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Resumen Ejecutivo 
 

Este proyecto busca crear y desarrollar una marca de Specialty Coffee orgánico, de excelente 

calidad cuidando cada uno de los detalles en el proceso de producción y además 

comprometidos con la sostenibilidad y la comunidad. El principal objetivo es posicionar la 

marca de Specialty Coffee en cadenas de supermercados, tiendas gourmet y empresas del 

sector privado y llegar a todos aquellos que disfrutan de una buena taza de Specialty Coffee 

orgánico. Los clientes podrán contar con una línea de productos de excelente calidad a un 

precio accesible, que les permitirá incrementar las ventas y llegar a mayor parte del mercado. 

 

En Panamá, la industria del Specialty Coffee se ha ido desarrollando con rapidez, aumentando 

aproximadamente un 5.8% anualmente durante los últimos años. Esta industria aporta más 

de 350 millones de dólares al año y contribuye un 0.4% al PIB (Producto Interno Bruto) del 

país. 

 

Hoy en día la empresa posee un terreno con plantaciones de café en Boquete, zona cafetalera 

de Panamá. El mismo será alquilado a un precio por debajo de lo que ofrece el mercado a 

ROBU Specialty Coffee y de esta forma generar una ventaja competitiva. Además, ROBU 

Specialty Coffee busca ser una de las primeras marcas de café orgánico que posee el sello 

de producto orgánico. Como negocio, se valora el esfuerzo de los colaboradores y además 

se busca la sostenibilidad. La comunidad Ngäbe-Buglé representa el 90% de la fuerza laboral, 

es por ello que, ROBU Specialty Coffee está comprometido con ayudar a mejorar la calidad 

de vida, educación, salud, sanidad e infraestructura de los habitantes indígenas en sus 

comarcas. 

 

Para poner en marcha este proyecto, se busca encontrar inversionistas que aporten  

$600,000, que incluyen: maquinaria, alquiler de terreno, mejoras a las instalaciones del 

terreno ya existente y un plan de marketing intensivo para posicionar la marca. El TIR del 

proyecto es de un 40% y el VAN es 633,743 lo cual indica que es un proyecto altamente 

atractivo. La inversión inicial se recupera en el tercer año de operación.  
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I. Oportunidad de negocio 
 

En Panamá se consumen más de 20 millones de kilogramos de café al año y cada año el 

consumo de café aumenta un 1.9%. Los puntajes del café panameño son más altos que las 

regiones vecinas lo cual da un precio más alto de venta. Expertos de distintas áreas de la 

producción, procesos y distribución serán parte del equipo de ROBU specialty coffee. La 

fuerza laborar de la finca es de la comunidad Ngäbe- Buglés y como parte de este proyecto 

se les brindará apoyo en aspectos sociales y económicos. La empresa busca suplir las 

necesidades de una demanda creciente de Specialty Coffee a través de la oferta de un café 

de calidad y a un precio medio en comparación con el promedio del mercado. Todo esto a 

través de un proceso de producción amigable con el ambiente y sostenible atendiendo a la 

necesidad creciente del consumidor por cuidar de su salud.   

Los detalles de este capítulo se encuentran en la parte 1 de este plan de negocios. 

 
II.  Análisis de la Industria, Competidores y Clientes 

 

El mercado del Specialty Coffee en Panamá está valorado en más de 26.4 millones de dólares 

anuales. Existen 27 competidores directos y 12 fincas que van desde la producción hasta la 

distribución, así como Robu Specialty Coffee. El análisis PESTEL y las 5 fuerzas de Porter 

ayudaron a la empresa a saber cómo posicionarse en el mercado. Tendencias importantes 

en el mercado del café especial son la calidad, productos amistosos con el medio ambiente, 

millenials, economía circular y productos con historia.  

Los clientes directos de ROBU Specialty Coffee son distribuidores de café y empresas del 

sector privado que además de ofrecer un café de calidad a sus colaboradores, buscan agregar 

valor a la misma a través de alianzas que beneficien a la comunidad. Estos son cadenas de 

supermercados, tiendas gourmet, y empresas del sector privado.  

Los detalles de este capítulo se encuentran en la parte 1 de este plan de negocios. 

 
III. Descripción de la empresa y propuesta de valor 

 

Se utilizo un modelo CANVAS para ver de forma estructurada el negocio y algunos de los 

bloques fundamentales son:  

Segmentación de clientes: cadenas de supermercados y tiendas gourmet ubicadas en 

locaciones de poder adquisitivo medio alto.  
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Propuesta de valor: Marca de Specialty Coffee panameña de origen orgánico y alta calidad a 

un precio medio. Proceso de producción que incluye tecnología ecológicamente sostenible 

como los paneles solares, reciclaje de agua y máquinas tostadoras de café menos 

contaminantes. Apoyo a las comunidades Ngäbes.  

Canales de distribución y comunicación: Virtuales como redes sociales, ventas online, sitios 

web y canales físicos como oficinas 

Relación con el cliente: Asistencia personalizada, con contacto directo con la fuerza de ventas. 

Fuentes de ingresos: Ventas a través de clientes mayoristas como supermercados y tiendas 

gourmet y compras realizadas por empresas del sector privado.  

Recursos claves: Finca en zona cafetalera, maquinaria especializada para la producción del 

café orgánico.  

Socios claves: asesores agrónomos, productores de la región, proveedores de materia prima 

y relaciones con tostadores, baristas e influenciadores de Specialty Coffee en Panamá. 

ROBU busca llevar el proceso de producción al siguiente nivel y al mismo tiempo adiciona el 

proceso de tostado, empacado, y comercialización del café como un producto gourmet.  

Oportunidades importantes para considerar en el futuro es incorporar las cápsulas de café 

con café especial, incorporar marcas paraguas, adquirir terrenos adicionales.  

ROBU Specialty Coffee tiene como objetivo ofrecer un café orgánico al mercado panameño 

alineado a la concientización con el medio ambiente.  

Los detalles de este capítulo se encuentran en la parte 1 de este plan de negocios.  

IV. Plan de Marketing 
 
Como objetivos para el primer año está la venta anual del 60 % de la producción anual, lograr 

como cartera de clientes a 12 establecimientos en los próximos 12 meses y aumentar el 

número de seguidores y engagement en las redes sociales para ser reconocidos con los 

consumidores finales.  

Para años siguientes se busca aumentar las ventas un 10% anual en los próximos 5 años. 

Se utilizarán herramientas para medir el éxito de los objetivos planteados como la captación 

de nuevos clientes con indicadores CAC y ROI.  

La estrategia de precio para los productos será basada en una mezcla de precio competitivo 

y de valor percibido.  

El punto de venta principal es en Boquete, Chiriquí en la finca ROBU Estate. El presupuesto 

anual de marketing es de $15,000 sin importar las ventas y se agregó $4,000 para el primer 
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año para puesta en marcha de página web, creación de volantes, afiches y apoyo en redes 

sociales.  

V. Plan de Operaciones 
5.1 Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones 
La estrategia de este proyecto es agregar valor a la tierra existente. Actualmente la finca no 

vende su café, lo regala a conocidos y vecinos y no le dan el mantenimiento adecuado. La 

finca no procesa su propio café, solo lo produce. La estrategia de ROBU Specialty Coffee es 

procesar el café producido en la finca, empacarlo y distribuirlo a supermercados y tiendas 

gourmet. 

Se ha decidido invertir en el equipo y maquinaria necesario para poder procesar y empacar el 

café. La inversión incluye máquinas como la despulpadora y desmucilaginadora, piladora, 

densimétrica, color sorter, tostadora, empacadora y selladora para el proceso completo del 

café. 

Para la producción del café, se decidió el proceso de producción orgánica, sólo utilizando 

productos eco- friendly que alzan el costo de producción por 10% de lo normal. 

Se registrará la marca ante la ley, se buscarán los permisos operativos y sanitarios para poder 

empacar y distribuir el café empacado, se crearán los códigos de barra y etiquetas necesarias 

para la venta. 

 

5.2. Flujo de Operaciones 
Para ofrecer un café de calidad excepcional y orgánico se siguen una serie de pasos para 

llevar el producto a los clientes. Los procesos internos dependiendo de cada etapa del café y 

grupo de trabajo son los siguientes: 

Ilustración 4. Flujo de Operaciones.  
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Producción: Un equipo de 12 personas es encargado de la producción del café en campo. 

Ellos se encargan del abono, poda, fertilización y mantenimiento de las plantas de café. 

Basado en los estudios de suelo, de hoja, y de grano de café el equipo sabe la cantidad de 

abono orgánico que la tierra necesita para dar sus mejores resultados. El equipo es liderado 

por el gerente de campo y todos reportan a él. Todos los productos utilizados son libres de 

químicos y son de la mejor calidad cuidando el medio ambiente. 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 5. Plantación de café.  
 

Cosecha: Entre los meses de enero a marzo, ocurre la cosecha anual del café. Esto es cuando 

el café ya está maduro y tiene apariencia rojiza. Para este proceso se contratan alrededor de 

20 cosecheros que cobran $3.00 por lata de café cosechado. Una lata son 30 libras de café. 

Son entrenados para escoger los granos de café maduros y al final del día se pesa la cosecha 

de cada uno para poder llevar control del pago. 

 

 

Ilustración 6. Cosecha del Café.  
 

Procesos del Café: Cuando el café es cosechado, este pasa por procesos naturales o lavados. 

El proceso natural es poner a secar el café entero en cereza en las camas solares y esperar 

un promedio de 20 a 30 días para que alcance la humedad deseada. El proceso de lavado es 

quitarle la pulpa y el mucílago del café y ponerlo a secar en camas solares. Con el proceso 
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lavado el secado toma en promedio 15 días. Cuando el café alcanza su punto óptimo de 

humedad, se traslada a unas bolsas especiales de almacenamiento en bodega por alrededor 

de 3 meses. Esto se hace para que el café repose y asienten los sabores del café. Si no se 

deja reposar, el café puede tener un sabor más a un vegetal/fruta amarga. 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 7. Proceso del café. 

 

En la foto se observan las camas utilizadas para secar el café con el proceso natural al lado 

derecho y el proceso de lavado al lado izquierdo. ROBU Specialty Coffee utiliza estos dos 

procesos para ofrecer a sus clientes variedad. (Véase Anexo 12.5.6) para mayor 

entendimiento del proceso. 

 

Tostado y Empaque: Luego de que el café esté almacenado por 3 meses, está en un estado 

llamado bellota si es con el proceso natural o pergamino si es del proceso lavado. Al estar en 

este estado, ya está listo para pilar y tostar. El proceso de pilado remueve una capa que cubre 

el café y lo deja en estado “verde”. Cuando el café está en su estado verde ya puede ser 

tostado lo que lleva a ser el color y sabor que todos conocemos, color chocolatoso y 

amaderado que dependiendo del tipo de tueste se ve más claro o más oscuro. 

 

Ilustración 8. Proceso de tostado del café.  

ROBU Specialty Coffee decidió mantener un tueste medio que es el estándar utilizado por el 
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mercado ya que le destaca más sabor al café y es el preferido por los consumidores finales. 

Para el empaque, la empresa trabaja con un proveedor en China que produce las bolsas con 

logo e información personalizadas. Son bolsas con válvula para poder destacar el olor a café. 

Basado en las entrevistas a los clientes, la mitad de la producción del café será molida y la 

mitad en grano para poder cumplir con la cantidad de paquetes deseados. Una máquina 

empaca las bolsas y el encargado de empaque supervisa y empaca las cajas para cada 

cliente.  

Distribución: El sistema de distribución de ROBU Specialty Coffee es Interno ya que la 

empresa será la encargada de la comercialización de los productos. Cuentan con la 

infraestructura y la logística necesaria para entregar sus productos a sus clientes en los 

diferentes puntos de venta. El tipo de distribución será selectivo buscando los supermercados 

y tiendas gourmet ubicados en lugares de poder adquisitivo medio-alto y cadenas de 

supermercados y tiendas gourmet más premium. Para las empresas privadas a las cuales se 

les vende el café en empaque de 5 libras serán selectivas también buscando empresas 

privadas que quieran ofrecer un Specialty Coffee a sus colaboradores. El canal de distribución 

es indirecto con canales cortos de 3 niveles siendo: 1. ROBU Specialty Coffee, 2. 

Supermercados/Tiendas Gourmet y 3. los consumidores finales. 

 

Eligieron una distribución selectiva porque el producto es un Specialty Coffee de precio 

competitivo en el mercado y para consumidores que acuden a supermercados o tiendas 

gourmet de adquisición media-alta que esté dispuesto a pagar un poco más por un café de 

calidad, que sea Specialty y muy importante orgánico. El mercado de Specialty Coffee basado 

en nuestra encuesta se centra mucho en personas de edad de 40-49 y los millenials tal y 

como lo marca la tendencia. 

 

Administración: Una asistente, será el/la encargada de los registros diarios de cosecha, del 

inventario, planilla, y mantener el sistema de facturas incluyendo registros de ingresos y 

gastos diarios. El encargado de ventas que trabaja de la mano con un vendedor es el 

encargado de contactar y mantener la relación con los supermercados, tiendas gourmets y 
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empresas. Un contador externo es encargado de la contabilidad de la empresa. 

 

Ilustración 9. Proceso completo del café.  

 
Stakeholders importantes son el equipo administrativo de la producción del café como el 
ingeniero agrónomo, la empresa encargada de los estudios de suelo de hoja y de grano de 

café, el equipo de cosecha y toda la mano de obra encargada de mantener los cafetales y la 
producción del café. 
 

5.3. Plan de desarrollo e implementación 
 

A continuación, se muestra la Carta Gantt de los primeros 12 meses del negocio, en donde 

se presentan las principales actividades que necesita llevar a cabo la empresa para su 

establecimiento e iniciar las operaciones de la misma. 

 

Para la confección de la Carta Gantt se decidió dividirlo en cuatro fases las cuales engloban 

las diferentes tareas o actividades que se estarán llevando a cabo del primer año. En la fase 

inicial, Inicio de la empresa, corresponde a la consecución de las inversiones financieras para 

el desarrollo del proyecto y de los permisos legales pertinentes. Para la siguiente fase, 

Compras y contratos, se espera llevar a cabo el proceso de reclutamiento y selección del 

personal, iniciar los procesos de capacitación, contacto inicial y creación de alianzas 

estratégicas con proveedores, compra de maquinarias, insumos y equipos necesarios para la 

operación. En la tercera etapa, Plan de Marketing, es una de las etapas de mayor importancia 

para el éxito de este proyecto, en donde se contemplan las principales actividades para la 

promoción y publicidad del producto y la inauguración de la sala de ventas. Como última fase, 

Seguimiento y evaluación, en donde se evalúan minuciosamente los resultados obtenidos en 

la puesta en marcha de proyecto, se toman las acciones necesarias y se desarrolla el plan de 

crecimiento.
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Tabla 5. Carta Gantt. 

5.4. Dotación 
Además del equipo gestor, inicialmente la empresa contará con un gerente general que será 

el encargado de llevar a cabo la gestión óptima de la producción y comercialización de los 

productos, un ingeniero agrónomo, un administrador de campo, ayudantes y cosecheros, un 

vendedor senior, asistente administrativa y el contador. Para llevar a cabo el plan de negocios, 

que consiste en llevar la producción del café a un siguiente paso, con el proceso de tostado, 

empacado y comercialización, será necesario incrementar la dotación con un administrador 

de procesos y empaque, un tostador y un empacador. Además, para complementar la fuerza 

de ventas, se requiere un administrador de ventas y distribución, un vendedor adicional y un 

distribuidor. Con este personal, se espera que la empresa opere de forma eficaz y exitosa en 

los próximos 5 años. Si el negocio crece más de lo esperado, se aumentará la cantidad de 

puestos de trabajo para suplir la demanda.
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A continuación, se presenta el perfil requerido de los distintos cargos que se encargaran de 

la gestión eficaz del negocio: 

 

Gerente General: Ingeniero agrónomo, licenciado en administración de empresas o estudios 

similares, con experiencia en producción y comercialización de café especial. Capacidad para 

liderar equipos, facilidad para la toma de decisiones, pensamiento estratégico y analítico y 

buenas relaciones interpersonales. Disponibilidad para viajes de negocios y asistencia a 

eventos promocionales. Disponibilidad para trabajo a tiempo completo (40 horas semanales). 

 

Ingeniero Agrónomo: Estudios en ingeniería agrónoma. Conocimiento de la actividad de 

caficultura. Conocimiento y experiencia en la industria cafetalera en Panamá. Capacidad de 

liderazgo y delegación de tareas, habilidades comunicativas y de trabajo en equipo. 

Disponibilidad de horario flexible, 2 horas por visita 3 días a la semana. 

 

Administrador de campo: Conocimiento de las tierras y el proceso de producción del café. 

Responsable, capacidad de liderazgo y delegación de funciones, capacidad de trabajo en 

equipo, orientado a los resultados, dinámico y proactivo. Disponibilidad para trabajar 48 horas 

a la semana. 

 

Administrador de procesos y empaque: Experiencia en el proceso de empacado y tueste del 

café. Responsable, capacidad de liderazgo y delegación de funciones, capacidad de trabajo 

en equipo, orientado a los resultados, capacidad de resolución de conflictos y buen manejo 

para la toma de decisiones. Disponibilidad para trabajo a tiempo completo (40 horas 

semanales). 

 

Administrador de ventas y distribución: Experiencia de al menos 3 años liderando equipo de 

fuerza de ventas y distribución de productos. Capacidad de liderazgo, orientado al cliente y al 

trabajo en equipo, con enfoque a la consecución de objetivos, proactivo y dinámico. 

Disponibilidad para trabajo a tiempo completo (44 horas semanales). 

 

Contador: Experiencia mínima de 3 años en cargos similares. Estudios en contabilidad y 

licencia CPA (Contador público autorizado). Manejo del ciclo completo contable. Capacidad 
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de análisis y síntesis, razonamiento matemático, capacidad de resolución de conflictos y alto 

grado de ética. Disponibilidad de horario flexible, 3 horas a la semana. 

 

Ayudante de campo: Conocimiento de las tierras y el proceso de producción del café. 

Responsable, capacidad de trabajo en equipo, orientado a los resultados, dinámico y 

proactivo. Disponibilidad para trabajar 48 horas a la semana. 

 

Cosechador: Personas de la comunidad que se reúnen exclusivamente para la temporada de 

cosecha, entre los meses de enero a marzo. No necesitan un perfil específico, regularmente 

son familiares de los trabajadores permanentes de la finca. Trabajan la cantidad de horas que 

les es conveniente ya que se les paga por cantidad de latas de café recolectadas. 

 

Tostador / Empacador: Experiencia de al menos 3 años en el proceso de producción del café. 

Responsable, habilidad de rápido aprendizaje, capacidad de adaptación a nuevos procesos, 

dinámico y proactivo. Disponibilidad para trabajar tiempo completo (40 horas semanales). 

 

Vendedor / Vendedor Senior: Para el vendedor experiencia mínima de 2 años y para el 

vendedor senior experiencia de al menos 3 años en la industria. Ambos comparten las 

siguientes competencias laborales: orientación a la atención al cliente, proactivos, 

comprometidos con el negocio, dinámico, excelentes relaciones interpersonales, orientado a 

los resultados. Disponibilidad para trabajar tiempo completo (44 horas semanales). 

 

Asistente administrativo: Experiencia mínima de dos años en puestos similares. Estudios 

técnicos parciales o completos en auxiliar administrativo. Capacidad de planificación y 

organización, habilidad de comunicación eficaz, habilidad para resolución de conflictos, 

dinámica y sentido de responsabilidad. Disponibilidad para trabajar tiempo completo (44 horas 

semanales). 

 

Distribuidor: Experiencia de al menos 2 años en cargos similares. Poseer licencia de conducir 

tipo D para el manejo de camiones. Responsable, puntual, proactivo y buen manejo de 

relaciones interpersonales. Disponibilidad para trabajar tiempo completo (44 horas 

semanales).
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VI. Equipo del proyecto 
 

6.1. Equipo gestor 
El equipo gestor de este proyecto está compuesto por dos integrantes: 

 

Andrea Butrón: Psicóloga, magíster en administración de negocios otorgado por la 

Universidad de Chile. Más de 5 años de experiencia ocupando cargos en el departamento de 

recursos humanos, enfocados al proceso de selección, reclutamiento, capacitación y 

desarrollo del personal. Experiencia en el sector retail y en agencias de headhunting. 

Emprendedora, dueña de negocio de venta de accesorios para damas. 

 

Vanessa Rodríguez: Licenciada en finanzas y servicios de gestión financiera. Magíster en 

administración de negocios otorgado por la Universidad de Chile. Más de 5 años de 

experiencia en gestión de riesgos para compañías multinacionales. Cuenta con 

capacitaciones y conocimiento intermedio del proceso de producción de Specialty Coffee. 

 

 

6.2. Estructura organizacional 
A continuación, se presenta un diagrama que representa la estructura y organización de la 

empresa para el primer año de producción: 

 

 

 

Ilustración 10. Estructura organizacional. 
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Posteriormente, a medida que la empresa evoluciones se necesitará mayor apoyo del 

personal operativo por lo cual el diagrama lucirá de la siguiente manera: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 11. Estructura organizacional ampliada.  

 

6.3. Incentivos y compensación 
 

Los salarios han sido estimados en cuanto a una apreciación justa del nivel de estudios y 

experiencia de los cargos necesarios para llevar a cabo el proyecto de negocio. A 

continuación, se presenta una tabla informativa con los distintos cargos, cantidad de horas de 

trabajo semanales y el sueldo para cada uno de estos. 
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Tabla 6. Tabla de compensación salarial.  

 

Es importante mencionar que algunos de los cargos mencionados anteriormente, poseen una 

parte variable del salario base. El gerente general recibirá un bono anual de 2% otorgado en 

base al cumplimiento del 100% de las metas propuestas. El administrador de ventas y 

distribución recibirá un 5% de comisión de la venta anual del producto y el vendedor senior 

recibirá un 3% de comisión. El resto del personal administrativo contará con planes de salud, 

capacitaciones y planes de desarrollo de carrera. Además, los salarios serán revisados 

anualmente para mantener la alineación de un salario justo acorde con el mercado. 

 

Al personal operativo, es decir, a los ayudantes de campo, se les ofrecerá una vivienda para 

ellos y sus familias. Además, contarán con planes de salud, educación y jubilación. Se les 

ofrecerá un servicio gratuito para que sus hijos que viven en la finca, puedan asistir sin 

dificultad al colegio. Adicionalmente, se les ofrecerá semanalmente una variedad de productos 

frescos, como frutas y verduras. A los cosecheros, como modo de incentivo, se realizan 

premiaciones a quienes logren recolectar la mayor cantidad de latas de café durante la 

temporada de cosecha. Algunos ejemplos de estos premios pueden ser teléfonos celulares, 

computadoras o dinero en efectivo, dependiendo del contexto. 

 

VII. Plan financiero 
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Para el plan financiero, los siguientes supuestos fueron tomados en cuenta por ROBU 

Specialty Coffee: 

● La determinación de los precios está basada en la investigación del mercado y los 

competidores 

● Se investigó precios reales para los materiales utilizados en campo, bolsas de 

empaque, maquinaria, y sueldos actuales de fincas vecinas. 

● Se utilizó una tasa de descuento del 18% 

● Depreciación de cinco años 

● Crecimiento anual en las ventas del 10% de los productos 

● Capital de trabajo necesario para arrancar operaciones 

● La evaluación del proyecto es total, costos desde la producción de café hasta el 

proceso final 

 

Es importante para ROBU Specialty Coffee mencionar que la finca que les pertenece 

actualmente no vende el café y está sin manejo alguno, con nada de personal y no se procesa 

el café. 

 

Para la propuesta de agregar valor consideran lo siguiente: 

Inversión: 

Las inversiones principales de maquinaria y acondicionamiento de espacios suman un total 

de alrededor de $220,000 que son necesarios para dar inicio a las operaciones de ROBU 

Specialty Coffee. 

Despulpadora y 

Desmucilaginadora 

 

$ 37,289 

Camas de Secado $ 15,000 

Piladora y Clasificadora $ 32,000 

Densimétrica $ 14,947 

Color Sorter $ 25,000 

Tostadora Stronghold $ 27,157 

Empacadora $ 4,000 
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Maquina de Sellar $ 150 

Camion Hino $ 35,000 

Estructura de Área de 

Secado 

$ 15,000 

Estructura de Área de 

Empaque 

$ 12,000 

Total: $ 217,543 

 

Tabla 7. Inversión inicial.  

Adicionalmente se incluye inversión futura a corto y medio plazo de incorporación de personal 

si fuese necesario, de adición de tecnología cambiante, de máquinas nuevas que incorporen 

medidas de cuidado al medio ambiente y bolsas de empaque biodegradables cuando el 

negocio sea más rentable. 

 

Como plan de inversiones futuras a largo plazo se toma en consideración las ideas de 

crecimiento de crear una marca paraguas comprando a otros productores y creando cápsulas 

de café bajo la marca de ROBU Specialty Coffee. 

Máquina de Capsulas $60,000 

Estructura para Área de Cápsulas $15,000 

Gasto en Producto Biodegradable $20,000 

Total $95,000 

Año 5 en adelante o cuando se estime conveniente por la empresa- Inversión en adquisición 

de maquinaria para cápsulas 

 

 

Año 5-7 - Inversión de creación de marca paraguas y compra de café a productores 

 

Puesta en Marcha de Marca $1600 

Compra de Café (20,000 libras) $60,000 
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Empaques y Mano de Obra Extra $40,000 

Total $101,600 

 

Costos/Gastos: 

Los gastos anuales se toman en consideración en las diferentes etapas:  

Puesta en Marcha: 

Costo Registro Sanitario $ 1,232 

Permiso de operación 

sanitario 

$ 1,200 

Codigo de barra $ 325 

Registro de Marca $ 500 

 

Tabla 8. Puesta en marcha.  

 

Se agrega al costo anual de $5 por mantenimiento de códigos de barra. 

Para la puesta en marcha se tomó en consideración el capital de trabajo. El café al ser un 

producto de producción anual, se necesita capital de trabajo en el año 0 para iniciar el año 1 

con la producción del año 0. 

 

Capital de Trabajo (12 

meses) 

      

 Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Gastos de Cada Año 0 226,500 232,30

0 

238,10

0 

243,90

0 

249,70

0 

Necesidad de Capital de 

Trabajo (12 meses) 

 

226,500 

 

226,500 

 

232,30

0 

 

238,10

0 

 

243,90

0 

 

249,70

0 

Inversión en Capital de 

Trabajo 

(226,50

0) 

(5,800) (5,800) (5,800) (5,800) (5,800) 
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Tabla 9. Inversión del primer año de operación.  

La inversión para el primer año de capital de trabajo necesario es de alrededor de $230,000, 

ya que el gasto anual es esa cantidad. Para llegar a la cantidad de los Años 1-5 se suman los 

gastos de cada año y lo que se necesita y son $5,800 extra cada año para poder cubrir el total 

de gastos el año siguiente. 

Producción: Existen 30 hectáreas de café sembradas en la finca, 25 hectáreas son de la 

variedad Catuai/Caturra y 5 hectáreas son de la variedad Geisha. El costo de mano de obra 

e insumos por hectárea es de $2,500 dando un total de $75,000 al año para producir el café 

en ROBU Estate. 

Cosecha: En Panamá los cosecheros cobran $3 la lata de Specialty café cosechada, como 

se mencionó en operaciones una lata son 30 libras. Por hectárea se cosechan 700 latas de 

Catuai/Caturra y 400 latas de Geisha. ROBU Estate produce 19,500 latas que suman un costo 

de $58,500 al año. 

Empacado: Bolsas personalizadas de un proveedor de China $0.20 la unidad. 

Ingresos 
Los ingresos varían dependiendo de la cantidad de bolsas de café que se vendan. En las 

proyecciones mensuales del primer año se calculan los ingresos por venta siguientes: 

 

Tabla 10. Ingresos por venta del primer año de operación.  

 

Al seguir el plan de marketing, la exposición de una marca nueva será más notoria y esto 

aumentará las ventas.
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7.1. Estado de Resultados Anual 
 

 
Tabla 11. Estado de resultado anual  

7.2 Estado de Resultados Mensual 
 

 
 
 
Tabla 12. Estado de resultado mensual   
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7.3. Tasa de Descuento 
Para determinar la Tasa de Descuento la empresa utilizó como guía la tasa de descuento 

histórica de Panamá para proyectos del 14% pero por ser un proyecto nuevo y calcular 

cualquier riesgo, ROBU tomó la decisión de utilizar el 18% como tasa de descuento para este 

proyecto. 

 

7.4. Flujo de Caja 
Como ROBU Estate ya cuenta con el terreno a su disposición, y es de patrimonio propio, no 

se incluyó en el flujo de caja siguiente. El terreno será alquilado a la misma empresa. Es por 

esto que es un gran atractivo para los inversionistas ya que la barrera de entrada es muy alta 

para nuevos entrantes que no cuentan con un terreno o tienen que adquirirlo. 

 
La empresa brindó el resultado de flujo de caja con perpetuidad y fue el siguiente: 

 
Tabla 13. Flujo de Caja 
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7.5. Flujo de caja Mensual 

 

Tabla 14.  Flujo de caja mensual   

 

7.6. VAN y TIR 
El Valor Actual Neto es de 633,743 y al ser positivo indica que el valor actual de los flujos es 

mayor al desembolso inicial. El TIR o Tasa Interna de Retorno es de 40% confirmando que 

es un proyecto muy rentable para los inversionistas. 

 
7.7. Balance General 

 
Tabla 15. Balance General   
 
7.8. Análisis de Sensibilidad 
Se crearon 3 escenarios como análisis de sensibilidad del proyecto. Un escenario 

extremadamente poco favorable donde se vende la mitad de lo proyectado para cada año. 
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Para el año 1 se proyectó vender solamente 30% de la producción total, para el segundo 40% 

para el tercero 50% y así sucesivamente de la producción total de finca y los resultados fueron 

los siguientes: 

 

 

 

 

Tabla 16. Proyección de venta del año 1 al año 5.  

 

Las ventas son mucho menores y el VAN y el TIR muestran que con las ventas así el proyecto 

no vale la pena. Este sería el caso si los planes de marketing o el posicionamiento de marca 

no funcionan como es esperado. Este escenario también se puede utilizar para cuando hay 

problemas de clima e incertidumbres que están fuera del control de la administración y pueden 

disminuir la producción de la finca. 

 

La empresa creó otro escenario donde el VAN=0. Es un escenario igualmente atractivo para 

los inversionistas.  

  
Tabla 17. VAN=0  

 

Y por último la empresa creó un escenario optimista pensando en que todos los años se 

venderá el 100% de la producción de la finca (81,000 libras de café) y el resultado fue el 

siguiente: 

 

Tabla 18. Escenario optimista, ventas al 100%  
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El VAN y TIR son muy altos dando a los inversionistas un retorno de la inversión alto y rápido. 

Este último escenario es el deseado para ROBU Specialty Coffee. 

 

Ratios Financieros Relevantes 
 

 

Tabla 19. Ratios financieros relevantes  

 

VIII. Riesgos críticos 
 

En este capítulo se realizará un análisis de los riesgos internos y externos del proyecto con 

su respectivo plan de mitigación. En la siguiente tabla, se analizan los riesgos internos y sus 

medidas de mitigación: 
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Tabla 20. Riesgos internos  

 

En la siguiente tabla se analizan los riesgos externos y sus medidas de mitigación: 

 

 

Tabla 21. Riesgos externos  

 

En caso de que el negocio no esté generando rentabilidad esperada, se proponen dos 

estrategias de salidas: 

 

● Venta de los derechos de marca, patentes, maquinaria, insumos, equipos y demás 

activos de la compañía. 

● Perpetuidad en el negocio ya que los flujos de caja son positivos. 

 

IX. Propuesta inversionista 
 

ROBU Specialty Coffee propone a sus inversionistas interesados aportar el capital de 

inversión, puesta en marcha y el capital de trabajo para no solicitar ningún préstamo a 

instituciones bancarias. El total de la inversión es de $600,000 y se buscan 2 socios que cada 
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uno aporte $300,000 para el 20% de las acciones de ROBU Specialty Coffee para cada uno. 

Al aportar los $600,000 se buscan inversionistas que puedan dar un aporte de sabiduría a las 

operaciones y visión para el futuro de la empresa. 

La inversión inicial será recuperada en los próximos 3 años ya que las ganancias en base a 

dividendos se dividirán entre los accionistas cada uno con sus respectivos porcentajes. Ya 

que es un proyecto a lo largo de 5 años, no se buscarán socios adicionales hasta cumplir con 

la proyección de 5 años y luego expandir o buscar inversiones futuras para expandir las 

operaciones. El resto del 60% de las acciones pertenecen al equipo gestor del proyecto que 

aportará lo faltante como parte de su inversión del Año 0. 



 

  29 

INTERNAL 

X. Conclusión 
 

En los últimos años, el café se ha convertido en un producto esencial para el día a día de 

muchos panameños. Hoy en día, los consumidores no solo buscan un café bueno y a buen 

precio, sino que también valoran otros factores importantes como la calidad, origen, proceso 

de producción, sabor, aroma, acidez, entre otros. Es por esto, que ROBU Specialty Coffee 

busca atender ese mercado a través de la comercialización de una nueva marca de Specialty 

Coffee orgánico, de alta calidad y a un precio competitivo. 

La industria del café en Panamá tiene gran potencial de crecimiento en los próximos años ya 

que genera un impacto significativo al PIB del país. A pesar de esto, la industria cuenta con 

grandes barreras de entrada para nuevos competidores debido a los altos costos de inversión 

inicial para iniciar la producción. Una de las principales ventajas de este proyecto es que 

ROBU Specialty Coffee actualmente cuenta con el terreno, parte de la maquinaria necesaria 

para la producción y conocimiento de la industria. La idea principal de este proyecto de 

negocio es llevar la producción al siguiente nivel a través del tostado, empacado y 

comercialización del producto como un café gourmet. Por este motivo, uno de los principales 

atractivos es que permite a los inversionistas ver el retorno de la inversión con mayor rapidez 

que nuevos competidores en la industria. Se espera que la inversión inicial sea recuperada 

en los primeros tres años de puesta en marcha. El proyecto posee un VAN positivo de USD 

633,743 y una TIR de 40% muy superior a la tasa de descuento. 

El proyecto no utilizará apalancamiento financiero, más bien será uso de recursos propios y 

recursos de los inversionistas que deseen participar de este atractivo proyecto de negocio.
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XII. Anexos 
 
12.1. Modelo de Negocios CANVAS 
 

 
12.2. Modelo de Negocios CANVAS Sostenible 
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12.3. Gráfico Áreas de Producción y Siembra en Panamá 
 

 
12.4. Precios en Supermercados de la Competencia 
 

Gran del Val Catuai/Caturra 250gr $13 Geisha 200gr $23 

Finca Lerida Catuai/Caturra 250gr $9 Geisha 200gr $17 

Lamastus Catuai/Caturra 250gr $8.67 Geisha 200gr $22 

Janson Coffee Catuai/Caturra 250gr $10 Geisha 200gr $15.67 

Cafe Suarez Catuai/Caturra 250gr $9 Geisha 200gr $20 
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12.5. Estudio de mercado 
 
12.5.1. Modelo de cuestionario realizado al consumidor final 
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12.5.2. Resultados obtenidos del cuestionario al consumidor final  
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12.5.3. Entrevistas al sector de empresas privadas  

Entrevista a Empresa: Pan-American Life Insurance 

Sector: Privado 
 
Entrevistada: Heidi Fonseca 

 
Cargo: Asistente Contable y de Recursos Humanos 

 
1. ¿Qué requisitos solicitan al momento de adquirir un nuevo proveedor de café? 

 
Que el café sea de calidad y buen precio 

 
2. ¿Con qué frecuencia hacen los pedidos de café para abastecerse? 

 
Cada dos meses dependiendo del consumo pero por lo regular es cada dos 

meses 

3. Regularmente en qué presentación adquieren el café, en grano, molido o 

instantáneo? Los paquetes que compran son de 1 libra, 5 libras u otro? Por favor 

especificar. 

Molido paquetes de 2 libras 
 

4. Actualmente hacen compras de café especial para abastecer en la oficina o en 

reuniones especiales? 

Actualmente se compra el mismo de hace años con el mismo proveedor 
 

5. Estarían dispuestos a probar una nueva marca de café y explorar las 

posibilidades de compra? 

Se tendría que consultar con la jefa. 
 

6. Es importante para ustedes al momento de comprar un café que tenga 

un proceso de producción amigable con el ambiente? 

Sí 
 

7. Que tan importante para ti sería comprar café en una marca que busque ayudar 

a mejorar las condiciones de vida de las comunidades indígenas?
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Es importante porque si es una marca en pro de beneficios para la educación, 
integridad y economía que contribuya a la mejora de la comunidad 

(específicamente de sus trabajadores y futuros trabajadores) se puede erradicar 

en parte la delincuencia, analfabetismo y la ociosidad 

Entrevista a Empresa: The Estée Lauder Companies 
 
Sector: Privado 

 
Entrevistado: Humberto Pérez 

 
Cargo: Manager Office Services & Indirect Procurement 

 
1. ¿Qué requisitos solicitan al momento de adquirir un nuevo proveedor de café? 

 
Dentro de un proceso de selección se consideran: Precio, Calidad del Producto, 

Término de Pago. 

2. ¿Con qué frecuencia hacen los pedidos de café para abastecerse? 
 

Los pedidos se realizan de forma mensual. 
 

3. Regularmente en qué presentación adquieren el café, en grano, molido o 

instantáneo? Los paquetes que compran son de 1 libra, 5 libras u otro? Por 

favor especificar. 

La presentación que adquirimos son en grano y molido. Paquetes molidos de 1lb 

y en grano de 5lb. 

4. Actualmente hacen compras de café especial para abastecer en la oficina o en 
reuniones especiales? 

Sí, para eventos especiales. 
 

5. Estarían dispuestos a probar una nueva marca de café y explorar 

las posibilidades de compra? 

Por supuesto, siempre es bueno conocer nuevos productos.
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6. Es importante para ustedes al momento de comprar un café que tenga 
un proceso de producción amigable con el ambiente? 

Si, sobre todo el proceso de renovación del medio ambiente. 
 

7. Que tan importante para ti sería comprar café en una marca que busque ayudar 

a mejorar las condiciones de vida de las comunidades indígenas? 

Esto sería un valor agregado importante. 
 
Entrevista a Colaborador 

Empresa: PALIG 

Puesto: Analista Financiero 
 

1. ¿Te gusta el café que sirven en tu oficina? 

a. No, para nada 

2. ¿Sabes qué marca de café ofrecen en tu oficina? 

a. Si, es Cafe Duran 

3. ¿Te gustaría otro tipo de café? 

a. Definitivamente que si, me gustaria de mejor calidad 
 
12.5.4. Entrevista a distribuidores 
 
Empresa: Coco Market (Tienda de productos gourmet) 

 
Entrevistada: Monique Mulino 

 
Cargo: Propietaria 

 
¿Qué requisitos solicitan para la venta de nuestro producto? 

 
Los principales requisitos son: operación de planta, registro sanitario, codificación de 

barra, variedad de producto (molido y en grano). 
 

¿Qué porcentaje del precio de venta y cual método de pago se utiliza?
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Las ventas serán a consignación y la tienda se quedaría con el 30% de las ganancias de 
la venta de los productos. El cierre de mes se haría durante la primera semana del mes 

siguiente, y se entregaría una lista de productos vendidos y una transferencia por el 70% 

de la ganancia. 
 
¿Qué espacio estarán ocupando nuestros productos en sus góndolas? 

 
Un stand con capacidad para aproximadamente 50 bolsas de café. El stand estará cerca 

de la caja para dar mayor visibilidad ante los consumidores. Dependiendo de la cantidad 

de ventas generadas, se puede ir ampliando el espacio para promover la venta del 

producto. 
 
¿Con qué frecuencia se renuevan la mercancía en las góndolas? 

 
Una vez a la semana, se mantendrá comunicación con la tienda para ver el movimiento 

de los productos y ver la necesidad de reponer los productos vendidos. 
 
¿Está permitido hacer eventos para promocionar el café en su sucursal? ¿Qué requisitos 

deben ser cumplidos? 
 
Si. Se pueden organizar eventos en las instalaciones para promover la venta de nuestro 

producto. En estos eventos, la tienda cobrará un porcentaje de los productos vendidos y 

además ganará mayor flujo de clientes. Nosotros daremos a conocer mayormente la 

marca, y ganancia por cantidad de ventas. 

 
12.5.5. Entrevista a empresa competidora  
 
Empresa: Gran del Val Specialty Coffee 

Entrevistado: Ricardo Fernandez de Obarrio 

Cargo: Comercialización y Mercadeo 
 
¿Qué requisitos les solicitan para la venta de sus productos en distribuidores? 

Regularmente se solicita el aviso de operaciones, registro sanitario y lote.
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¿Qué porcentaje del precio de venta les solicitan y cuál método de pago se utiliza? 
 
Los revendedores regularmente solicitan un margen entre el 25-40% de margen al precio 

de venta, este porcentaje depende de la cantidad o volumen que se compre. Los métodos 

de pago son por transferencia bancaria o cheques de ser requerido. 
 
¿Qué espacio prefieren para colocar sus productos en las góndolas y por qué? 

 
En las góndolas regularmente buscan el espacio a la altura de los hombros del cliente 

con la finalidad de que puedan ver la marca con facilidad sin estar apretado con la 

competencia. 
 
¿Con qué frecuencia se renuevan la mercancía en las góndolas? 

 
La mercancía se renueva por pedidos del cliente en cuanto el producto se esté agotando, 

se maneja con comunicación constante. Llevar una logística de abastecimiento que 

nunca haga falta el producto. En caso de que el producto esté llegando a su fecha de 

vencimiento y no se ha logrado vender, se reemplaza con producto fresco. 
 
¿Les permiten hacer eventos para promocionar el café en las tiendas distribuidoras? 

¿Qué requisitos deben ser cumplidos? 
 
Regularmente se les permite realizar eventos. Se puede tener un pequeño stand con 

personal que haga degustaciones a los clientes de nuestro producto. 

 
12.5.6.Resultado de entrevistas a consumidores diarios de café- Con catación del café 
 
Entrevista: Roberto 

 
¿ Con qué frecuencia consumes café? 

1 ves al dia, una taza 

¿Consume café especial? 

Si, todos los días
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¿ Cómo describirías nuestro café (Dar muestra de café) ? 
 
De los mejores que he probado, es chocolatoso, tostado perfectamente donde no se 

siente quemado, sabores frutales al final 
 
¿Qué es lo que más te gustó del café? 

El sabor y el empaque 

¿Cuánto pagarías por una libra de este café? 
 
$18 

 
¿En qué lugares regularmente compras tu café? 

En los supermercados o tiendas gourmet 

¿Con qué frecuencia utilizas las redes sociales? 

Todo los días, todo el día. 

¿Con qué frecuencia ves televisión? 

2-3 horas al día por la tarde-noche. 

¿Asistirías a eventos de promoción de un nuevo café en un restaurante gourmet o 

cafetería gourmet? 
 

Sin duda, me encantaría 

Entrevistado: María 

¿ Con qué frecuencia consumes café? 
 
5 dias a la semana, aproximadamente 2 tazas al dia 

 
¿Consume café especial? 

Si
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¿ Cómo describirías nuestro café (Dar muestra de café) ? 

Frutal, sabroso, con sabores cítricos al final 

¿Qué es lo que más te gustó del café? 
 
El proceso lavada y la forma en que lo tostaron, está en su punto 

 
¿Cuánto pagarías por una libra de este café? 

Lo que sea, el precio que me pongan 

¿En qué lugares regularmente compras tu café? 

En el super o cafés 

¿Con qué frecuencia utilizas las redes sociales? 

Al menos 2-3 horas a diario. 

¿Con qué frecuencia ves televisión? 
 
Todos los días en la mañana y en las noches al regresar del trabajo. 

 
¿Asistirías a eventos de promoción de un nuevo café en un restaurante gourmet o 

cafetería gourmet? 
 

Claro que sí. Invitaría incluso a mis amistades. 
 
 
 
 
 

Entrevistado: Carolina 
 
¿ Con qué frecuencia consumes café? 

1 o 2 veces al día.
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¿Consume café especial? 

Si 

¿ Cómo describirías nuestro café (Dar muestra de café) ? 

Aroma atractivo, sabores suaves y frutales. 

¿Qué es lo que más te gustó del café? 
 
El sabor, se toma solo. Sin agregarle nada. 

 
¿Cuánto pagarías por una libra de este café? 

Entre 10-12$ 

¿En qué lugares regularmente compras tu café? 

Supermercado, tiendas gourmet. 

¿Con qué frecuencia utilizas las redes sociales? 

Todos los días, 4 horas mínimo. 

¿Con qué frecuencia ves televisión? 
 
Casi todos los días, al menos un par de horas antes de dormir. 

 
¿Asistirías a eventos de promoción de un nuevo café en un restaurante gourmet o 

cafetería gourmet? 
 
Si. Me gusta conocer nuevas marcas de café. 

Entrevistado: Aracellys 

¿ Con qué frecuencia consumes café? 
 
Todos los días, 1 taza de café por las mañanas.
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¿Consume café especial? 

Si. 

¿ Cómo describirías nuestro café (Dar muestra de café) ? 

Aroma afrutado. Café dulce. 

¿Qué es lo que más te gustó del café? 

El olor, el origen. 

¿Cuánto pagarías por una libra de este café? 
 
$10 

 
¿En qué lugares regularmente compras tu café? 

Supermercado, y tiendas de conveniencia. 

¿Con qué frecuencia utilizas las redes sociales? 

A diario, más de 3 horas al día. 

¿Con qué frecuencia ves televisión? 
 
La mayor parte del día tengo el televisor encendido. Pongo mayor atención durante la 

noche. 
 
¿Asistirías a eventos de promoción de un nuevo café en un restaurante gourmet o 

cafetería gourmet? 
 

Si, sería interesante.
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12.5.7. Resultados obtenidos de Catación del y puntuación y puntuación del café por 
expertos en Panamá. 
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12.6. Proceso del Café 

 
12.7. Logo ROBU Specialty Coffee 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


