obtencién de

utilidades mediante la satisfaccion y el bien comun de sus integrantes.

El proceso administrativo estd integrado por cinco funciones principales:

planeacion, organizacion, integracion, direccion y control.

5.1.1 Planeacién

Es la funcidén administrativa que establece el rumbo que la empresa pretende
llevar, mediante el establecimiento de objetivos, politicas, procedimientos,
programas, presupuestos y estrategias. También es importante establecer una
mision y una vision adecuada en funcion de lo que la empresa pretende ser y

alcanzar.

e Mision: Establecer el propdsito general o razén de ser de la empresa.
e Vision: Es la idealizacion del futuro de la empresa.
e Objetivos: Plantear fines tanto cuantitativos como cualitativos verificables

a los que la empresa se dirige o pretende alcanzar.
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e Politicas: Delimitar las condiciones o lineamentos sobre los cuales la
empresa se desarrollara.

e Procedimientos: Establecer la forma en la que las operaciones dentro de la
empresa deben llevarse a cabo.

e Programas: Asignar las tareas y actividades que forman parte de las
operaciones de la empresa.

e Presupuestos: Desarrollar y realizar por medio de informes, los resultados
esperados en términos numMéricos.

e Estrategias: Establecer las herramientas adecuadas y asignar los recursos

necesarios para el cumplimiento de los objetivos o metas.

Como toda empresa, la comercializadora de café de altura debe establecer
desde un inicio los pardmetros bajo los cuales esté llevara a cabo sus actividades,
con el dnico fin de mejorar y seguir mejorando. Es importante también, establecer
que los anteriores factores de la planeacidn estan bajo un continuo seguimiento y
por lo tanto su mejora y modificacién estan en funcion de cémo la empresa vaya

realizando sus operaciones y el entorno en el que esta se desarrolla.

5.1.2 Organizacién

La organizacion es el medio por medio del cual la empresa identifica y
clasifica las tareas y actividades que forman parte las operaciones de la empresa,
en funcién de las personas que mejor se adapten a los requerimientos para
realizarlas. Es por esto que surge la premisa de que para alcanzar el éxito se deben

tener las personas adecuadas realizando las tareas adecuadas.

Se debe disefiar una estructura organizacional para especificar quien hace

que tareas y quien es el responsable de los resultados que se obtengan. Para esto se

116



recurre a la creacién de un organigrama, el cual consiste en la representacion

grafica de lo anterior de forma jerarquica.

Es importante tomar en cuenta que, con fines de mantener la estructura
organizacional de le empresa si se realiza el organigrama, sin que necesariamente
todos los puestos o tareas estén asignadas a una determinada persona, puesto que
en este caso, se estd dando inicio a la operaciones de una empresa y lo que se
busca es reducir costos, por lo que a medida que el volumen de las operaciones
aumente y de igual manera se vaya necesitando mas recurso humano, entonces los
puestos o tareas seran tomadas. Para el caso de la empresa comercializadora, se
tiene que como ya se explico anteriormente, durante los primeros tres afios los dos
socios trabajaran solos, para que luego a partir del cuarto afio se inicie
formalmente con los puestos descritos en el organigrama. Es importante también

hacer notar que el organigrama de la empresa se actualizaré cada cinco afos.

El organigrama de la empresa es un organigrama general descrito de forma
vertical con los puestos necesarios para la realizacion de las distintas actividades
de la empresa.

| Encargado de Compras (Socio 1) | | Encargado de Mercadeo y Ventas (Socio 2) |
I

|
-

| Secretaria |

Figura 24. Organigrama de la empresa (2010 — 2014)
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Encargado de Compras: Tiene a su cargo la aprobacién de compra de materia
prima, materiales y otros insumos necesarios, asi como también la planeacion,

organizacion, direccion y control de todas las actividades de compra.

Encargado de Mercadeo y Ventas: Tiene a su cargo la comercializacion del
producto final, en este caso café tostado y tostado-molido. Comprende la
investigacion y analisis de los mercados objetivo, asi como también los procesos

de venta, iniciando desde la promocion hasta la entrega del producto al cliente.

Vendedor: Es el encargado de llevar a cabo el procedimiento de venta, haciendo
llegar el producto a los consumidores. Estos deben llevar un adecuado control de

las ventas realizadas y de su cartera de clientes.

5.1.3 Integracién

Es la parte de la administracion que permite integrar de la mejor manera los

recursos humanos que la empresa posee para el cumplimiento de objetivos.

La integracion posee cuatro etapas principales: Reclutamiento, Seleccidn,

Introduccion o Induccion y Capacitacion o Desarrollo.

e Reclutamiento: Es el proceso por medio del cual la empresa obtiene los
candidatos adecuados para ocupar los puestos. Esto se realizara por medios

escritos y por el Internet.

e Seleccién: Mediante la utilizacién de diversas herramientas se elige entre
los diversos candidatos el mas idoneo para un puesto, de acuerdo a los

requerimientos del mismo.
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e Introduccion o Induccién: Busca articular o armonizar adecuadamente un
nuevo elemento con los objetivos de la empresa y el ambiente

organizacional. Esta actividad esta a cargo del encargado de area.

e Capacitacion y Desarrollo: Esta busca incrementar las capacidades del
personal que conforma a la empresa, con el fin de lograr su méaxima
eficiencia. Para la comercializacion de café es de mucha importancia que
cada uno de los elementos de la estructura organizacional posea al menos
conocimientos basicos sobre el tema, es por esto que en funcion de las
actividades que cada miembro realice en un determinado puesto, se

impartiran cursos y capacitaciones.

5.1.4 Direccion

El objetivo principal de la Direccién es influir, orientar y conducir a las
personas para que contribuyan en el cumplimiento de las metas de la empresa.

La direccion es trascendental porque:

e Pone en marcha todos los lineamientos establecidos durante la planeacion y

la organizacion.

e A través de ella se logran las formas de conducta deseables en los

miembros de la estructura organizacional.

e La direccion eficiente es determinante en la moral de los empleados v,

consecuentemente en la productividad.
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e Su calidad se refleja en el logro de los objetivos, la implementacion de

métodos de organizacion y en la eficacia de los sistemas de control.

La empresa comercializadora se manejara bajo el concepto de un liderazgo
democratico, en el que todos elementos pueden plantear opiniones en cuanto a la

toma de decisiones dentro de la empresa.

5.1.5 Control

Parte del proceso administrativo en el que se mide el desempefio para
garantizar que los objetivos de la empresa y los planes disefiados para alcanzarlos

se cumplan.

Con el fin de llevar un buen control en las operaciones de la empresa, se
establecen metas de ventas para los vendedores, estdndares de produccion en
cuanto a volimenes y calidad de producto, incluyendo materia prima, materiales y
producto terminado, un control de ingresos y egresos es también importante, ya
que en este recae la estabilidad econémica de la empresa. También como
herramienta de retroalimentacion se tiene el control sobre la respuesta de los
clientes para con el producto que se comercializa, llevando un historial de quejas y

recomendaciones.
Un sistema de control adecuado revela donde ocurren las fallas y quien es el

responsable de ellas, por lo que permite tomar la accion correctiva adecuada,

garantizando el buen funcionar en las operaciones.
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5.2

Es importante también el evaluar constantemente el clima y la cultura
organizacional, de tal forma que se puede conocer como Yy bajo que condiciones se

estan realizando las operaciones dentro de la empresa.

Marco legal

Ademas de todos los aspectos anteriormente estudiados y analizados, se
tiene que, la creacidon de una empresa esta sujeta a una serie de requisitos legales
que permitiran su funcionamiento y desarrollo bajo los regimenes legales que el

pais determina.

5.2.1 Inscripcién de la empresa

La empresa comercializadora de café de altura se inscribird como propiedad
de una sociedad mercantil, la cual es aquella sociedad o grupo de personas que

tiene como objetivo la realizacién de una o méas actividades de comercio.

El tipo de sociedad mercantil a la cual pertenecera la empresa es una
Sociedad Andnima, ya que los socios buscan tener el capital dividido y
representado por acciones y las responsabilidades se reparten en funcién del monto
total en acciones adquiridas por cada uno. Es importante hacer notar también que
el capital pagado inicial de la sociedad anonima es de al menos

Q 5,000.00, los cuales son incluidos dentro del monto de la inversion inicial

Los tramites de inscripcion se realizan en el Registro Mercantil y son los

siguientes:
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a. Constitucion de la Sociedad: Se hace constar en escritura pablica.

b. Solicitud de Inscripcion: Se realiza dentro del mes siguiente a la fecha de la
escritura, presentando el testimonio.

c. Inscripcion Provisional: Si la escritura publica llena los requisitos legales y
no tiene disposiciones contrarias a la Ley.

d. Publicacién: Una publicacion en el Diario Oficial, de inscripcion
provisional.

e. Inscripcion Definitiva: Se da ocho dias habiles después de la publicacion,
si no objetara la parte interesada o el Ministerio Pablico.

f. Patente de Comercio: El Registrador la extiende la Patente de Comercio a

la Sociedad Mercantil.

Como ya se menciono antes, la empresa se registra como propiedad de la
sociedad y el procedimiento es el siguiente:

a. Presentar formulario de inscripcion de empresa con firma autenticada del
representante legal.

b. Presentar fotocopia del nombramiento del representante legal

c. Presentar fotocopia de la patente de sociedad

d. Realizar el pago por inscripcién de la empresa

e. Patente de Comercio de Empresa: Se entrega veinticuatro horas después de
ingresado el expediente con la orden de pago.

5.2.1.1 Razon social o denominacién

Al inscribir una sociedad en el Registro Mercantil, se le otorga el
derecho al uso exclusivo de su razén social o denominacion, la que debera

ser claramente distinguible de cualquier otra y no podra ser adquirida o
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adoptada por otra sociedad del mismo o semejante objeto, mientras subsista

la primera.

Para la sociedad anénima la denominacion puede formarse libremente

con el agregado obligatorio de: Sociedad Andnima, o bien abreviarse a S.A.

5.2.1.2 Nombre comercial

Es el titulo que concede el derecho exclusivo para la utilizacion de
cualquier signo o denominacion como identificador de la empresa en el
ambito mercantil. El nombre comercial es independiente de la razén social o
denominacion con la cual la sociedad fue inscrita en el Registro Mercantil,
por lo que el registro de este se realiza en el Registro de la Propiedad

Industrial.

5.2.2 Registro de la marca

Antes que nada, se debe elegir el nombre de la marca que se desea para el
producto. Posteriormente se elabora un logotipo distintivo de la marca, el cuél
logre transmitir en el mercado el concepto que le empresa y el producto que esta
comercializa maneja, para posteriormente realizar los procedimientos legales para

su registro.
Para la comercializacion de una marca de café tostado o tostado-molido, esta

se debe registrar en el Registro de la Propiedad Intelectual y también en la
Asociacion Nacional del Café (ANACAFE).
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5.2.2.1 Registro de la Propiedad Intelectual

Es una dependencia del Ministerio de Economia, encargada de
promover la observancia de los Derechos de la Propiedad Intelectual, asi

como la inscripcién y registro de los mismos.

Para llevar a cabo el registro de la marca de café que la empresa

comercializara debe realizar el siguiente procedimiento:

a. Adquirir 'y completar formulario para solicitud de busqueda
retrospectiva del distintivo.

b. Efectuar el pago de la busqueda retrospectiva.

c. Presentar el formulario y el recibo de pago.

d. Adquirir y completar el formulario para solicitud de registro inicial
de distintivo.

e. Efectuar el pago para registro inicial.

f. Presentar el formulario junto con los documentos pertinentes,
adhiriendo los ejemplares del signo solicitado, junto con el recibo de
pago.

g. Se crea un expediente con los formularios y los documentos y se
traslada a la Seccién de Forma y Fondo para su evaluacion.

h. Si se aprueba, se realizan tres publicaciones del edicto por
aprobacion, en un término de quince dias.

i. Sino existe oposicion a la inscripcion, se procede a la inscripcién de
la marca o distintivo.

j. La marca tendrd una vigencia de 10 afos, renovables por periodos

iguales.
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5.2.2.2 Asociacion Nacional del Café (ANACAFE)

El registro de una marca en ANACAFE es Unicamente para control
interno de esta institucidn, por lo tanto este no surte efectos legales. Para su
realizacion se necesita Unicamente solicitar y completar un formulario de

registro de marca.

5.2.3 Licencia Sanitaria y Registro Sanitario

La licencia sanitaria es el documento que certifica que un determinado
establecimiento cumple con la regulacion sanitaria vigente y es extendida por el
Ministerio de Salud Publica. En el caso de la empresa comercializadora de café, se
tiene que el proceso de maquilado del café lo va a realizar otra empresa, por lo que
esta Ultima debe de contar con licencia sanitaria. En caso de que no tuviera, se

deberéa tramitar de la siguiente forma:

Adquirir y completar la solicitud para obtencion de licencia sanitaria

T

Presentar la fotocopia de la patente de comercio y de sociedad

Presentar la fotocopia del nombramiento de representante legal

o o

Presentar la fotocopia de cédula del representante legal

@

Presentar la fotocopia del NIT

f. Realizar y presentar los planos del establecimiento (infraestructura, sistema
de agua, electricidad, drenajes, equipo, vias de acceso y ubicacidn)

g. Presentar la certificacion del Ministerio de Ambiente, donde se haya
aprobado el Estudio de Impacto Ambiental del establecimiento

h. Al entregar la papeleria, se realiza una inspeccion al establecimiento. Si el

resultado es favorable se entrega la licencia sanitaria, en caso contrario, se
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recibe una copia del documento de inspeccion con recomendaciones para

posteriormente poder realizar de nuevo el trdmite.

Al tener la licencia sanitaria, se procede al tramite para la obtencion del

registro sanitario.

El registro sanitario es un documento extendido por el Ministerio de Salud
Publica, en el que por medio de un nimero asignado Yy registrado, se faculta a la
empresa a producir, comercializar, exportar, envasar y procesar productos de
consumo humano, bajo las regulaciones sanitarias vigentes.

El procedimiento para la obtencion del registro sanitario es el siguiente:

Efectuar el pago para tramite de registro sanitario

T

Adquirir y completar el formulario para registro

Presentar formulario y recibo de pago

o o

Presentar etiqueta original del producto o bien prototipo

@

Presentar fotocopia de licencia sanitaria

f. Se procede a realizar el registro y la asignacién del nimero

5.2.4 Régimen del Impuesto sobre la Renta (ISR)

El impuesto sobre la renta es un impuesto que grava los ingresos de las
personas, empresas u otras entidades legales. Este se calcula como un porcentaje

variable de los ingresos de la persona fisica o juridica sujeta a impuestos.

Para entender bien lo que este impuesto contempla, es necesario conocer los

siguientes conceptos:
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e Renta Bruta: Es el conjunto de ingresos, utilidades y beneficios de toda

naturaleza percibidos en un periodo.

e Rentas Exentas de Impuestos: Son las que obtienen organismos
internacionales, municipalidades, universidades, asociaciones no

lucrativas, instituciones religiosas, etc.

e Renta Imponible: Es la diferencia entre la renta bruta y las rentas exentas,

si las hubiere.

Para el pago de este impuesto, se puede optar por dos regimenes diferentes,

los cuales son:

a. Régimen General: Se debe pagar el impuesto aplicando a su renta
imponible una tarifa del cinco porciento (5%). Puede ser mediante la

retencion definitiva o bien pagos mensuales directamente en cajas fiscales.

b. Régimen Optativo o de Pagos Trimestrales: Consiste en aplicar el treintay
uno porciento (31%) a la renta imponible, pero previamente se podra
deducir los costos y los gastos necesarios para producir o conservar la

fuente productora de renta gravada de la renta bruta.

Se debe pagar el impuesto por trimestres vencidos, sin perjuicio de la
liquidacidn definitiva del periodo anual. El periodo de liquidacion inicia el
1 de enero y concluye el 31 de diciembre de cada afio.

Al optar por este regimen se debe cumplir con lo siguiente:

e Realizar pagos trimestrales
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e Presentar declaracion anual, calculando y pagando impuesto

e Presentar liquidacion definitiva anual, informacion en detalle de
ingresos, costos y gastos deducibles durante el periodo fiscal

e Consignar en las facturas emitidas la frase “Sujeto a pagos

trimestrales”

5.25 Impuesto al Valor Agregado (IVA)

El impuesto al valor agregado es un impuesto sobre el consumo, es decir
financiado por el consumidor final. También es un impuesto indirecto, pues no es
percibido directamente del tributador por el fisco. El IVA se debe cobrar (débito
fiscal) por las empresas obligadamente al realizar una venta, ya sea de bienes o de
servicios y tienen el derecho de hacerse reembolsar el impuesto que estas han
pagado a otras empresas en toda compra efectuada, a cambio de facturas (crédito

fiscal). La diferencia de lo cobrado y lo pagado es lo que se debe entregar al fisco.

Desde el afio 2001, la tarifa de IVA que se paga es del doce porciento (12%),
por lo que, la empresa al realizar una venta debe incluir esta tarifa en el monto
final a cancelar por el cliente. De igual forma al realizar una compra se debe

solicitar una factura que respalde el pago del impuesto.
Para estar inscrito dentro del régimen tributario, la empresa o la persona

debe de poseer un numero de identificacion tributaria (NIT), el cual se tramita en

la Superintendencia de Administracion Tributaria (SAT).
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5.2.6 Contratacion y pagos

Como parte de las operaciones administrativas de la empresa se encuentra lo
relacionado con el recurso humano, tal es el caso de la contratacion y los sistemas

de pago.

Toda contratacion de personal que se realice en la empresa, se llevara a cabo
por medio de un contrato de trabajo (Ver Figura 25) que respalde la relacion
laboral entre la empresa y el trabajador. Este debe ser celebrado por escrito y se
extenderan tres copias del mismo, una para el trabajador, una para la empresa

(patrono) y otro mas para el Ministerio de Trabajo.
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Figura 25. Formato de contrato de trabajo
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La contratacion del trabajador se llevard a cabo luego de finalizada la etapa

de reclutamiento y selecciéon, y el contrato de trabajo serd firmado y entregado

luego de haber laborado dos meses de prueba.

Como parte del sistema de pagos se tienen las prestaciones laborales a las

cuales el trabajador tiene derecho, las cuales se describen a continuacion:

Salario ordinario: Es la retribucién que el patrono paga al trabajador en
virtud del cumplimiento de lo establecido en el contrato de trabajo, este
puede ser pagado quincenalemente o mensualmente y debe pagarse en
moneda de curso legal. Este se determina por el patrono y el trabajador

pero no puede ser menor al salario minimo establecido.

Bono 14: Pago de un salario por afio laborado, que va desde el 1 de julio de
un afio al 30 de junio del siguiente afio. Si el trabajador no tuviera el afio
completo, se procede a realizar el calculo de pago en funcién del tiempo
laborado.

Aguinaldo: Pago de un salario por afio laborado, que va desde el 1 de
diciembre de un afio al 30 de noviembre del siguiente afio. Este se debe
pagar un cincuenta porciento (50%) la primera quincena del mes de
diciembre y el otro cincuenta porciento (50%) la segunda quincena del mes
de enero. Si el trabajador no tuviera el aio completo, se procede a realizar

el célculo de pago en funcion del tiempo laborado.
Vacaciones: Los trabajadores tienen derecho a quince (15) dias habiles de

vacaciones por cada afo laborado y para poder tener derecho a estas, el

trabajador debe tener por lo menos ciento cincuenta dias (150) laborados.
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Las vacaciones no son remunerables en dinero, con la salvedad que el

trabajador no las haya tomado en el afio, ya que tampoco son acumulables.

e Bonificacion incentivo: Pago que se realiza con el fin de incentivar al

trabajador y consiste en Q 250.00 adicionales al salario ordinario.

¢ Indemnizacion: Es el pago que el patrono hace al trabajador al finalizado el
contrato de trabajo y es equivalente a un mes de salario por cada afio
laborado. Si el trabajador no tuviera un afio completo, se procede a realizar
el calculo de pago en funcion del tiempo laborado.

Los pagos serén efectuados cada final de mes, siendo estos realizados por
medio de un depdsito bancario a las cuentas registradas para cada uno de los
empleados. En el caso de las otras prestaciones laborales (pasivos laborales), se
abrird una cuenta a plazo fijo en una entidad bancaria, en la cual se mantendré el
capital necesario en funcién de lo establecido por la ley, referente al pago de estas.
Se opta por una cuenta a plazo fijo, ya que el porcentaje de intereses que esta
puede ganar es un beneficio adicional que puede reflejarse tanto para le empresa

como para el trabajador.
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6. ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL

6.1 Descripcion general del proceso

La empresa a crear, tendra como base de operaciones la comercializacion de café
tostado y tostado-molido de altura. Para poder obtener una libra de café en esta
presentacion, luego introducirla y hacerla parte de un mercado se debe llevar todo un
proceso, el cual va desde la obtencién de la materia prima, hasta el consumo del
producto por parte del consumidor final.

La materia prima la constituye el fruto de la planta de cafeto, este fruto tiene la
apariencia de una cereza pequefia que en su interior lleva dos semillas rodeadas de una
pulpa o cascara que las protege. Para el cultivo y cosecha de este fruto, se debe seguir un
proceso tal que permita obtener un producto final de calidad. EI proceso general para el

cultivo y cosecha del fruto viene dado por lo siguiente:

e Semilleros y almécigos:

Seleccion y preparacion de las semillas
Hechura del semillero

Tratamiento del suelo o sustrato
Determinacion de la época de siembra
Siembra

Riegos

Germinacion y obtencion de plantula o “soldadito”

© N o 0o B~ DN PE

Trasplante del semillero a la bolsa del almécigo (si no se siembra
directamente en el suelo)

9. Riego y fertilizacion de las plantulas
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Figura 26. Alméacigos; a) Almécigo en bolsa, b) Almécigo al suelo

e Establecimiento de los cafetales:

N o gk~ w e

Preparacion del terreno
Trazado y marcado
Ahoyado

Traslado de los almacigos
Control de las malezas
Fertilizacion

Establecimiento y manejo de sombra para los cafetales

134



Figura 29. Fertilizacion de los cafetales

K A

Figura 28. Planta de café

e Recoleccion del fruto en el campo
1. Maduracién
2. Corte

3. Clasificacion

Figura 30. Recoleccion de café

Luego de obtener la materia prima, se realiza el proceso de maquilado de café, ya
descrito en el Estudio Técnico, en el que el fruto recolectado se transforma, llevandolo al

producto que la empresa comercializara, el cual es café tostado y tostado-molido.
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e Beneficiado Himedo

e Beneficiado Seco

e Tostado
e Molido
e Empacado

e Almacenaje

Figura 32. Café tostado-molido

\‘.

Al obtener el producto final, se da inicio a la promocién y venta del producto
dentro del mercado y es en este punto donde el producto llega al consumidor y este lo

consume, dando fin al proceso.

6.2 Identificacion de los impactos y analisis de sus efectos

El proceso y comercializacion de café resulta ser muy amigable con el medio
ambiente y con el ser humano, ya que para el mismo no se requiere de grandes

instalaciones industriales que generen grandes cantidades de sustancias contaminantes.

Un impacto ambiental es cualquier actividad o acto que modifique las condiciones

de subsistencia o sustentabilidad de un ecosistema, parte de €l o de los individuos que lo
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componen, por lo que un impacto puede ser positivo 0 negativo. Un impacto positivo es

aquel que su realizacion conlleva un beneficio y un negativo resulta ser lo contrario.

6.2.1 Impactos positivos

6.2.1.1 Fijacion de Dioxido de Carbono

El dioxido de carbono (CO,) es el gas que maéas contribuye al
calentamiento global. Una forma de mitigar sus efectos es almacenarlo en la
biomasa (mediante la fotosintesis) y en el suelo (a través de la acumulacion

de materia organica), a esto se le llama fijacion del didxido de carbono.

En Guatemala, los cafetales se manejan bajo la sombra generada por
arboles. Esta sombra permite regular los niveles de luz solar que las plantas
absorben, asi como la temperatura y los niveles de humedad. Esta regulacion
aumenta el rendimiento de las plantaciones y la calidad del fruto.

Estos arboles generadores de sombra forman la biomasa necesaria para
extraer y almacenar el dioxido de carbono que se encuentra en el ambiente.
Entre los arboles mas utilizados en la caficultura guatemalteca se
encuentran: Cushin, Chalum, Cuje, Guaba, Caspirol, Palo de pito, Madreado,

Gravilea y Nacaspirol.

Figura 33. Esquema de una molécula de CO,
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6.2.2

Impactos negativos

6.2.2.1 Uso de insecticidas

Como cualquier plantacion, los cafetales pueden llegar a sufrir ataques
por parte de plagas, que afecten ya sea la parte superficial de las plantas, la
raiz o bien el fruto de la misma. Para combatir este tipo de mal, muchas
veces se opta por el uso de sustancias quimicas que puedan no solo afectar el
desarrollo de las plantas, sino también la salud de los trabajadores.

Las plagas que mas afectan el desarrollo cafetalero guatemalteco son:
la broca del café, cochinillas de la raiz, cochinilla aérea, minador de la hoja,
gallina ciega, arafia roja, chacuatete, barrenador del tallo, tortuguillas, grillo

del cafeto, babosas, pulgonesy los neméatodos.

6.2.2.2 Contaminacion por aguas de proceso

Las aguas de proceso son aquellas utilizadas durante el beneficiado
humedo del café, especialmente en el despulpado y lavado (también
Ilamadas aguas mieles). Estas aguas, al terminar el proceso pueden contener
solidos, mucilago suelto o fermentado y residuos de otros elementos que no
permitan el flujo natural del agua en el ambiente y por lo consiguiente crear

nichos de contaminacion.

Las aguas en su estado natural siempre poseen cierto grado de
contaminacion; pero al ser vertidas las aguas mieles junto con pulpa en un

cuerpo receptor, suministran grandes cantidades de materia organica que las
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bacterias metabolizan o descomponen, esas bacterias para poder degradarla,
consumen grandes cantidades de oxigeno disuelto (OD). En consecuencia
cuando la demanda de oxigeno por parte de las bacterias es mayor que el
oxigeno disuelto en el agua, la vida bacteriana comienza a morir. El efecto
perjudicial para el cuerpo receptor se produce cuando los requerimientos de
oxigeno de las bacterias son mayores que la cantidad natural de disolucion
de oxigeno nuevo en el agua. Cuando este gas se agota, las futuras
necesidades de oxigeno contenido en los nitratos y los sulfatos presentes,
dando como resultado, en las ultimas etapas de transformacion quimica, la
formacion de compuestos como el bisulfuro de hidrogeno, el cual es el

responsable del malo olor que producen estas aguas.

Al descargar tanto las aguas mieles como la pulpa sobre cuerpos
receptores de aguas superficiales, se corre el riesgo de deteriorar este
recurso, ya que los elementos aportados pueden afectar el agua de la

siguiente forma:

a) Modificando drésticamente la acidez natural del agua (pH 7.0) a
pH 2.5, a causa del aporte de los acidos organicos (acetico,
butirico, propidnico, etc.) que se producen durante la degradacién

de la materia organica en su etapa anaerdbica especificamente.

b) Agotando el oxigeno disuelto en el agua, a causa de la necesidad
de abastecimiento por parte de los microorganismos encargados de

la degradacion de la alta cantidad de materia organica.

c) Incremento en la turbidez del agua (coloraciéon oscura), como
consecuencia de los polifenoles presentes y de la gran cantidad de

solidos suspendidos.

139



6.2.2.3 Generacion de malos olores debido a la pulpa desechada

Durante y después del proceso de maquilado del café se generan
desechos tales como la pulpa, la cuél se origina al eliminarla o desprenderla
del fruto. La acumulacion de toda la pulpa obtenida del proceso genera

nichos contaminantes que a su vez genera malos olores.

6.2.2.4 Desecho de empaques

En la parte final del proceso de comercializacion del producto,
encontramos el consumo del mismo por parte del consumidor. Parte del
producto lo conforma el empaque y para efectos de impacto al ambiente es
importante considerar que su desecho provoca una acumulacion de materia
tal que resulta siendo un elemento contaminante al ambiente. Los empaqgues
son de polipropileno, este material tiene excelentes caracteristicas de
conservacion, pero por lo mismo, representa un gran reto su tratamiento y su

desecho, ya que no es biodegradable.

6.3 Evaluacion de los impactos

Para realizar la evaluacion, se pondera con una puntuacion entre 1 y 10 puntos
cada uno de los impactos identificados con respecto a la magnitud de los mismos y la
importancia que a estos se les debe dar. Se debe considerar que cuando se habla de
impacto al ambiente, este integra una serie de factores que interacttan entre si, tales

como el agua, el suelo, la atmosfera, la fauna, la flora, los seres humanos, etc.
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Tabla XLVII. Evaluacion de impactos ambientales

IMPACTOS Magnitud Importancia SUMATORIA
Insecticidas 7 7 14
Aguas de proceso 9 9 18
Malos olores 6 6 12
Desecho de empaque | 8 8 16

En funcién de lo anterior se tiene que, el manejo de las aguas de proceso y el
desecho de los empaques son los impactos que deben tener prioridad, mientras que el
uso de insecticidas y los malos olores provocados por los desechos de la pulpa pueden
pasar a un segundo plano en cuanto a prioridades, sin dejarlos por un lado.

6.4 Medidas de mitigacién
Es el conjunto de medidas o consideraciones, expuestas en forma de planes
descriptivos, sobre las acciones a tomar para contrarrestar o mitigar los efectos causados
por los impactos negativos identificados. Las medidas pueden incluir:
e Evitar completamente los impactos

e Minimizar el impacto

e Rectificar el impacto, restaurando el medio afectado
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6.4.1  Estudio, planificacion y control de plagas y el uso de herramientas y

equipo adecuado

Determinar cada afio que plagas hay en los cafetales, por medio de
muestreos, tipo, distribucion y densidad de poblacidon de las plagas. Luego elaborar

un plan de trabajo para el manejo de las mismas.

Es importante también conocer los agentes causales de las plagas y dirigir su
control principalmente hacia el uso de practicas culturales y aspectos biolégicos,

mediante un programa de manejo integrado.

El hacer uso de quimicos solo cuando es necesario reducird el impacto
negativo al ambiente y el dafio a los trabajadores. En el caso de que sea necesaria
su utilizacion, se deben usar los productos mas eficientes, con el minimo de
toxicidad y aplicarlos en época adecuada. De igual forma en cuanto a la salud de

los trabajadores, es importante utilizar las herramientas y el equipo adecuado.

De acuerdo a su composicién quimica, los insecticidas pueden clasificarse en

cuatro grandes grupos:

e Clorinados: Su accion es acumulativa, y dosis por debajo del nivel mortal
tienden a provocar resistencia en los insectos. Son de accion lenta y de alto

poder residual, su accion en el suelo puede perdurar por mas de 10 afios.

e Fosforados orgénicos: Su accion es violenta. Son de persistencia limitada,
algunos pueden mantener una accion toxica hasta de 4 semanas. Su accion

toxica es mucho mas prolongada dentro de las plantas.

e Carbamatos: Trabaja deshidratando a los insectos.
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e Otros insecticidas: Dentro de este grupo hay varios insecticidas de origen
sintético y organico de origen vegetal. Su accion no puede catalogarse bajo

una modalidad. Los que aqui se agrupan tienen accion multiple.

Para poder establecer la accidn toxica de los insecticidas, se han establecido
varios sistemas. EI mas generalizado es el llamado Dosis Letal 50. Esto se expresa
en forma abreviada LD50. Significa la cantidad de miligramos de insecticida por
kilogramo de peso del animal expuesto, que provoca la muerte de la mitad de la

poblacién. Entre mas bajo sea el nimero de LD mayor serd la toxicidad.

6.4.2 Control y manejo de las aguas de proceso

El buen manejo de las aguas de proceso integra la reutilizacion de estas
dentro y fuera del proceso, asi como también la separacion de los lodos orgénicos
obtenidos. Un sistema muy eficaz y ademas exigido por las leyes ambientales es el
de Plantas de Tratamiento de Aguas Residuales (PTAR), el cual conlleva como
primera condicién la recirculacion del agua utilizada en el beneficio himedo,

posteriormente le siguen los siguientes pasos:

1. Tanque Receptor: Serd el lugar de acopio donde se deposita el agua
residual luego de haber sido recirculada las veces necesarias. La finalidad
de este receptaculo es almacenar el agua residual por lo menos dos dias
para no interrumpir el proceso del beneficiado. También es la primera
fase de floculacidén-decantacion y extraccion de los lodos sin efectuar la

neutralizacion, la cual consiste en la aplicacién de hidroxido de calcio.

2. Tamizado del flujo, neutralizacion y homogenizacion: Este consiste en

una camara para atrapar y eliminar fisicamente las particulas gruesas, por
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medio de tamices con orificios de 1/4 y 1/8 de pulgada, colocados en
marcos de metal para su duracion. Luego de los tamices, el agua es
conducida a un tanque denominado homogenizador, donde se adiciona

por chorro, una solucion con cal hidratada (hidroxido de calcio).

Reduccion de la acidez del agua por tratar: Este se realiza agregando una
solucion del 2% de hidroxido de calcio, variando la cantidad de agregado
de la solucion segun la relacion de gramos de cal por litro de agua miel,
con fines de subir el potencial hidrogénico (pH) y asi dar un mejor medio
a las bacterias y otros microorganismos. Con la cal también se genera el
efecto de la floculacion y decantacion. Posterior a este paso, si el pH ya es

adecuado, puede iniciarse la incorporacion de materiales microbiologicos.

Pilas de floculacion-decantacion: Estas pueden ser construidas en dos
sistemas: secuenciales o en paralelo, se elige dependiendo del area, forma
y pendiente del terreno. Ambos sistemas consisten en dos 0 mas pilas
para que se realice la floculacién-decantacion por medio de un floculador
con el fin de aglutinar solidos y otras particulas presentes (sulfato de
aluminio) con un volumen igual de agua que se maneja a diario en el
proceso del beneficiado y luego separarlas por medio de un proceso de
decantacion de lodo y agua clarificada. El piso de estas pilas debe tener
una pendiente de 10 a 15% para dar efecto de escorrentia y asi vaciar por
gravedad el agua clarificada y lodos; cada una debe contar con dos tipos
de drenajes. Uno de ellos para drenar los lodos y el otro el agua
clarificada, si el sistema es en serie; y si es en paralelo, drenan a filtro de
piedrin y grava. La expectativa de eficiencia en la reduccion de carga
organica de estas pilas es de eliminar del 50 al 65% de los solidos

suspendidos y del 45 al 50% de demanda quimica de oxigeno (DQO).
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5. Filtros de arena, grava y piedrin: Consiste en un tanque que contiene
arena de rio o bien tipo poémez, grava y piedrin, estos deben estar
debidamente lavados con agua limpia para retener particulas. Este
material debe ser chequeado periédicamente y cuando esté saturado de lo
retenido entonces se extrae la arena y el otro tipo de material y se lava o

bien se repone por uno nuevo.

6. Caja desarenadora: Esta caja recupera la arena u otro material pesado que

son arrastrados por el agua filtrada.

7. Drenaje con golpeteo para dar aireacion: No es mas que un canal que
conduce el agua clarificada a las lagunas de oxidacion. Dicho canal tiene
“topes” formados por un grupo de piedras, piedra pémez, o de lava
volcanica, distanciados a fin de ir haciendo pequefios diques con
pequefias cataratas y provocar que el agua se golpee, a fin de ir dandole
aireacion y de preferencia, si la pendiente lo permite, hacer este canal con
cataratas de mayor altura para encontrar mas oxigenacién. Luego de este

paso el agua se deposita en la laguna de oxidacion.

8. Lagunas de oxidacion: Este es el mddulo final de todas las fases de las
PTAR. En ella, el agua continla decantandose hasta alcanzar niveles
menores de contaminacion. El tiempo de residencia hidrica es toda la
época posterior a la finalizacion de la temporada del beneficiado. En caso
de que esta agua no sea utilizada para riego, se puede esperar la
temporada de lluvia para que el agua clarificada alcance una mayor

dilucién y oxidacidn, y luego verterla en un cuerpo de agua.

En las lagunas de oxidacion se puede aplicar el tratamiento bioldgico,
inoculando microorganismos que continien descomponiendo la materia

organica; también es util la siembra alrededor de la laguna, de vegetacion
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10.

especializada en evotranspirar el agua, y luego poder verter poco a poco

en un cuerpo de agua.

Laguna para lodos: Es una fosa similar a la anterior, el propésito de esta
fosa es recopilar todos los lodos, orearlos, o bien llevarlos hasta
desecarlos, para que posteriormente sean utilizados como abono organico

conjuntamente con la pulpa.

Humedades artificiales: Son sistemas de depuracion naturales que se
caracterizan por su simplicidad de operacion, un bajo costo o nulo,
respecto al consumo energético, una baja produccién de residuos, bajo

impacto ambiental y una buena integracion al medio ambiente.

Los humedales artificiales tienen un gran potencial de autodepuracién
gracias a la vegetacion, el suelo y la flora bacteriana que vive ahi. Estos
tienen tres funciones béasicas que los hacen tener un activo potencial para
el tratamiento de aguas residuales o de proceso: fijar fisicamente los
contaminantes en la superficie del suelo y la materia organica, utilizar y
transformar los elementos por intermedio de los microorganismos y
lograr niveles de tratamiento consistente con un bajo consumo de energia

y bajo mantenimiento.

Existen dos sistemas de humedales artificiales desarrollados para el

tratamiento de aguas:

a) Sistema de flujo libre: En este, el nivel de agua estd sobre la
superficie del terreno; la vegetacion esta sembrada y fija asi como
emergente sobre la superficie del agua. El flujo de agua es

principalmente superficial.
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b) Sistema de flujo sub-superficial: En este, el nivel del agua esta por
debajo de la superficie del terreno; el agua fluye a través de la una
cama de arena o grava, las raices penetran hasta el fondo de la

cama.

A continuacion se muestra un diagrama del proceso de tratamiento de aguas
miel:

Figura 34. Diagrama del proceso de tratamiento de aguas miel
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6.4.3 Manejo y aprovechamiento de la pulpa

Al desechar la pulpa, se generan residuos solidos que al ser depositados en

terrenos o ser vertido en aguas, son fuente de malos olores y criadero de plagas.

El aprovechamiento de la pulpa se basa en la utilizacion de esta como abono
organico, forraje o sustrato para el cultivo de hongos comestibles y sustrato para la

lombricultura.

La lombricultura resulta ser muy beneficiosa, tanto para el ambiente como
para los comerciantes de café. Esta consiste en utilizar la pulpa desechada como
alimento de lombrices colocadas en pilas con tierra, que al procesarla la convierten
en pildoras fecales (estiércol) generadoras de abono. Este abono puede ser
utilizado en los cafetales como abono organico o bien puede comercializarse y

generar ingresos extras al productor.

6.4.4 Crear cultura de reciclaje

El uso de un empaque de polipropileno es necesario en cuanto a sus
capacidades para mantener el café en las mejores condiciones con respecto a su
almacenamiento, debido a que una de sus caracteristicas es la impermeabilidad al
oxigeno, lo cual evita la oxidacion del café y por lo tanto también la perdida de

muchas de sus caracteristicas, especialmente de sabor y aroma.
A pesar de no estar directamente relacionado con las actividades de

comercializacion de la empresa, la medida a tomar en cuanto al manejo de los

empaques es, el agregar el simbolo que identifica al producto como reciclable
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junto con la leyenda “Reciclame” y con esto intentar desarrollar una cultura de

reciclaje, que permita reducir su impacto al ambiente.
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CONCLUSIONES

1. La realizacion de un estudio de factibilidad permitio establecer, que la creacién
de una empresa comercializadora de café de altura es factible, desde el punto de
vista que el café resulta ser un producto de alto consumo dentro del mercado, ya
que segun la encuesta realizada, un 85.37% de los encuestados lo consume, y
ademas siendo este un producto de calidad, se adapta perfectamente a las
exigencias de un mercado cambiante en cuando a sus gustos y preferencias. De
igual forma, en cuanto a capacidades y recursos para llevar a cabo el proyecto de
creacion de la empresa, se tiene que con base a un buen manejo de los mismos, la
empresa generara beneficios tales que haran que la misma alcance un muy buen
grado de rentabilidad. Lo que al final lleva a decir que el proyecto de creacién de
la empresa debe realizarse.

2. Como parte del estudio de mercado, se realizdé una descripcion del producto a
comercializar, esto con el fin de conocer lo que realmente como empresa se
ofrecerd a los consumidores. También se realiz6 una segmentacion del mercado
para delimitarlo y establecer asi un mercado potencial de consumo, en el que se
determind que el publico objetivo son personas de clase media 0 mayor, con
buen gusto y exigentes en cuanto a la calidad de producto que adquieren. Lo
anterior se ve reflejado en la encuesta realizada, ya que un 36.84% de los
encuestados estan dispuesto a pagar un precio relativamente alto y también se
obtuvo que un 75.61% le da alta importancia a la calidad de café que consumen.
Dentro de la segmentacion realizada se definieron tres nichos de mercado en

funcién del tipo de consumidor: personas particulares, empresas y turismo.
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En cuanto a la oferta, se establecid, que como empresa si se cuenta con los
recursos y capacidades necesarias para satisfacer la demanda de café tostado y

tostado-molido del mercado.

Al tratarse de una empresa comercializadora, las operaciones basicas de la
misma se encuentran en la compra y venta. En base a lo anterior, se definieron
los procesos méas adecuados en cuanto a efectividad y funcionalidad. De igual
forma se realizé una descripcion detallada del proceso de transformacion de la
materia prima, en este caso el fruto de café, con el fin de poder conocer de inicio
a final los movimientos de la empresa y de su producto, ddndole una trazabilidad

adecuada.

Para la determinacion de la inversion inicial se tomé en cuenta cada uno de los
factores involucrados para el desarrollo y puesta en marcha del proyecto de
creacion de una empresa, siendo estos, factores legales, de mercadeo, de
infraestructura de materia prima y operacionales. También dentro del monto de
la inversion inicial se incluy6 el capital de trabajo para los primeros cinco meses
de operacion, con el fin de poseer capital suficiente hasta que la empresa se
capitalice. La inversion inicial asciende a Q 249,166.63, la cual incluye un 10%
de factor de seguridad, monto que sera financiado en parte por los socios y en
parte por una entidad bancaria. Para la determinacion de los ingresos y egresos
de la empresa, se realizaron proyecciones basadas en las proyecciones ventas, las
cuales a su vez, se establecieron en funcién de una participacién de mercado.
Para los ingresos también se utiliz6 como base al establecimiento de un precio de

venta, mientras que para los egresos se definieron costos fijos y costos variables.

El factor financiero resulta muy importante en la toma de decisién para la
realizacion de un determinado proyecto. Para el proyecto de creacion de una

empresa comercializadora de cafe se obtuvo que en funcidén de obtencidn de
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beneficios, este resulta ser un proyecto rentable, ya que se obtuvo que el
financiamiento bancario sera pagado por completo en tres afios, mientras que la
recuperacion del capital invertido por los socios se recuperard en un afio, a partir
del segundo afio de operaciones. Esto debido al buen margen de utilidades que la

empresa obtendra en funcion de sus operaciones comerciales.

Es importante conocer el marco legal bajo el cual el proyecto se llevara a cabo,
en este caso, para la creacion de una empresa es necesario la inscripcién de la
misma como parte de una sociedad, la inscripcion a un régimen tributario, el
registro de marca para el producto que la empresa comercializara, asi como
también la obtencidn de un registro sanitario. También es importante establecer
las condiciones laborales, los derechos y las obligaciones que la empresa tendra
para con sus empleados, apegado siempre a lo establecido por las leyes

guatemaltecas.

Para que la empresa funcione de la mejor manera, es importante establecer las
condiciones bajo las cuales los elementos que la integran se interrelacionaran y
llevarén a cabo sus tareas. En funcién de lo anterior, se disefid una estructura
organizacional que permita un correcto andar operacional y administrativo.
También se establecié un modelo, en funcion de pardmetros referentes a la
planeacidn, organizacion, integracién, direccion y control, como elementos bases

del proceso de administracion.

En todo proceso y toda operacién se generan impactos al ambiente, ya sea
negativos o positivos. Como parte del proyecto de creacion de una empresa
comercializadora de café se obtuvo, que este genera principalmente un impacto
positivo y cinco impactos negativos. Para el impacto positivo, la empresa buscara
fomentar el desarrollo del mismo, mientras que para los negativos se
establecieron medidas de mitigacibn que permitan ya sea reducirlos o

eliminarlos.
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RECOMENDACIONES

1. Para la realizacion de cualquier proyecto de inversion, es necesario desarrollar
los estudios previos adecuados, que permitan establecer si este se debe realizar o
no. Esto con el fin de evitar inconvenientes 0 acontecimientos inesperados que
puedan llevar a que el proyecto no se desarrolle de la forma esperada ni cumpla

con los objetivos establecidos.

2. El desarrollo y creacion de nuevos productos y empresas que los comercialicen
deben darse, ya que por medio de estos se logra un aprovechamiento de los
recursos con los que como pais cuenta Guatemala y esto se traduce también en
un aporte a la economia del mismo. De esta forma, mediante un bien
desarrollado estudio de mercado, se logra establecer lo que realmente el
consumidor esta buscando y lo que como empresa comercializadora se puede

ofrecer, buscando llegar con esto a ocupar un lugar dentro del mercado.

3. Es importante crear una cultura de mejora continua, en la que constantemente los
procesos se van analizando y mejorando, desde su operacién hasta los resultados
gue con estos se obtienen, mediante una correcta y bien interpretada

retroalimentacion.

4. Al realizar el calculo para la obtencion del monto de la inversion inicial y de los
ingresos y egresos que como empresa se tendran, es importante abarcar cada uno
de aspectos involucrados, por mas pequerios que estos parezcan, ya que si bien es
cierto en una empresa cada una de las partes involucradas juega un papel

importante y su correcta integracion se traduce en buenos resultados.

155



5. La realizacion de un proyecto involucra una inversion, la cual busca con el
tiempo poder ser recuperada. Uno de los estudios previos a la realizacion de un
proyecto es el estudio financiero, por lo que es importante efectuar un profundo
analisis de los beneficios y costos que el proyecto generara, para asi establecer
con seguridad que la inversion serd recuperada, resultando entonces en un

proyecto rentable y no una perdida para el o los inversionistas.

6. Para que el desarrollo dentro del marco legal sea el mas adecuado, es importante
avocarse a un abogado, ya que esta persona posee los conocimientos necesarios
para poder prestar la asesoria correspondiente durante el desarrollo y puesta en

marcha del proyecto de creacion de una empresa.

7. Uno de los fines mas importantes de una empresa es cumplir con los objetivos
planteados, es por esto que resulta muy importante el administrar de la mejor
forma los recursos involucrados en el desarrollo de las operaciones de la misma.

Esto se puede lograr mediante un buen manejo en el proceso administrativo.

8. El aprovechamiento de los subproductos y la busqueda de formas de mitigacién
resultan ser un aporte importante de la empresa al medio ambiente, pero también
se debe tomar muy en cuenta la creacion y desarrollo de una cultura de cuidado
al medio ambiente en toda la poblacion, para que asi, tanto el ente productor
como el consumidor aporten a la disminucion de los impactos ambientales

negativos.
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APENDICE 1

Formatos utilizados para encuestas

Figura 35. Formato de encuesta para personas particulares

Encuesta A-1

Sexo: M F Edad:

1. iConsume café?
a s
b} No

2. iComoconsume sucafé?

a) Grano
b) Maolido
c) Ambos

d) Instantaneo

3. iCudl es el rango de precios gue esta dispuestoa pagar por un café de calidad?
a) 030-033
by 034-037
c) 038 enadelante

4, iCual es suconsumo promedio mensual de café?
a} Menosdellibra

b) 1libra

c) 2libras
d} 3libras
e} 4libras
) 5 libras
g) Glibras
h)y  Tlibras
i) Blibras

i) Mazdeglibras

5. &Quéimportancia tiene la calidad del producto gue consume?

a) MNula
b} Poca
c) Media
d) Ala

6. &Quétanta importancia tiene la imagen en su decisidn de compra?

a) Mula
b} Poca
c) Media
d) Alta

7. &Quécaracteristica del cafétiene mas importancia para usted?
a) Aroma
b} Acidez
c) Amargura
d) Todas laanteriores

B. iPoseeaccesoa Internet?
a) Si
b) No

9. :iRealizariasus pedidos por este medio?

a) s
b) No
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Figura 36. Formato de encuesta para empresas

Encuesta A-2

Tipo de Empresa: Hatel Restaurants Ctros

1. :iEnqueformaadquiereel café?

a) Grano
b} Molido
c}] Ambos

d} Instantineo

2. iCuantoesel consumo promedio mensual de café?

a) 10libras
b) 20libras
c) 30libras

d) Masde 30 libras

3. iCuéleselrango de predos que ests dispussta = pagar parun café de calidad?
a) QzE-0320
b) 031-035
c) Q35enadelants

4, ;Que tanta importancia tiens elsenidogque |z brinda su provesdor?

a) Mula
b} Pocz
c) Media
d) Atz

5. iCuélesel zspectomas importante pars 2l proceso de tomaz de decisionde unz compra?
a) (Calidad de producto

b} Precio
¢} Czalidad de sarvicio
d] Imagen
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APENDICE 2

Gréficos de los resultados de las encuestas a personas particulares

Figura 37. ;Consume café?

é¢Consume café?

mS|I = NO

14.63%

Figura 38. ;Como consume el cafe?

¢Como consume el café?
m GRANO MOLIDO = AMBOS m INSTANTANEO

18.29%

41.46% '
6.10%

Figura 39. ;Cuanto esta dispuesto a pagar por una libra de café de calidad?

é¢Cuanto esta dispuesto a pagar por una libra de
café de calidad?

= Q.30.00-Q33.00 Q.34.00-Q37.00 = MasdeQ38.00

26.32% 36.84%

36.84%
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Figura 40. ;Cuénto se consume de café por mes en su hogar?

é¢Cuanto se consume de café por mes en su

hogar?
30
20
10 00 0
0
e o o ) ) o o o o
e AR NS NS NS NS NS NS NS
S N A PN SR 7T X
Qo b@
W &

Figura 41. ;Qué tanta importancia le da a la calidad en el producto que

consume?

¢Qué tanta importancia le da a la CALIDAD en el
producto que consume?

4.88%

2.44%

17.07%

75.61%

= Nula Poca ®m Media mAlta

Figura 42. ;Qué tanta importancia le da a la imagen en el producto que

consume?

¢Qué tanta importancia le da a la IMAGEN en el
producto que consume?

m Nula Poca ® Media mAlta

31% 3% 5%
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Figura 43. ;Qué caracteristica del café tiene mas importancia para usted?

¢Queé caracteristica del café tiene mas
importancia para usted?

® Aroma Acidez m®m Amargura ™ Todas las
anteriores

22%

10%

15%

Figura 44. ; Tiene usted acceso a Internet?

¢éTiene usted acceso a Internet?

=S| =NO
5.13%

94.87%

Figura 45. ;Haria usted sus pedidos por Internet?

éHaria usted sus pedidos por Internet?

mSI = NO
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APENDICE 3

Gréficos de los resultados de las encuestas a empresas

Figura 46. ;En qué forma adquiere el café?

¢En qué forma adquiere el café?

M Grano & Molido B Ambos M Instantaneo

10%

27% 39%

Figura 47. ;Cuénto es el consumo aproximado mensual de café?

éCuanto es el consumo aproximado mensual de
café?

m 10 libras 20 libras m30libras m masde 30 libras

21% 1% 26%

Figura 48. ;Cual es el rango de precios que esta dispuesto a pagar por una
libra de café de calidad?

éCual es el rango de precios que esta dispuesto a
pagar por una libra de café de calidad?

= (Q 28.00-Q30.00 Q31.00-Q35.00 = Q35.00en adelante

1% 7%
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Figura 49. ;Qué tanta importancia tiene el servicio que brinda su

proveedor?

éQué tanta importancia tiene el servicio que le
brinda su proveedor?

= Nula Poca = Media m®mAlta

0% 1%4%

y
.-

Figura 50. ¢ Cuales son los aspectos mas importantes para el proceso de

toma de decision de una compra?

¢éCuales son los aspectos mas importantes para el
proceso de toma de decisién de una compra?

® Calidad de producto = Precio ™ Calidad de servicio ™ Imagen

2%

34% 16%

Figura 51. Tipo de empresa

Tipo de Empresa

u Hotel Restaurante m Otros

0,
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APENDICE 4

Tabla XLVIII. Célculo de cuota nivelada para financiamiento bancario

Cuota Cuota Nivelada Intereses Capital Saldo
1 7,846.57 4,000.00 3,846.57 196,153.43
2 7,846.57 3,923.07 3,923.50 192,229.93
3 7,846.57 3,844.60 4,001.97 188,227.96
4 7,846.57 3,764.56 4,082.01 184,145.94
5 7,846.57 3,682.92 4,163.65 179,982.29
6 7,846.57 3,599.65 4,246.92 175,735.37
7 7,846.57 3,514.71 4,331.86 171,403.50
8 7,846.57 3,428.07 4,418.50 166,985.00
9 7,846.57 3,339.70 4,506.87 162,478.13

10 7,846.57 3,249.56 4,597.01 157,881.13
11 7,846.57 3,157.62 4,688.95 153,192.18
12 7,846.57 3,063.84 4,782.73 148,409.45
13 7,846.57 2,968.19 4,878.38 143,531.07
14 7,846.57 2,870.62 4,975.95 138,555.12
15 7,846.57 2,771.10 5,075.47 133,479.65
16 7,846.57 2,669.59 5,176.98 128,302.67
17 7,846.57 2,566.05 5,280.52 123,022.16
18 7,846.57 2,460.44 5,386.13 117,636.03
19 7,846.57 2,352.72 5,493.85 112,142.18
20 7,846.57 2,242.84 5,603.73 106,538.45
21 7,846.57 2,130.77 5,715.80 100,822.65
22 7,846.57 2,016.45 5,830.12 94,992.53
23 7,846.57 1,899.85 5,946.72 89,045.81
24 7,846.57 1,780.92 6,065.65 82,980.16
25 7,846.57 1,659.60 6,186.97 76,793.19
26 7,846.57 1,535.86 6,310.71 70,482.49
27 7,846.57 1,409.65 6,436.92 64,045.57
28 7,846.57 1,280.91 6,565.66 57,479.91
29 7,846.57 1,149.60 6,696.97 50,782.93
30 7,846.57 1,015.66 6,830.91 43,952.02
31 7,846.57 879.04 6,967.53 36,984.49
32 7,846.57 739.69 7,106.88 29,877.61
33 7,846.57 597.55 7,249.02 22,628.59
34 7,846.57 452.57 7,394.00 15,234.59
35 7,846.57 304.69 7,541.88 7,692.72
36 7,846.57 153.85 7,692.72 0.00
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