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RESUMEN

Con el proposito de salvaguardar la confidencialidad y anonimato de la empresa objeto de
analisis, en el presente ensayo se emple6 la denominacion ficticia DYBAX, que entre sus aspectos
positivos destacan su amplia trayectoria, su calidad, personal comprometido, fondos propios,
diversidad de productos (puro, organico, gourmet, saborizados) y precios competitivos. Asimismo,
mantiene una identidad artesanal que refuerza su posicionamiento como café local de calidad, con

oportunidades de crecimiento en mercados vecinos y en la adopcion de practicas sostenibles.

Sin embargo, también se identifican aspectos negativos como la ausencia de un plan
estratégico integral, procesos administrativos poco formalizados, escasa presencia digital,
dependencia de mano de obra temporal, infraestructura limitada para aumentar la produccion y

falta de implementacion de herramientas tecnologicas como un sistema ERP.

El estudio incluye un analisis del entorno competitivo, tendencias de consumo, retos del
sector (como el cambio climatico y la volatilidad de los precios internacionales) y oportunidades
de diversificacion. Se describen procesos productivos, estrategias potenciales de comercializacion
(suscripcion, ventas B2B) y un andlisis financiero que muestra un punto de equilibrio de 198
unidades mensuales y una utilidad neta de $384.75. Las recomendaciones se centran en
profesionalizar la gestion, optimizar la produccion, fortalecer la presencia digital y aprovechar

nichos de mercado, garantizando asi la competitividad y sostenibilidad a largo plazo.

PALABRAS CLAVE:

Café¢ de especialidad, fortalezas, debilidades, plan estratégico, competitividad,

diversificacion, tendencias, retos, modelo de negocio, punto de equilibrio, café gourmet, marketing
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ABSTRACT

To safeguard the confidentiality and anonymity of the company under study, the fictitious
name DYBAX was used in this essay. Among its positive aspects are its extensive history, quality,
committed staff, proprietary funds, product diversity (pure, organic, gourmet, flavored), and
competitive prices. It also maintains an artisanal identity that reinforces its position as a quality
local coffee, with growth opportunities in neighboring markets and the adoption of sustainable

practices.

However, negative aspects are also identified, such as the absence of a comprehensive
strategic plan, poorly formalized administrative processes, limited digital presence, dependence
on temporary labor, limited infrastructure to increase production, and lack of implementation of

technological tools such as an ERP system.

The study includes an analysis of the competitive environment, consumer trends, industry
challenges (such as climate change and international price volatility), and opportunities for
diversification. Production processes, potential marketing strategies (subscription, B2B sales), and
a financial analysis are described, showing a break-even point of 198 units per month and a net
profit of $384.75. Recommendations focus on professionalizing management, optimizing
production, strengthening the digital presence, and leveraging market niches, thus ensuring long-

term competitiveness and sustainability.

KEY WORDS:

Specialty coffee, strengths, weaknesses, strategic plan, competitiveness, diversification,

trends, challenges, business model, break-even point, gourmet coffee, marketing.
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INTRODUCCION

El café es uno de los productos agricolas mas representativos de El Salvador, no solo por
su relevancia historica y cultural, sino también por su contribucion a la economia. En este contexto,
DYBAX CAFE se ha consolidado como una empresa agroindustrial con muchos afios de
trayectoria en el cultivo, procesamiento y comercializacion de café, destacando por su origen desde
la zona alta de Perquin, Morazan, y por ofrecer un producto con identidad artesanal y calidad

reconocida.

Entre sus fortalezas sobresalen la experiencia acumulada, el uso de insumos propios, una
amplia variedad de productos, precios competitivos y un compromiso con el control de calidad.
Estas caracteristicas le han permitido mantenerse vigente en un mercado competitivo y con
tendencias cambiantes, ademas de contar con oportunidades para diversificarse hacia cafés de
especialidad, servicios complementarios y expansion a nuevos canales de venta gracias a este

trabajo de investigacion que puede ayudarle a realizar muchos cambios positivos

No obstante, la empresa también enfrenta debilidades y retos que limitan su crecimiento,
como la ausencia de un plan estratégico integral, la carencia de procesos administrativos
estandarizados, la baja presencia digital y la dependencia de mano de obra temporal. Asimismo,
su infraestructura y tecnologia requieren modernizacidn para competir en mercados mas exigentes,

y la falta de ciertos permisos y licencias representa un riesgo operativo y legal.

En un escenario marcado por el cambio climatico, la diversidad de precios y el aumento de
la demanda de café de especialidad, este trabajo busca diagnosticar la situacion actual de DYBAX
CAFE, identificando sus fortalezas y debilidades, asi como las oportunidades y amenazas que
enfrenta. Con base en este analisis, se proponen estrategias y acciones para potenciar su

competitividad, mejorar su gestion interna y asegurar su sostenibilidad en el tiempo.



21

OBJETIVOS
Objetivos Generales

1. Analizar la situacion actual de DYBAX CAFE, identificando tanto sus fortalezas como

sus debilidades, para orientar estrategias que fortalezcan lo positivo y mejoren las areas criticas.

2. Proponer acciones que impulsen la competitividad, sostenibilidad y posicionamiento de la
empresa, aprovechando las oportunidades del mercado y minimizando el impacto de las amenazas

externas.

Objetivos Especificos

1. Evaluar los aspectos internos de la empresa (estructura administrativa, procesos,
personal, tecnologia, finanzas) y su entorno externo (competencia, tendencias, retos), resaltando

elementos favorables y desfavorables.

2. Identificar oportunidades de diversificacion de productos y expansion comercial,

alineadas con las fortalezas y capacidades de la empresa.

3. Disefar recomendaciones para superar debilidades detectadas, tales como la falta de

planificacion estratégica, la escasa presencia digital y la informalidad en procesos administrativos.

ANALISIS DE INDUSTRIA
Principales competidores.

DYBAX CAFE, el ser una empresa agroindustrial destacada en el municipio de Perquin,
Morazan, enfocada en el café de alta calidad y con una fuerte relacion con productores locales,

enfrenta competencia tanto a nivel local como nacional.
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En la region de Morazan, El Salvador, DYBAX CAFE enfrenta competencia de diversas

entidades dedicadas a la produccion procesamiento y comercializacion de café.
A continuacidn, se destacan algunos de los principales competidores locales:

Cooperativa de produccion agropecuaria San Carlos Dos, ubicada en Osicala, Morazan:
Historia y Operaciones: Fundada en la década de 1980 como resultado de las reformas agrarias en
El Salvador, esta cooperativa abarca 672 hectareas de terreno que se extienden desde los 1,100
hasta los 1,665 metros sobre el nivel del mar en el Cerro Cacahuatique. Actualmente, esta
compuesta por 126 familias asociadas que trabajan colectivamente en la produccion de café. En
2017, lograron exportar su primer contenedor de café de especialidad en colaboracion con Falcon

Coffees. (EI Salvador, San Carlos Dos, CMG, 2020).

Practicas Sostenibles: La cooperativa ha implementado practicas agricolas sostenibles,
como la construccion de 338 pozos de infiltracion para mejorar la gestion del agua y la salud del

suelo, contribuyendo asi al abastecimiento hidrico de la comunidad de Osicala.

Asociacion Agropecuaria Caficultora de la Sierra Lenca de Morazan (ACALEM de R.L.),
ubicada en la Zona Norte de Morazan. Historia y Operaciones: Establecida en 2009 con 50
cooperativistas y un patrimonio inicial de aproximadamente 100 manzanas de terreno, ACALEM
de R.L. ha crecido hasta contar con 70 asociados y 150 manzanas de terreno cultivable para 2011.
La cooperativa fue fundada con el apoyo del Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG) a través

del Programa de Desarrollo Rural para la Zona Oriental (MAG PRO de MORO).

Marca y Comercializacion: La cooperativa produce café bajo la marca “Lencafé” y ha
desarrollado planes para expandir la comercializacion de su café tostado y molido en

supermercados, con el objetivo de fortalecer su presencia en el mercado nacional. (edu.sv).
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Benchmarking de los competidores.

Bean of fire, empresa salvadorefa que se enfoca en cafés de especialidad con identidad artesanal.
Se distingue por su tostado propio, disefio moderno y una fuerte presencia en redes sociales. Tiene

presencia en cafeterias locales, tiendas especializadas y canales digitales. (Bean of Fire).

Propuesta de valor: Café de especialidad con identidad contemporanea, pensado para un

publico joven, exigente y conectado digitalmente.

Fortalezas: Imagen de marca moderna, atractiva y bien construida, tostado propio y

enfoque en calidad sensorial, presencia activa en redes sociales y enfoque en experiencias de café.

Oportunidades de mejora: Expandir su presencia en supermercados o exportacion, ampliar
el portafolio para atraer a publicos tradicionales, incorporar certificaciones para reforzar su

compromiso con la sostenibilidad.

Café¢ majado, empresa salvadorefia bien posicionada a nivel nacional, con amplia

distribucion en supermercados y una solida estrategia de exportacion.

Propuesta de valor: Café salvadorefio de alta calidad con enfoque comercial accesible y

presencia consolidada. (Café Majada —Home, cafemajada.eu).

Fortalezas: Fuerte presencia nacional e internacional, capacidad de distribucion y marca

reconocida, amplia variedad de productos.

Oportunidades de mejora: Modernizar su imagen y presencia digital, mayor comunicacion

de sus practicas sostenibles, enfocarse mas en productos de valor agregado.
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Café Montecristo, marca con enfoque en café de origen unico proveniente de Ataco,
Ahuachapan. Se especializa en cafés especiales y microlotes. (Monte Cristo natural,

sucafina.com).

Propuesta de valor: Café artesanal con trazabilidad y fuerte identidad regional.

Fortalezas: Produccion especializada con alto valor agregado, imagen de marca coherente

y boutique, posicionamiento en nichos de café¢ gourmet.

Oportunidades de mejora: Escalar su presencia nacional, fortalecer alianzas comerciales

locales e internacionales, continuar innovando en empaque y métodos de consumo.

Caf¢ barrios, marca que ha logrado posicionarse por su imagen renovada y su apuesta por
café de calidad. Aunque tiene un enfoque tradicional, ha buscado conectar con publicos jovenes a
través de disefio y redes sociales. (Sociedad Cooperativa de Cafetaleros de Ciudad Barrios de RL.

(2018, 6 de febrero).

Propuesta de valor: Café de calidad con identidad salvadorefia, enfocado tanto en tradicion

como en renovacion visual.

Fortalezas: Disefio atractivo y moderno en sus empaques, presencia creciente en
supermercados y tiendas especializadas, buena estrategia de marca para conectar con nuevos

consumidores.

Oportunidades de mejora: Reforzar su presencia internacional, invertir en canales digitales
(e-commerce), explorar microlotes o cafés de origen para posicionarse en el segmento de

especialidad.
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Retos de la Industria.

A nivel global, la industria cafetalera enfrenta retos como el cambio climatico, que afecta
directamente y agresivamente la produccion y calidad del grano del café, afectando de manera

economica y limitando el nivel de cosechas.

En El Salvador, segtin una nota del periddico la prensa grafica publicada en enero en este
afo, nuestro pais es afectado por el cambio climatico ya que en el ciclo 2024-2025 llegaria a los
714,640 quintales, un 20% menos que la temporada anterior, estima la unién de cooperativas

cafetaleras de El Salvador. (Alfaro, K. 2025).

DYBAX CAFE es cosechado en la zona alta de Perquin Morazéan, con un clima tropical,
aunque en los meses de marzo y abril son un poco mas calurosos lo que pudiera llegar afectar las

cosechas si el cambio climatico les afectara de manera agresiva en dichos meses del afio.

A lo largo del tiempo DYBAX CAFE, ha logrado sobrevivir a los cambios repentinos del

clima en nuestro pais y gracias a ello poder suplir las exigencias de los consumidores.

Otro reto al que se enfrenta la industria del café y que es muy notable es la tecnologia, ya
que la modernizacion de los procesos para la produccion de café puede llegar a ser muy costosa,
DYBAX CAFE posee molinos tradicionales y maquina para pelar el grano de café lo que hace
que no estén adentrandose de lleno a otras tecnologias. Tal puede ser el caso de la implementacion
de drones (Orellana, J. 2018) para poder hacer mas eficientes los procesos en los cultivos de café,
la falta de inversion en la tecnologia puede llegar a ser un reto muy dificil de vencer debido a la
resistencia al cambio o la incertidumbre por no saber si la calidad del café seria la misma,

disminuiria o caso contrario mejorara de manera efectiva y eficiente.



26

Tendencias de la Industria.

Las tendencias son patrones de cabio o comportamientos que se desarrollan a lo largo del
tiempo, la cosecha del café no ha sido la excepcion para estar dentro de las tendencias que existen

en todo el mundo.

Las practicas sostenibles: es un tema un tanto ecoldgico que, si puede ser una tendencia
muy interesante, las practicas sostenibles en la produccion del café estan ganando terrero y han
ido impulsando una transformacion positiva en la industria. (TECH, R.T.F. 2024) Desde el manejo
del agua como implementar practicas de riego y tratamientos de aguas residuales que consiste en
plantar arboles de distintas especies con el unico fin de proporcional sombra a los cultivos de café
pueden llegar a ser parte de DYBAX CAFE y tener un plus en su funcionamiento y una nueva

faceta mas sostenible y amigable con el medio ambiente.

A nivel global se observa un fuerte crecimiento en el consumo de café de especialidad lo
que puede llegar a ser tendencia en nuestro pais. Enfocarse en poder dar un café de especialidad

con mejor calidad y precio puede ser una opcion de adaptabilidad a las tendencias del mercado.

El café¢ es la segunda bebida con mayor demanda en el mundo, hoy los consumidores son
mas exigentes (Lena, J. 2024) y buscan experiencias mas Unicas a la hora de consumir dicha
bebida, es por ello que la cosecha del café de especialidad puede ser una tendencia ya que los
consumidores podrian estar dispuestos a pagar mas por el café de especialidad ya que es un tipo
de café que por ser producido en las zonas mas altas puede llegar a ser un tanto mejor hablando de
términos de calidad en comparacion a otros granos de café. El propietario de DYBAX CAFE, es
duefio de una porcion de terreno ubicado en las Sabanetas en el pais vecino de honduras, por su

ubicacion que es considerado de altura la produccion de café de especialidad puede llegar a ser
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considerado el producto estrella, lo haria atin mas especial el hecho de ser cosechado en las zonas
mas altas de dicha zona haciéndolo asi mas atractivo y despertando aun mas el interés de los

consumidores.

ANALISIS DE NEGOCIO

Analisis y Diagnostico de Producto.

Modelos de Negocio de la Empresa.

DYBAX CAFE mantiene un modelo de negocio tradicional el cual es la venta directa,
pues la empresa vende sus productos directamente al consumidor final sin intermediarios, esto
permite a la empresa mantener un control sobre la calidad y frescura del café, ademas de establecer
una conexion mas cercana con sus clientes. La venta se realiza principalmente en su
establecimiento ubicado en Pequin, Morazan, y a través de contacto directo, como llamadas

telefonicas.

Listado de Productos.

DYBAX CAFE ofrece los siguientes tipos de café:

Café Puro.

Café Super Especial.

Café Especial Orgénico.
Café Saborizante de Vainilla.

Café Saborizante de Canela.

v V YV VYV V V

Café Saborizante de Pimienta.



» (Café Saborizante de Pimienta y Canela.
» Café Saborizante de Cacao.
» Café Tostado en Grano.

» Café Gourmet Especial.
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Informe de Ventas por Productos/Servicio.

Tabla 1

Informe de ventas por producto, DYBAX CAFE.

Unidades | Precio Porcentaje _
Producto Costo Ventas totales | Rentabilidad Clasificacion
vendidas unitario de ventas
1 |Café Puro $ 250 225 $5.00 $1,125.00 50.00% 39.40% A
2 | Café Super Especial $ 250 751b $5.00 $375.00 50.00% 13.13% A
3 |Café Tostado en Grano |$ 2.00 751b $4.00 $300.00 50.00% 10.51% A
Café Saborizante de
4 $ 2.00 751b $4.00 $300.00 50.00% 10.51%
Vainilla A
5 |Café Especial Organico |$ 2.50 501b $5.00 $200.00 50.00% 7.01% B
Café Saborizante de
6 $ 2.00 401b $4.00 $160.00 50.00% 5.60%
Canela B

Café Saborizante de
7 $ 2.50 251b $5.00 $125.00 50.00% 4.38%
Pimienta y Canela B
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Café Saborizante de

8 o $ 2.00 30Ib $4.00 $120.00 50.00% 4.20%
Pimienta
Café Saborizante de

9 $ 2.50 201b $5.00 $100.00 50.00% 3.50%
Cacao

10 | Café Gourmet Especial |$ 2.50 10Ib $5.00 $50.00 50.00% 1.75%
Total $2,855.00

Fuente: Elaboracion propia.




Escalera de Valor.

No aplica para la empresa DYBAX CAFE.

Precios de Productos/Servicios.

Tabla 2.

Cuadro de Tipo de productos de DYBAX CAFE.

) Precio
TIPO DE CAFE o
unitario
1 Café Puro $5.00
2 Caf¢ Super Especial $5.00
3 Caf¢ Tostado en Grano $4.00
4 Café Saborizante de Vainilla $4.00
5 Café Especial Orgéanico $5.00
6 Café Saborizante de Canela $4.00
7 Café Saborizante de Pimienta y Canela $5.00
8 Café¢ Saborizante de Pimienta $4.00
9 Café Saborizante de Cacao $5.00
10 |Café Gourmet Especial $5.00

Fuente: Elaboracion Propia.

Observaciones en Cuanto Calidad y Presentacion.

31

La presentacion de DYBAX CAFE destaca por su variedad y colorido en el empaque,

lo cual llama la atencién del consumidor. El uso de bolsas metalicas y de yute brinda una

imagen artesanal y auténtica, lo que puede asociarse con un producto natural y de calidad.

La informacion en la etiqueta es clara, especificando el peso (1 libra), el sabor (ej. pimienta
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o canela), y su origen (montafias de Perquin), lo cual refuerza la identidad del producto como

café local con valor agregado.

En general, DYBAX CAFE transmite una imagen de producto artesanal con identidad

salvadorena, ideal para mercados que valoran lo tradicional y natural.

Tabla 3.

Cuadro de calidad y presentacion.

TIPO DE CAFE

CALIDAD PRESENTACION

-Grano cultivado en altura, ideal para un | -Empaque rustico-elegante, tonos café y

perfil balanceado. tierra.

- Buen cuerpo, notas tostadas suaves, | - Informacion del origen: "Cultivado en las
Café Puro acidez moderada. montafias de Perquin".

- Recomendado usar variedad ardbica de la | - Resaltar frescura y tradicion local.

region.

- Seleccion de perfil sensorial refinado. - Empaque premium con detalles dorados

- Tueste medio o medio claro para resaltar | o metalicos.
Café Super | complejidad. - Incluye altitud, finca especifica, variedad
Especial - Notas florales, frutales o chocolate fino. | de grano y fecha de tueste.

- Cultivado sin quimicos, ideal para | - Empaque biodegradable o de papel kraft.
Café  Especial | destacar practicas sostenibles. - Certificacion organica visible si aplica.
Organico - Perfil limpio, con acidez viva y dulzura

natural.
- Puede incluir procesos naturales o honey

para acentuar su caracter.

- Base de café suave, arabica de tueste

medio.

- Etiqueta con tonos crema y vainilla,

detalles de vaina de vainilla.
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Café - Vainilla natural salvadorefia o esencia de | - Enfatizar que es un café aromatizado de
Saborizante de | calidad premium. origen.
Vainilla - Sabor calido, agradable al paladar. - Ideal para consumo casual o como café de
sobremesa.
- Café con notas naturales que | - Colores calidos (canela, rojizos).
complementen la canela (como cacao o | - Disefio que evoque lo artesanal,
Café frutos secos). tradicional y hogarefio.

Saborizante de

- Canela salvadorefia molida o esencia

- Ideal para promociones navidefias o de

Canela artesanal. temporada.
- Ideal en tueste medio a medio-oscuro.
- Perfil atrevido, para consumidores que | - Imagen moderna y disruptiva, tonos
buscan experiencias nuevas. oscuros o picantes (negro, 1ojo).

Café - Pimienta negra o pimienta rosa como

Saborizante de

toque exotico.

Pimienta - Base de café fuerte (tueste oscuro
preferible).
- Mezcla especiada, con balance entre | - Empaque elegante y llamativo, mezcla de
picor y dulzura. tonos fuego y tierra.

Café - Ideal para un café con caracter, cuerpo | - Ideal para lineas de autor o ediciones

Saborizante de

medio-alto.

limitadas.

Pimienta y | - Perfecto en métodos de preparacion como

Canela prensa francesa.
- Cacao local fino, combinado con café | - Tonos marrones y dorados, evocando
arabica de altura. chocolate fino.

Café - Tueste medio-oscuro para resaltar notas | - Ideal para cafeterias o packs de regalo.

Saborizante de

Cacao

achocolatadas.

- Sabor redondo, sedoso.

Café Tostado en

Grano

- Granos seleccionados a mano, sin
defectos.
- Tostado en pequenias cantidades para

conservar frescura.

- Bolsa de yute
- Imagen artesanal pero profesional.

- Sello de “Tueste artesanal de montafia”.
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- Ideal para clientes con molino en casa o

baristas.

- Café de especialidad con puntuacion alta. | - Disefio minimalista y elegante, con
- Puede incluir variedades exdticas. colores neutros o mate.

- Procesos natural. - Informacion técnica completa.

Café  Gourmet

Especial

Fuente: Elaboracion Propia.

Imagen 1

Imagen del empaque del café en cuanto calidad y presentacion

Fuente: Elaboracion Propia.
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Potenciales Nuevos Productos/Servicios.

1. Nuevos Productos de Café.

DYBAX CAFE, ya ofrece una variedad de cafés saborizados y de especialidad, pero

se pueden explorar nuevas opciones para diversificar su portafolio y aumentar
su competitividad:

Café con sabor a almendra o avellana: Estos sabores son populares en mercados

internacionales y pueden atraer consumidores que buscan experiencias de café¢ gourmet.

Café con infusion de frutas deshidratadas (naranja, mora, ardndano): Combinaciones
innovadoras que pueden captar la atencion de consumidores interesados en mezclas

artesanales.

Linea de café descafeinado organico: Dirigido a clientes que buscan reducir su

consumo de cafeina sin sacrificar el sabor ni la calidad.

Cépsulas de café compatibles con méaquinas de expreso: Este segmento del mercado
ha crecido significativamente y permitiria expandirse a consumidores con cafeteras de

capsulas.

Café enlatado listo para beber: Una alternativa moderna para consumidores con un

estilo de vida activo.
2. Nuevos Servicios.

Ademas de la produccion y venta de café, DYBAX CAFE podria ampliar su oferta

de servicios para fortalecer su presencia en el mercado:

Club de suscripcion de café: Ofrecer a los clientes la posibilidad de recibir

mensualmente diferentes variedades de café, incentivando la lealtad de marca.

Experiencias de cata de café en linea o presenciales: Dirigidas a consumidores y

negocios que deseen aprender mas sobre el café de especialidad.

Talleres de barismo y preparacion de café: Un servicio educativo para emprendedores

o entusiastas del café. (Moreno, E. (2021).
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Asesoria en produccién y procesamiento de café para pequefos productores:

Apoyando a otros caficultores a mejorar la calidad y comercializacion de sus productos.
Expansion a servicio de catering con café gourmet. Para eventos, empresas

y reuniones que buscan ofrecer café de alta calidad.

3. Expansion Digital y Comercial.
Para mejorar su alcance y ventas, DYBAX CAFE podria implementar:

» Plataforma de e-commerce para venta directa y suscripciones.

» Colaboraciones con influencers y cafeterias internacionales para expandir su
presencia.

» Uso de estrategias de marketing digital con contenido en redes sociales y blogs
especializados.

» Potenciales Nuevos Modelos de Negocio a Adoptar.

Modelo de suscripcion.

El modelo de suscripcion consiste en ofrecer a los clientes la posibilidad de recibir
café en sus hogares de forma periddica (semanal, quincenal o mensual). Este servicio se
dirige a consumidores que buscan comodidad y acceso regular a café de calidad sin tener que

desplazarse a comprarlo. (Read. (s/f). Bean of Fire. (2025).
Coémo Implementarlo en DYBAX CAFE.
Segmentacion del Mercado.

Para definir la estrategia de suscripcion, DYBAX CAFE debe segmentar su publico objetivo

cn:

» Consumidores individuales: Personas que disfrutan del café en casa y buscan
comodidad.

» Pequeiias oficinas y negocios: Empresas que desean un suministro constante de café
para empleados y clientes.

» Entusiastas del café: Personas interesadas en probar nuevas variedades y sabores de

café de especialidad.



Creacion de los Planes de Suscripcion.

Se pueden ofrecer varios niveles de suscripcion para adaptarse a las necesidades

de cada cliente:

Plan de Suscripcion.

Tabla 4.

Modelo de plan de suscripcion DYBAX CAFE.

Plan Contenido Precio Estimado | Frecuencia
Basico 1 bolsa de 250g de café puro o saborizado |$8 - $10 Mensual
. 2 bolsas de 250g (mezcla de especialidad)
Intermedio . . $15- 818 Mensual
+ ficha informativa sobre el café
. 2 bolsas de 500g + acceso a catas en linea
Premium $25- %30 Mensual

+ taza personalizada.

Fuente: Elaboracion Propia.

Opcionalmente, se puede permitir a los suscriptores elegir entre café molido o en

grano.

Canales de Venta y Distribucion.

Plataforma de e-commerce: Crear una tienda en linea optimizada para suscripciones

con opciones de pago recurrente.

Redes sociales y WhatsApp Business: Permitir que los clientes se suscriban y paguen

de manera sencilla a través de estas plataformas.

Aliados logisticos: Asociarse con empresas de mensajeria local para garantizar

entregas rapidas y eficientes.
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Estrategia de Marketing.

Ofertas de prueba: Promocionar el primer mes a precio reducido o con una muestra

gratuita.

Programa de referidos: Ofrecer descuentos o regalos a clientes que recomienden el

servicio.

Publicidad segmentada: Usar anuncios en Facebook, Instagram y Google Ads

dirigidos a amantes del café y profesionales.

Beneficios para DYBAX CAFE.

» Ingresos recurrentes y previsibilidad financiera.
» Mayor fidelizacion de clientes.

» Diferenciacion en el mercado al ofrecer una experiencia mas personalizada.
Modelo de Proveedor de Café para Hoteles y Restaurantes (B2B).
Descripcion del Modelo.

Este modelo implica vender café a granel a negocios como cafeterias, hoteles,
restaurantes y oficinas que necesitan un suministro constante de café para sus clientes o

empleados. (Morelos, M. (2025).
Coémo Implementarlo en DYBAX CAFE (Identificacion del Publico Objetivo).
DYBAX CAFE debe enfocarse en:

» Hoteles boutique y resorts que buscan café de calidad para mejorar su oferta
gastronomica. (Proveedores de café para Hoteles, (s/f). (2025))

» Restaurantes y cafeterias especializadas que desean ofrecer café premium como parte
de su ment. (Hidden coffee roasters, (s/f). (2021))

» Oficinas corporativas que necesitan un suministro constante de café para empleados
y reuniones.

» Creacion de Paquetes de Suministro.

» Se pueden ofrecer diferentes opciones segun las necesidades del cliente:



>

Paquetes de Suministros.

Tabla 5.

Modelo de paquetes de suministro DYBAX CAFE.
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Paquete Contenido Precio Estimado Frecuencia

Basico 5 libras de café puro o saborizado $25 - $30 Semanal
10 libras de café especial en grano o

Intermedio ‘ _ $50 - $55 Mensual
molido + asesoria en preparacion

. 20 libras + capacitacion en barismo +

Premium . $100 - $120 Mensual
soporte técnico

Fuente: Elaboracion Propia.

Estrategia de Ventas B2B.

Para captar clientes corporativos, DYBAX CAFE debe:

>
>

Crear un equipo comercial que visite y ofrezca muestras de café a potenciales clientes.

Participar en ferias y exposiciones para dar a conocer la marca en el sector hotelero y

gastronomico.

Desarrollar material de venta profesional, incluyendo catalogos y presentaciones con

beneficios del producto.

Implementar un programa de lealtad B2B, ofreciendo descuentos progresivos segin

el volumen de compra.

Logistica y Distribucion.

» Produccion a escala: Asegurar un stock suficiente para atender la demanda

empresarial.

» Entregas programadas: Ofrecer envios semanales o mensuales para garantizar

disponibilidad.
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» Opciones de personalizacion: Permitir a los clientes elegir la molienda, empaques con

su marca y formatos especiales.
Beneficios para DYBAX CAFE.

» Volumen de ventas mas alto en comparacion con clientes individuales.
» Relaciones comerciales a largo plazo que generan ingresos recurrentes.

» Mayor estabilidad financiera con contratos firmados con clientes empresariales.
ADMINISTRACION
Imagen 2

Lienzo Canvas del Negocio.

: 2z -
Modelo de negocios canvas DYBAX CAFE A

J
[ Asociaciones ] ,-[ i r [ Propuesia de ] [ Relaciones con ] [ Segmentos de ]
clave Aictvidacae clave valor clientes mercado

Cultivo y  Precios
diferenciados
Productores cosecha del Café de alta para nuevos

clientes. Consumidores

DE;

locales de café. café. \ )
calidad, cultivado
= en altura (1,050 —| ™ 4 locales que

Proveedores de .
i 1,800 msnm). valoran el café
insumos y Recursos clave Canales de especialidad.

magquinaria. Variedades puras
Feri y saborizadas
erias y (canela, vainilla,

o

ascl)clatlzlones cacao, etc.) con
ocales. Fi i dient
incas ingredientes :
cafetaleras naturales. Vef?éﬁ(;j(;r?[g:‘ggen
propias. (Perquin,
Morazdan). ~—

4 . v
= -~ b 4 uentes de
N ingresos

@ Sueldos y salarios. @
M

antenimiento y depreciacion de Venta de cafeé procesado (molido, en grano,
saborizado).

magquinaria. L p
Servicios de procesamiento para terceros

Empaque y materiales. (trillado, tostado, molido, empaque).

NV

Fuente: Elaboracion Propia
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FILOSOFIA EMPRESARIAL
MISION

Ofrecer un producto y servicio que cumpla la satisfaccion y necesidades de los

clientes.
VISION
Ser una empresa lider en el producto de ventas de café y ser reconocida por brindar
un producto y servicio de calidad y eficiencia.
VALORES
Responsabilidad.

>

» Respeto.
» Lealtad.
>
>

Compromiso.
Puntualidad.
ORGANIGRAMA
Gerente
General
|
Sub Gerente
Gerenal
| (2 personas)
I I I 1
Departamento Departamento Depar(’;aemento Departamento
de produccion de ventas empaquetado de distribucion

Fuente: Elaboracion Propia
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FACTURACION ERP

La empresa atn no dispone de un sistema integrado de ventas, facturacion o ERP. No
obstante, se reconoce que estos sistemas son fundamentales para optimizar la gestion
comercial, administrativa y contable, por lo que se contempla su implementacion dentro de

nuestro plan de fortalecimiento organizacional.

Plan de estratégico

La empresa actualmente cuenta con un plan de exportacion que es guia de las acciones

en ese ambito especifico.

Sin embargo, no disponemos de un plan estratégico la empresa. Pero si reconoce que

es una herramienta clave para definir objetivos a largo plazo, alinear esfuerzos y tomar

decisiones fundamentadas, por lo que su desarrollo es una necesidad identificada.

Tabla 6

FODA

ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO

FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES | AMENAZAS
Administracion Administracion Microambiente Macroambiente
Planeacion: Organizacion: Estrategias: Factores politicos:
DYBAX CAFE | No cuenta con una | Aprovechar la | Cambios en las
cuenta con mision y | estructura definida | concentracién de la | politicas locales o

vision y sus propios

objetivos.

para sus trabajadores.

explotacion de café en
San Fernando para
optimizar los procesos
productivos y mejorar
el rendimiento de los
cafetales. Esto podria
incluir la

implementacion  de

nacionales que puedan
afectar la produccion o
distribucién del café
en la zona de San
Fernando, 1lo que
podria incrementar los
costos operativos 0

restringir las
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técnicas agricolas
avanzadas y una
mejora en la
infraestructura de
distribucion,

asegurando una

cadena de suministro

oportunidades de
exportacion del
producto.

mas  eficiente y

rentable.
Direccion: Mercadologico: Caracteristicas Factores econdmicos:

economicas en el
Tienen trabajadores | Tiene presencia en las | sector industria- | Posible variabilidad en
responsables y | redes de Facebook, | mercado: los rendimientos de
comprometidos pero no le dan los cafetales de media
ayudando con el | seguimiento de | Potencial para | altura, lo que puede
cultivo de café hasta la | actualizacion de su | desarrollar una | afectar la rentabilidad
terminacion del | producto. produccion de café | a largo plazo,
producto. mas eficiente debido a | especialmente si no se

la alta concentracion
de explotacion en San
Fernando.

Oportunidad de
mejorar el rendimiento
del
altura

café de media
mediante la
adopcion de nuevas
tecnologias y practicas
agricolas.

Posibilidad de

incrementar la calidad

del café producido en

la region, lo que
abrirla  puertas a
nuevos mercados 'y

optimizan las técnicas
agricolas.

Fluctuaciones en el
precio  internacional
del café, lo que podria

reducir los margenes

de ganancia y
dificultar la
competitividad del

café producido en la
zona norte de

Morazan.
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segmentos interesados
en café de mayor valor

agregado.

Control:
Poseen control de
calidad en la

produccion del café.

Produccion:
Dependencia de
trabajadores
contratados por
temporadas.

Factores ambientales:

Vulnerabilidad a
enfermedades y plagas
los

que afecten a

cultivos de café.

Mercadoldgico:

La empresa posee su
nombre, logo y marca

registrada.

Finanzas:

Fondos propios.

Produccion:

Las fincas son propias

para la produccion de

café.

Fuente: Elaboracion Propia.

Observaciones FODA

Estrategias FO (Fortalezas + Oportunidades).

Usar las fortalezas para aprovechar oportunidades:

Aprovechar que cuentan con mision, vision y objetivos claros para orientar la

adopcion de tecnologias agricolas avanzadas que mejoren el rendimiento del café.
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Utilizar el control de calidad y el compromiso de los trabajadores para producir un
café de mayor calidad y posicionarse en mercados especializados o gourmet.

Emplear los fondos propios y la tenencia de fincas para invertir en infraestructura que

optimice la cadena de suministro, aprovechando la concentracion cafetalera de San Fernando.

Impulsar el valor de marca ya registrada para explorar nuevos segmentos de mercado

interesados en café de origen y con valor agregado.
Estrategias DO (Debilidades + Oportunidades).
Superar debilidades aprovechando oportunidades:

Crear una estructura organizativa definida para los trabajadores, apoyandose en la

necesidad de profesionalizar procesos y aprovechar nuevas practicas agricolas.

Establecer un plan de comunicacion digital, mejorando el uso de redes sociales como

Facebook, para fortalecer la presencia de marca y captar nuevos mercados.

Reducir la dependencia de trabajadores temporales mediante programas de
capacitacion continua o alianzas con instituciones agricolas locales, mejorando la eficiencia

y calidad del cultivo.

Aprovechar la oportunidad de mejorar el rendimiento de los cafetales para estabilizar

la produccion frente a la falta de estructura organizacional.
Estrategias FA (Fortalezas + Amenazas).
Usar las fortalezas para minimizar amenazas externas:

Aprovechar el control de calidad y la propiedad de las fincas para enfrentar la
amenaza de fluctuaciones en el precio del café, mejorando la rentabilidad con productos

diferenciados.

Usar el compromiso de los trabajadores y la mision clara para adaptarse rapidamente

a cambios politicos que puedan afectar la produccion o distribucion.

Emplear los fondos propios para mitigar el impacto de enfermedades o plagas,

invirtiendo en prevencion y practicas agricolas resilientes.
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Estrategias DA (Debilidades + Amenazas).

Reducir debilidades y evitar amenazas:

Definir claramente una estructura organizativa para gestionar mejor el riesgo
ante cambios politicos o econémicos que afecten la industria.

Mejorar la capacitacion del personal y la continuidad laboral para enfrentar las plagas

y enfermedades de los cultivos, reduciendo la dependencia de mano de obra temporal.

Crear un plan de actualizacion constante en redes sociales como canal alternativo ante

limitaciones en la exportacion, evitando la pérdida de visibilidad del producto.

Optimizar el sistema productivo para reducir la vulnerabilidad ante la variabilidad de

los rendimientos del café de media altura.

TALENTO HUMANO

Actualmente no cuenta con manuales ni procesos de contratacion formalmente

establecidos.

Sin embargo, reconocen que son herramientas fundamentales para asegurar una
seleccion adecuada del personal para mayor eficiencia en el proceso y coherencia con los

valores de la empresa.

PUESTOS Y FUNCIONES

Si tiene identificados los puestos con cada uno de sus funciones: Gerente General,
Sub-Gerente, encargado de ventas, encargado del departamento de produccion, encargado

del departamento de empaquetado y departamento de distribucion.

En el proceso productivo del café, desde la siembra hasta la distribucion del producto final,
el talento humano representa el recurso mas valioso de la organizacion. Cada etapa desde el
cultivo, cosecha, pelado, secado, molienda, empaquetado y entrega requiere no solo
conocimientos técnicos, sino también compromiso, responsabilidad y pasion por el trabajo

bien hecho.

Identificacion de Puestos y Funciones.
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» GERENTE GENERAL: Es el responsable de liderar y supervisar toda la operacion
de la empresa, asegurando que cada area cumpla sus objetivos estratégicos y
operativos.

» SUB GERENTE: Apoyan al gerente general en la coordinacion operativa de las
distintas areas, asegurando el cumplimiento de los procesos desde el campo hasta el
empaque.

» ENCARGADO DEL DEPARTAMENTO DE PRODUCCION: Supervisa las labores
agricolas relacionadas con la siembra, el mantenimiento del cultivo y la recoleccion
del café.

» ENCARGADO DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS: Se encarga de comercializar
el café producido, gestionar relaciones con los clientes y buscar nuevas oportunidades
de negocio.

» ENCARGADO DEL DEPARTAMENTO DE EMPAQUETADO: Administra el area
de empaque, asegurando que el café molido o en grano sea sellado y etiquetado
correctamente, listo para su distribucion.

> ENCARGADO DEL DEPARTAMENTO DE DISTRIBUCION: Planifica y ejecuta
la entrega del producto final a los clientes o puntos de venta, asegurando el

cumplimiento de tiempos y condiciones adecuadas.

Descripciones de Puestos Identificados.

Nombre del puesto: Gerente General

Tabla 7

Descripcion de puesto Gerente General

GERENTE GENERAL

HABILIDADES INTERPERSONALES HABILIDADES TECNICAS

Capacidad para negociar con proveedores y | Gestion de empresas agricolas y agroindustriales
compradores Conocimiento del ciclo completo del café (desde

Resolucion de conflictos laborales y comerciales | la siembra hasta el empaque)

Etica y responsabilidad ambiental Supervision de normativas sanitarias y de calidad

Fuente: Elaboracion propia.



Nombre del puesto: Sub Gerente General

Tabla 8

Descripcion de puesto Sub Gerente General
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SUB GERENTE GENERAL

HABILIDADES INTERPERSONALES

HABILIDADES TECNICAS

Liderazgo operativo.

Coordinacion entre areas (siembra, corte,

procesamiento, empaque).
Trabajo en equipo con supervisores de campo y

planta.

Supervision de maquinaria de procesamiento de
café.
Conocimiento técnico en agricultura y cosecha de
café.

Manejo de cronogramas de cosecha y produccion.

Fuente: Elaboracion propia

Nombre del puesto: Encargado del departamento de Produccion

Tabla 9

Descripcion de puesto encargado del departamento de produccion

ENCARGADO DEL DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

HABILIDADES INTERPERSONALES

HABILIDADES TECNICAS

Supervision de personal jornalero.
Comunicacion clara con agricultores y técnicos.

Organizacion de labores agricolas.

Planificacion y ejecucion de jornadas de corte.
Identificacion de plagas y enfermedades.

Uso eficiente de insumos agricolas.

Fuente: Elaboracion propia.
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Nombre del puesto: Encargado del departamento de ventas

Tabla 10

Descripcion de puesto Encargado del departamento de ventas

ENCARGADO DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS

HABILIDADES INTERPERSONALES

HABILIDADES TECNICAS

Atencion al cliente institucional y comercial.
Persuasion y relaciones personales.
Habilidad para comunicar el valor agregado del

café producido.

Conocimiento del mercado cafetalero.

Gestion de pedidos, contratos y entregas.
Capacidad para ofrecer café en distintas
presentaciones (molido, en grano, empaque

especial).

Fuente: Elaboracion propia.

Nombre del puesto: Encargado del departamento empaquetado

Tabla 11

Descripcion de puesto departamento de empaquetado

ENCARGADO DEL DEPARTAMENTO DE EMPAQUETADO

HABILIDADES INTERPERSONALES

HABILIDADES TECNICAS

Trabajo minucioso y orientado al detalle
Orden y disciplina en procesos finales

Colaboracion activa con otros departamentos

Manejo de maquinas selladoras de sacos y
empaques de café

Conocimiento de tipos de empaques (Kraft, al
vacio, bolsas metalizadas)

Control de calidad visual y fisico del producto

terminado

Fuente: Elaboracion propia.
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Nombre del puesto: Encargado del departamento distribucion

Tabla 12

Descripcion de puesto Encargado de distribucion

ENCARGADO DEL DEPARTAMENTO DE DISTRIBUCION

HABILIDADES INTERPERSONALES HABILIDADES TECNICAS

Liderazgo en logistica rural Planificacion logistica desde finca a centros de
Comunicacion clara con transportistas y clientes | distribucion

Capacidad de resolver imprevistos Carga, descarga y almacenamiento seguro del
café

Conocimiento en transporte terrestre (vehiculos

adecuados para zonas rurales)

Fuente: Elaboracion propia.

Necesidades de Contratacion.

Las necesidades de contratacion pueden ser solo temporales para los meses de la
siembra o la recolecta es por ello que se maneja la contratacion temporal de personal, no

tienen la necesidad de contratar mas personal permanente si no se requiera de mas ayuda.

Proceso de Contratacion.

En DYBAX CAFE no hay un proceso como tal establecido de contratacion, solo se
hace una entrevista en la cual se le solicita informacidon personal, de contacto y si posee
conocimientos en el rubro cafetalero, como su cultivo, uso de maquinas y proceso de

empaquetado.

Evaluacién de Desempeiio.

No se evalta el desempefio como tal del empleado, sin embargo, si se solicita trabajar

en tiempo y forma segun lo requerido de las actividades.

Necesidades de Capacitacion (Técnicas y de Habilidades).
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DYBAX CAFE esta en crecimiento y busca mejorar su presencia en el mercado, por
lo que es fundamental que tanto el personal actual como el nuevo cuenten con las habilidades

necesarias para ofrecer un producto de calidad y una experiencia excepcional al cliente.
Atencion al cliente y habilidades interpersonales:

Formacién en comunicacion efectiva, tratos amables, resolucion de quejas y enfoque

en la experiencia del cliente.
Manipulacién de alimentos y normas de higiene:

Capacitacion en buenas practicas de limpieza, manejo de maquinarias, control de

temperatura y uso adecuado de vestimenta y guantes para cumplir con normas sanitarias.
Conocimiento del producto y de la marca:

Formacion sobre DYBAX CAFE, sus procesos, sabores y valores de marca para que

el personal de venta pueda transmitirlo al cliente con confianza.

FINANZAS

Calificacion de Costos de la Empresa.

Tabla 13

Costo Fijo
COSTO FIIO MONTO
Alquiler de instalacion $75.00
Sueldos administrativos o permanentes $620.00

Servicios publicos basicos

Agua $7.50

Luz $125.00

Alcaldia $12.00
Mantenimiento de maquinaria $50.00 (=$150/3)
TOTAL $889.50

Fuente: Elaboracion Propia



52

Porcentaje de ventas 50.00%
39.40 + 13.13 + 10.51 + 10.51 = 73.55
Porcentaje de ventas 50.00%

7.02 + 5.60 + 4.38 + 4.20 + 3.50 + 1.75 = 26.45

Interpretacion de los datos
. Grupo 1: 69.17%
. Grupo 2: 30.83%

50.00 x 0.7355 = 36.78

50.00 x 0.2645 = 13.22
MCP (Margen de Contribucion Promedio):

MC = 36.78 + 13.22 = 50.00 - MCP

889.50
E =

= $1779.
050 $1779.00
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Punto de Equilibrio de la Empresa.

Tabla 14
Datos financieros del punto de equilibrio de la empresa DYBAX CAFE

Fuente: Elaboracion Propia

Datos financieros del punto de equilibrio de la empresa DYBAX CAFE
CFT: $889.50

P.Vu: $5.00, $4.00

C.Vu $2.50, $2.00

M.C 4.50

M.C=PVu—CVu
MC.= $5.00 — 2.50 = 2.50

MC.= $4.00 — 2.00 = 2.00

CFT $889.50 $889.50
P.E = = = = 355.8
PVu—CVu $5.00 — $2.50 2.50
b= CFT ~ $889.50  $889.50 _ 14075
T T PVu—CVu $4.00 —$2.00 2.00 '
355.8 + 444.75 = 800.55
P.E = 889.50 _ 889.50 197.66 =~ 198 Unidad
¥ T 2504200 450 00 naaaes
PE = 889.50 _ $1779.00
050 '

Se deben vender aproximadamente 198 unidades de café al mes a un costo de

$1779.00 para cubrir la totalidad de los costos fijos del negocio DYBAX CAFE.
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Grafica - Punto de Equilibrio de la empresa DYBAX CAFE

Grafica 1

- |ngresos (Ventas = x * PV)
1750 - — Costos Totales (CF + x * CVu)
——~- Costos Fijos (CF)

1500

1250

—
(=]
o
o

Délares ($)

750

500

250

Punto de Equilibrio - DYBAX CAFE

o~

Punto de Equilibrio
(198 unidades, $1779.00)

0 50 100

150 200 250 300 350 400
Unidades vendidas

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 15

Estado de Resultado.

ESTADO DE RESULTADO

DYBAX CAFE

(EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)
VENTAS TOTALES $2855.00
COSTO FIJOS TOTALES $1,452.50
MC $1402.50
COSTO FIJO $889.50
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $513.00
IMPUESTO (25%) $128.25
UTILIDAD NETA $384.75

Fuente: Elaboracion propia.
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Balance General.

No pudimos obtener informacion para construir el balance general, pues

desconocemos el activo y capital de la empresa solamente conocemos que no poseen deudas.

Indicadores Financieros.
Rentabilidad.

Margen de utilidad bruta.

utilidad bruta
ventas netas

M.utilidad Bruta =

M. utilidad Bruta = $513.00 =0.1796
.uttiiaa rua—$2855.00 = U.

M.utilidad Bruta = 0.18

En la empresa DYBAX CAFE por cada dolar que vende su margen de utilidad bruta es del

0.18 centavos.

Margen de Utilidad Neta
. utilidad neta
M. utilidad neta = —
ventas netas
M. utilidad neta = $384.76 — 01347
HHAad nete = 585500

M. utilidad neta = 0.13

Por cada dodlar que la empresa vende, gana 0.13 centavos como utilidad neta y el otro

0.87 se van a costos, gastos operativos € impuestos.

Analisis Vertical del Estado de Resultado.



56

Tabla 16

Analisis Vertical.
ESTADO DE RESULTADO
DYBAX CAFE
(EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)
VENTAS TOTALES $2855.00 100.00%
COSTO FIJOS TOTALES $1,452.50 50.87%
MC $1402.50 49.12%
COSTO FIJO $889.50 31.16%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $513.00 17.97%
IMPUESTO (25%) $128.25 4.49%
UTILIDAD NETA $384.75 13.48%

Fuente: Elaboracion propia.

DYBAX CAFE muestra una estructura de costos relativamente eficiente y una

rentabilidad saludable:

Buen margen de contribucion (49.12%)
Utilidad operativa solida (17.97%)
Margen neto positivo (13.48%)

El negocio estd bien manejado desde el punto de vista de costos y tiene margen para

reinversion o crecimiento.
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RESULTADO DE ANALISIS
PRODUCTO.
OBSERVACION.
PUNTOS POSITIVOS.
Diversidad en la oferta de productos:

DYBAX CAFE no solo ofrece café en grano, sino también molido, en cépsulas,
bebidas frias y reposteria. Esto permite llegar a diferentes tipos de clientes y aumentar las

ventas promedio.
Diversificacion de la Oferta:

Amplia variedad de productos: café puro, saborizado (vainilla, canela, cacao,

pimienta), organico, entre otros.
Produccion Propia + Servicio a Terceros:

Posee capacidad de produccion interna y ofrece servicios a terceros, ampliando

fuentes de ingreso.
Precios Accesibles con Buena Relacion Calidad-Precio:

Estrategia de precios competitiva y descuentos por volumen para atraer clientes

mayoristas.

AREAS DE MEJORA.

Limitado alcance en el mercado interno:

Aunque tienen presencia en algunos puntos de venta y ferias, podrian mejorar la

distribucion nacional, tanto en tiendas fisicas como en plataformas digitales.
Procesos Dependientes del Clima y Mano de Obra Temporal:

Producciéon sujeta a condiciones climaticas y dependencia de trabajadores de

temporada sin un sistema de retencion o capacitacion.
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Infraestructura limitada para escalar operaciones:

La empresa podria beneficiarse de inversiones en tecnologia, maquinaria o personal

capacitado para aumentar su capacidad productiva.
Imagen de Marca Mejorable:

El empaque y disefo visual atin pueden profesionalizarse para competir en mercados

mas exigentes como el de cafés de especialidad internacionales.

RECOMENDACIONES.

1. Expansion y distribucion:

Ampliar canales de venta: Incorporar mas puntos de distribucioén a nivel nacional,

tanto en supermercados como en tiendas especializadas.

Participacion en eventos estratégicos: Asistir a ferias internacionales de café para

ganar visibilidad y contactos comerciales.

Modalidades de suscripcion: paquetes basicos, premium o edicion limitada segun la

cantidad y tipo de café.
2. Fortalecimiento productivo:

Reducir dependencia climatica: Invertir en técnicas de cultivo bajo sombra, sistemas

de riego y almacenamiento que minimicen el impacto de la temporada.

Capacitacion y retencion de personal temporal: Crear programas de formacion para

trabajadores estacionales y ofrecer incentivos para que retornen cada aio.

Actualizar infraestructura: Adquirir maquinaria de procesamiento y empaque mas

eficiente para aumentar la capacidad y mantener estandares de calidad altos.
3. Mejora de imagen de marca:

Redisefiar empaques: Contratar un disefador especializado para crear empaques

atractivos y alineados con tendencias de cafés de especialidad internacionales.
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Estrategia de branding: Desarrollar un manual de identidad visual y un relato de

marca que resalte el origen, proceso y calidad del café.

Certificaciones de calidad: Obtener sellos como “organico”, “fair trade” o

denominaciones de origen para reforzar la credibilidad.
4. Innovacion y diversificacion:

Nuevos productos: Introducir lineas como cold brew listo para tomar, cafés de edicion

limitada o colaboraciones con marcas gastrondémicas.

Experiencias de marca: Ofrecer catas, talleres y visitas guiadas para fortalecer la

conexion con los clientes.

Marketing de temporada: Disefiar campafias especificas para épocas de alto consumo

(Navidad, Dia de la Madre, etc.).

ADMINISTACION

OBSERVACION

PUNTOS POSITIVOS.

Filosofia empresarial clara:

La empresa cuenta con mision, vision y valores bien definidos, lo cual es fundamental

para alinear al equipo humano y proyectar una identidad organizacional coherente.
Estructura jerarquica identificada:

Aunque falta formalizacion, se reconocen y describen puestos clave (gerente general,

subgerente, encargados por area), lo que denota una organizacion interna basica funcional.
Reconocimiento de la importancia del sistema ERP:

A pesar de no tenerlo implementado atin, la empresa reconoce que necesita un sistema
de facturacion y gestion ERP, lo que demuestra conciencia de la necesidad de profesionalizar

la administracion.

Fondos propios y marca registrada:
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Disponer de recursos propios y contar con la marca legalmente registrada fortalece

su autonomia administrativa y facilita la planificacion de inversiones futuras.
Capacidad de respuesta a oportunidades estratégicas:

La empresa ha identificado oportunidades en el entorno (como concentrar la
produccién en zonas especificas o adoptar nuevas tecnologias), lo cual muestra apertura al

analisis estratégico y adaptacion.
Identificacion de necesidades de capacitacion:

Existe conciencia de que el personal necesita formacion en atencion al cliente,
manipulacion de alimentos y conocimiento del producto. Esta vision de mejora continua es

un activo administrativo importante.

AREAS DE MEJORA.

Ausencia de un plan estratégico integral:

Aunque hay un plan de exportacion, no existe un plan estratégico general que oriente

la gestion a largo plazo. Esto limita la toma de decisiones con vision global.
Falta de procesos administrativos estandarizados:

No se cuenta con manuales de contratacion, procesos de evaluacion de desempeno ni
una estructura organizacional formal, lo cual debilita la eficiencia en la gestion del talento

humano.
Carencia de herramientas digitales de gestion:

La no implementacion de un sistema ERP limita la eficiencia operativa, el control
contable y la trazabilidad de las operaciones, afectando la toma de decisiones basada en datos.
Gestion informal del personal temporal:

La contratacion de trabajadores se hace de manera empirica, sin procesos definidos
ni capacitaciones estructuradas, lo que impacta negativamente en la calidad del trabajo y en

la continuidad operativa.



61

Falta de sistema formal de evaluacion del desempefio:

La empresa no cuenta con mecanismos para medir el rendimiento del personal, lo
cual dificulta detectar ineficiencias o establecer incentivos que mejoren la productividad y

motivacion.
Debilidad en comunicacion y presencia digital:

Aunque tiene presencia en redes como Facebook, no hay una estrategia de
comunicacion ni seguimiento de la informacion publicada, afectando el posicionamiento y

contacto efectivo con los clientes.

RECOMENDACIONES.

1. Planificacion estratégica:

Disefiar e implementar un plan estratégico integral que incluya objetivos a corto,

mediano y largo plazo, indicadores de desempefio.

Integrar el plan de exportacion dentro del plan general, asegurando coherencia con

las metas internas y el mercado local.
2. Estandarizacion de procesos administrativos:

Elaborar manuales de procesos y politicas internas, incluyendo contratacion,

induccion, evaluacion de desempefio y gestion de incidencias.

Formalizar la estructura organizacional con organigrama, descripciones de puesto y

lineas de reporte claras.
3. Digitalizacion y control operativo:

Implementar un sistema ERP que unifique facturacion, inventario, contabilidad y

produccion para facilitar la trazabilidad y el analisis de datos.

Adoptar un sistema de facturacion electronica, asegurando el cumplimiento de la
normativa tributaria salvadorefia, optimizando tiempos, reduciendo errores y mejorando la

transparencia en los procesos.
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Capacitar al personal en el uso de las herramientas digitales para garantizar un

aprovechamiento ptimo de la inversion tecnologica.
4. Gestion del personal temporal:

Crear un protocolo de contratacion de personal de temporada, con criterios claros de

seleccion y registro.

Disenar programas de capacitacion exprés en dareas clave como manipulacion de

alimentos, atencion al cliente y seguridad laboral.

Establecer incentivos para la retencion de trabajadores estacionales con buen

desempefio.
5. Evaluacién del desempeiio:

Implementar un sistema formal de evaluacion periddica, con indicadores objetivos

(productividad, calidad, puntualidad, trabajo en equipo).

Vincular la evaluacién a incentivos y planes de mejora para fomentar la motivacion

y el desarrollo profesional.
6. Comunicacion y presencia digital:

Desarrollar un plan de marketing digital con objetivos claros, calendario de

publicaciones y estrategias diferenciadas para cada red social.

Monitorear y analizar métricas (alcance, interaccion, conversiones) para ajustar las

campafas y mejorar resultados.

Fortalecer la comunicacion interna, asegurando que el personal esté informado sobre

metas, logros y cambios importantes.

OPERACIONES

OBSERVACION

PUNTOS POSITIVOS.

Permisos bésicos legales obtenidos.
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DYBAX CAFE opera con los permisos esenciales emitidos por la Alcaldia Municipal
y el Ministerio de Hacienda. Esto le permite funcionar legalmente a nivel local, emitir
comprobantes fiscales, declarar impuestos y ser reconocido como contribuyente formal, lo

que constituye un avance clave en su formalizacion empresarial.
Proceso productivos y organizados y documentados.

La empresa ha establecido procesos internos bien definidos y secuenciales para la
elaboraciéon y empacado del café. Desde la recoleccion del grano, el despulpado, la
fermentacion, el secado, tueste, hasta el empacado final, cada etapa esta detallada y ejecutada

de manera estandarizada, lo cual garantiza eficiencia, trazabilidad y un producto de calidad.
Aplicacion de estandares de calidad.

DYBAX CAFE mantiene controles rigurosos sobre el producto en cada fase del
proceso. La seleccion de granos, el tueste uniforme, y el empaque apropiado son gestionados
cuidadosamente para garantizar un café de alta calidad, lo que contribuye a la satisfaccion

del cliente y mejora la percepcion de marca.
Infraestructura y equipamiento especializado.

La empresa cuenta con instalaciones adecuadas, maquinaria para el beneficiado del
café, tostadoras industriales, molinos y sistemas de empaque que permiten cumplir con los
requerimientos de calidad, volumen y conservacién del producto. Esta infraestructura

permite mantener la continuidad de la operacion y facilitar el crecimiento.

AREAS DE MEJORA.

Permisos clave atin no gestionados.

Aunque cuenta con permisos basicos, DYBAX CAFE ain no ha tramitado
autorizaciones criticas como el Registro Sanitario del Ministerio de Salud, el Permiso
Ambiental del MARN, la licencia del Ministerio de Trabajo ni el Permiso de Bomberos. La

ausencia de estos documentos representa un riesgo legal, operativo y comercial significativo.

Falta de formalizacion contractual.
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Las relaciones con empleados, proveedores y clientes se manejan de manera verbal o
informal, sin contratos escritos. Esta situacion expone a la empresa a posibles demandas,

incumplimientos, conflictos legales y pérdida de credibilidad ante socios o instituciones.
Ausencia de manual de procesos.

A pesar de tener procedimientos definidos, la empresa no cuenta con un manual de
procesos consolidado. Esto puede generar inconsistencias cuando hay rotacion de personal,

dificulta la capacitacion de nuevos empleados y limita la mejora continua de la operacion.
Riesgo de sanciones y obstaculos al crecimiento.

El no contar con los permisos y documentacién exigidos por las autoridades limita la
posibilidad de acceder a financiamiento, licitaciones, exportaciones y alianzas estratégicas.

Ademas, implica el riesgo de sanciones, cierres temporales o definitivos y dafio reputacional.

RECOMENDACIONES

1. Regularizacion legal y cumplimiento normativo:
Gestionar de forma prioritaria los permisos faltantes:

Registro Sanitario (Ministerio de Salud)
Permiso Ambiental (MARN)
Licencia del Ministerio de Trabajo

Permiso de Bomberos

YV V VYV V V

Asignar un responsable de cumplimiento legal o contratar asesoria externa para
garantizar que la empresa mantenga al dia todas las obligaciones.
» Mantener un archivo fisico y digital con copias de todos los permisos para

inspecciones o auditorias.
2. Formalizacion contractual:

» Establecer contratos escritos con empleados, proveedores y clientes que definan
obligaciones, plazos, condiciones de pago y resolucion de conflictos.
» Disenar plantillas contractuales estandar adaptadas a cada tipo de relacion (laboral,

comercial, servicios).
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» Capacitar al personal administrativo sobre el manejo y archivo de contratos.
3. Documentacion y estandarizacion de procesos:

» Elaborar un manual de procesos operativos que describa paso a paso cada etapa
productiva, con diagramas de flujo y controles de calidad.

» Actualizar el manual periédicamente para incluir mejoras o cambios en la produccion.

» Integrar protocolos de seguridad e higiene en el manual para cumplir con normativas

y reforzar la confianza del cliente.
4. Prevencion de riesgos y proyeccion de crecimiento:

» Implementar un sistema de control y auditoria interna para verificar que todas las
areas operen bajo normativas vigentes.

» Planificar inversiones en infraestructura y seguridad que cumplan con los estandares
exigidos para exportar y participar en licitaciones.

» Desarrollar un plan de contingencia para evitar paros productivos ante inspecciones,

fallos técnicos o eventos climaticos.

MARKETING
OBSERVACION.
PUNTOS POSITIVOS.

Posicionamiento local y reconocimiento del nombre DYBAX CAFE:

A nivel comunitario y regional, el nombre DYBAX CAFE goza de cierta reputacion
por su origen artesanal, el cuidado en la elaboraciéon y la historia que respalda el
emprendimiento. Esto representa un valor importante para el marketing emocional y

narrativo de la marca.
Participacion en ferias y eventos comerciales:

La marca ha tenido presencia en actividades que permiten el contacto directo con

consumidores, lo cual refuerza su visibilidad y genera experiencias positivas. Estas acciones
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contribuyen al posicionamiento y son una buena base para escalar estrategias de promocion

mas amplias.
Uso del producto como herramienta de promocion:

La calidad sensorial del café (aroma, sabor, textura) se convierte en una poderosa
herramienta de publicidad. El "producto habla por si mismo", generando recomendaciones
boca a boca, que son efectivas para atraer nuevos clientes, especialmente en mercados

locales.

AREAS DE MEJORA.

Falta de estrategia de marketing digital estructurada:

Actualmente, no existe una planificacion clara de campafias en redes sociales, ni se
utilizan herramientas digitales como sitios web, tiendas en linea, email marketing o
publicidad pagada. Esta ausencia limita el alcance de la marca a nuevos mercados o publicos

mas jovenes y tecnologicos.
Promocion improvisada y sin planificacion anual:

Las acciones publicitarias se realizan de manera esporadica, sin una estrategia clara
de posicionamiento, ni objetivos medibles (como metas de alcance, interaccion o ventas).
Esto impide evaluar el impacto real del esfuerzo de promocion y dificulta el crecimiento

sostenido.
Identidad visual poco desarrollada y sin proteccion legal:

Aunque se reconoce la marca a nivel local, no se cuenta con un registro de marca ante
el CNR ni con un manual de identidad visual (colores, tipografia, logotipo oficial). Esta
debilidad impide fortalecer la imagen de marca y protegerla legalmente de imitaciones o usos

indebidos.
Dependencia exclusiva del boca a boca:

Si bien las recomendaciones son valiosas, no son suficientes para garantizar el

crecimiento de la empresa. Se necesita complementar con estrategias visuales, emocionales
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y digitales que permitan conquistar nuevos segmentos de clientes, especialmente fuera de su

entorno geografico inmediato.
Falta de presencia activa en redes sociales:

Aunque actualmente las redes sociales son uno de los principales canales de
comunicacién y promocién para negocios de alimentos y bebidas, DYBAX CAFE no
mantiene una presencia activa ni regular en estas plataformas. Esto reduce su visibilidad,
limita la interaccion con potenciales clientes y desaprovecha una via econémica y efectiva

para posicionar su marca, contar su historia y promover sus productos.
Revision del nombre de la marca para internacionalizacion:

Aunque “DYBAX CAFE” tiene reconocimiento local, se recomienda analizar
cuidadosamente su viabilidad para mercados internacionales. En algunos paises o culturas,
la palabra **** puede tener connotaciones negativas o poco profesionales. Antes de iniciar
procesos de exportacion o expansion internacional, seria conveniente realizar un estudio de
percepcion de marca y considerar la posibilidad de adaptar el nombre (manteniendo la

esencia) para asegurar aceptacion global y evitar malentendidos lingiiisticos o cultural.

RECOMENDACIONES.

1. Estrategia de marketing digital:

» Disefar un plan de marketing digital anual, con objetivos claros (alcance, ventas,
engagement) y campafias especificas para redes sociales, email marketing, publicidad
pagada y pagina web.

» Crear una tienda en linea para venta directa al consumidor, incluyendo opciones de
pago seguras y envios nacionales e internacionales.

» Usar herramientas de analisis (Google Analytics, Meta Business Suite) para medir y

ajustar las estrategias.
2. Planificacién y ejecucion de campafias

» Elaborar un calendario de marketing anual, que incluya promociones estacionales

(Navidad, Dia de la Madre, Dia del Café, etc.) y lanzamientos de nuevos productos.
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» Establecer indicadores de desempefio (KPIs) para evaluar el impacto de cada

campaifa y optimizar las inversiones publicitarias.
3. Identidad visual y proteccion legal:

» Registrar oficialmente la marca en el CNR para protegerla legalmente en el mercado
nacional y facilitar su defensa en el extranjero.

» Diseflar un manual de identidad visual, que incluya logotipo, paleta de colores,
tipografias y lineamientos para uso en empaques, redes sociales y publicidad.

» Actualizar el empaque y materiales publicitarios para transmitir una imagen mas

profesional y competitiva.
4. Diversificacion de canales de promocion:

» Complementar el boca a boca con campaias digitales, alianzas con cafeterias,
influencers gastrondmicos y medios especializados.

» Generar contenido de valor (videos de preparacion, historias del café, recetas, datos
culturales) para aumentar el engagement en redes sociales.

» Aprovechar las ferias y eventos para recopilar bases de datos de clientes y nutrir

campafas de email marketing.
5. Presencia activa en redes sociales:

» Publicar contenido con frecuencia establecida (minimo 3 veces por semana) en
Instagram, Facebook y TikTok, utilizando fotos y videos de alta calidad.

» Implementar campaiias de publicidad segmentada para llegar a publicos jovenes,
amantes del café de especialidad y compradores internacionales.

» Responder de forma 4agil a los mensajes y comentarios para mejorar la interaccion y

fidelizar clientes.
6. Revision estratégica del nombre para internacionalizacion:

» Realizar un estudio de percepcion de marca internacional para evaluar como se
interpreta “DYBAX CAFE” en distintos mercados.
» En caso de ser necesario, desarrollar una marca secundaria o adaptada para

exportaciones, manteniendo la esencia artesanal y la historia del café salvadorefo.



PLAN ESTRATEGICO

OBJETIVOS

Tabla 17

Objetivos Del Plan Estratégicos de DYBAX CAFE
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Objetivo Estratégico

Metas Especificas

Ampliar y diversificar los canales de venta mediante la
implementacion de nuevos puntos de distribucion a
nivel nacional, tanto en supermercados como en tiendas
especializadas, con el fin de incrementar la cobertura del

Mercado y mejorar la disponibilidad del producto.

Incorporar mas puntos de distribucion a nivel

nacional.

Maximizar las ventas de la empresa mediante la mejora
continua de las estrategias de distribucion y

comercializacion.

Crear un club de suscripciéon mensual de café.

Actualizar la infraestructura productiva de la empresa
mediante la  adquisicion de maquinaria de
procesamiento y empaque, con el proposito de aumentar
la eficiencia operativa y asegurar el cumplimiento
constante de los estandares de calidad exigidos por el

mercado.

Compra de maquinaria de procesamiento y

empaque.

Fortalecer la infraestructura tecnoldgica a través de la
implementacion de un sistema ERP y la optimizacion
del control de inventarios, para obtener una reduccion
en los costos operativos y una mejora en la eficiencia de

la empresa.

Implementar un sistema ERP.

Reducir costos operativos, por mercaderia dafiada

o vencida.
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Gestionar de manera prioritaria y eficiente la obtencion
de los permisos faltantes requeridos para la empresa,
con el proposito de asegurar el cumplimiento
normativo, evitar sanciones y garantizar la continuidad

operativa de todas las areas del negocio.

Gestionar los permisos faltantes:

- Registro sanitario (Ministerio de Salud).
- Permiso Ambiental (MARN).
- Licencia del Ministerio de Trabajo.

- Permiso de Bomberos.

Implementar el sistema de facturacion electronica en la
empresa, con el fin de cumplir con la normativa fiscal
vigente, optimizar los procesos administrativos y

mejorar la eficiencia.

Implementar el sistema de facturacion

electronica.

Implementar y asegurar la formalizacion contractual de
las relaciones laborales y comerciales de la empresa,
mediante la elaboracion y firma de contratos escritos
con todos los empleados y proveedores, con el fin de
garantizar la seguridad juridica, la transparencia y el

cumplimiento normativo.

Establecer contratos por escritos con empleados

y proveedores.

Fortalecer las competencias del personal administrativo

mediante la implementaciéon de programas de

capacitacion continua, con el fin de mejorar la eficiencia
operativa, la calidad del servicio y el cumplimiento de

los procesos internos de la empresa.

Capacitar al personal administrativo.

Mantener una presencia activa y dindmica en redes

sociales, mediante la publicacion constante de

contenido relevante y la atenciéon oportuna a los

mensajes y comentarios, con el fin de fortalecer la

Publicar contenido con frecuencia establecida.

Responder de forma agil a los mensajes y

comentarios.




71

comunicacion y fidelizar a los clientes reales y

potenciales.

Impulsar la transformacion digital de la empresa
mediante la creacidon y puesta en marcha de una tienda
en linea que permita comercializar productos
directamente al consumidor final, mejorando asi la

competitividad en el mercado.

Crear una tienda en linea.

Consolidar la identidad visual de la empresa y proteger
legalmente la marca mediante su registro en el CNR,
asegurando el reconocimiento formal, la exclusividad
de uso y el respaldo juridico necesario para su

posicionamiento en el mercado.

Registrar oficialmente la marca en el CNR.

Fuente: Elaboracion propia.



PLAN ESTRATEGICO

Tabla 18

PLAN ESTRATEGICO A CORTO PLAZO (MENOS DE SEIS MESES)

ACCION AREA RESPONSABLE INDICADOR FECHA FECHA
TENTATIVA | TENTATIVA
DE INICIO DE
FINALIZACION
Crear un club de | Producto e Gerente General | 75 suscripciones | 01/01/2026 31/03/2026
suscripcion de café, e Encargado del estimadas.
desarrollando un departamento de | 25 del plan bésico.
sistema de suscripcion ventas 25 del plan
mensual para clientes. intermedio
25 del plan Premium.
Establecer contratos | Operaciones e Gerente General | Obtener que el 100% | 01/01/2026 01/03/2026
por  escritos  con e Sub Gerente de los empleados
empleados y cuenten con contrato

proveedores, con el fin

de  garantizar la

por escrito firmado y
archivado en sus

expedientes.
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seguridad juridica de

la empresa.

Implementacion  de
programas de
capacitacion continua
para el  personal

administrativo.

Operaciones

Gerente General

Aumento de un 15%
en la productividad y
eficiencia de los

empleados.

05/02/2026

06/02/2026

Publicar contenido con
frecuencia establecida
en redes sociales y
responder de forma
agil a los mensajes y

comentarios.

Marketing

Gerente General

Sub Gerente

Aumentar en un 25%
la interaccién con los
clientes reales 'y
potenciales de la

empresa.

01/04/2026

30/04/2026

Registrar oficialmente

la marca en el CNR.

Marketing

Gerente General

Cumplimiento  del
100% de los
requisitos legales
establecidos por el
CNR para el registro

de la marca.

01/01/2026

31/01/2026

73

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla #19

PLAN ESTRATEGICO A MEDIANO PLAZO (ENTRE SEIS MESES Y 2 ANOS)

ACCION AREA RESPONSABLE INDICADOR | FECHA FECHA

TENTATIVA | TENTATIVA DE
DE INICIO FINALIZACION

Adquirir magquinaria | Producto e Gerente Aumento de un | 01/02/2026 01/10/2026

especializada  para el General 30% en la

procesamiento y empaque e Encargado del | eficiencia en el

de productos, con el fin de departamento | area de

aumentar la  eficiencia de empaquetado.

operativa. empaquetado

Disefiar e implementar un | Administracion e Gerente Disefio e | 01/01/2026 31/12/2026

plan estratégico integral que General implementacion

defina los objetivos y del 100% del plan

acciones de la empresa, con estratégico

el proposito de orientar el integral.

crecimiento y mejorar la

toma de decisiones.
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Implementar un sistema | Administracion Gerente Reducir la perdida | 01/01/2026 31/12/2026
ERP y un mejor control de General por mercaderia

inventarios, con el proposito Sub Gerente dafiada o vencida

de obtener una reduccion en en un 10%.

los costos operativos y una

mejora en la eficiencia de la

empresa.

Implementar el sistema de | Administracion Gerente Implementacion 01/01/2026 01/08/2026
facturacion electronica en la General del proceso de

empresa, con el fin de Sub Gerente factura electronica.

cumplir con la normativa

fiscal vigente

Impulsar la transformacion | Marketing Gerente Registrar un | 01/03/2026 31/11/2026
digital de la empresa General aumento en las

mediante la creacion y
puesta en marcha de una

tienda en linea.

Encargado del
departamento

de ventas

ventas del 15%,
tras la apertura de

la tienda en linea.

Fuente: Elaboracion Propia




Tabla 20

PLAN ESTRATEGICO A LARGO PLAZO (MAS DE 2 ANOS)
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prioritaria los permisos
faltantes del negocio
para asegurar asi el
cumplimiento
normativo.

- Registro sanitario

(Ministerio de Salud)

de los permisos

faltantes.

ACCION AREA RESPONSABLE INDICADOR FECHA FECHA
TENTATIVA TENTATIVA, DE
DE INICIO FINALIZACION

Ampliar la red de | Producto e Gerente General | Incremento de un | 01/01/2026 31/01/2028

distribuciéon a  nivel e Encargado del | 15% en los

nacional mediante la departamento de | ingresos a través

incorporacion distribucién de los nuevos

progresiva de nuevos canales de venta.

puntos de venta 'y

alianzas estratégicas.

Gestionar de manera | Operaciones e Gerente General | Obtener el 100% | 01/01/2026 31/12/2028




- Permiso Ambiental
(MARN)

- Licencia del
Ministerio de Trabajo

- Permiso de Bomberos

Fuente: Elaboracion Propia



Tabla 21

PRESUPUESTO DE IMPLEMENTACION

tramites legales.

Plazo Accion Propuesta Plan de Accion Costo Estimado
Corto Plazo Crear un club de suscripcion de café, Desarrollo web/app basica - $2,500
desarrollando un sistema de suscripcion Logistica de entregas - $1,000
mensual para clientes. Disefio y publicidad inicial - $500
Corto Plazo Establecer contratos por escritos con Honorarios legales - $1,000
empleados y proveedores, con el fin de Papeleria administrativa - $200
garantizar la seguridad juridica de la
empresa.
Corto Plazo Implementacion ~ de  programas  de Talleres externos/seminarios - $1,500
capacitacion continua para el personal Capacitaciones internas
administrativo. - $1,000
Corto Plazo Publicar contenido con frecuencia Creacion de contenido - $2,400
establecida en redes sociales y responder de grafico y audiovisual Salario por
forma agil a los mensajes y comentarios. Community manager parcial 6 meses
Corto Plazo Registrar oficialmente la marca en el CNR. Tasas oficiales de registro y - $500
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Costo Total $ 10,600.00
Mediano Plazo | Adquirir maquinaria especializada para el Tostadora industrial + - $15,000
procesamiento y empaque de productos, con selladora
el fin de aumentar la eficiencia operativa. Equipo de empaque - $10,000
Mediano Plazo | Implementar un sistema ERP y un mejor Software ERP - $8,000
control de inventarios, con el propodsito de
obtener una reduccion en los costos capacitacion y licencias. - $4,000
operativos y una mejora en la eficiencia de la
empresa.
Mediano Plazo | Implementar el sistema de facturacion Software  autorizado  por - $1,500
electronica en la empresa, con el fin de Hacienda
cumplir con la normativa fiscal vigente Capacitacion. - $1,000
Mediano Plazo | Impulsar la transformacion digital de la Desarrollo web profesional - $4,000
empresa mediante la creacién y puesta en con cobros en linea.
marcha de una tienda en linea. Marketing digital inicial - $2,000
Costo Total $ 45,500.00

Largo Plazo

Ampliar la red de distribucion a nivel
nacional mediante la incorporacion
progresiva de nuevos puntos de venta y

alianzas estratégicas.

Adecuacion y logistica de 3

puntos de venta

$ 10,000 (c/u)
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Largo Plazo Gestionar de manera prioritaria los permisos

faltantes del negocio para asegurar asi el

cumplimiento normativo. » Tasas de tramites y asesoria - §$3,500
- Registro sanitario (Ministerio de Salud) legal aproximada.
- Permiso Ambiental (MARN)
- Licencia del Ministerio de Trabajo
- Permiso de Bomberos
Costo Total $ 33,500.00
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 22
IMPACTO ECONOMICO — MODELO DE SUSCRIPCION DE CAFE (Proyeccidn)
PLAN Enero Febrero Marzo SUB-TOTAL
Bésico $30x25=%750 $ 750 $ 750 $5,125
Intermedio $55x25=%1,375 $ 1,375 $ 1,375 $5,125
Premium $ 120 x 25 = 3,000 $ 3,000 $ 3,000 $5,125
TOTAL (POR 3 MESES) $ 15,375

Fuente: Elaboracion propia.
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CONCLUSIONES

El desarrollo de este trabajo ha permitido analizar de manera integral la situacion actual de
DYBAX CAFE, evaluando tanto sus capacidades internas como los retos y oportunidades del
entorno competitivo. A través del estudio se identificaron elementos clave como su trayectoria de
mas de seis décadas, su identidad artesanal y la amplia variedad de productos que ofrece, lo que

constituye una base sélida para su posicionamiento en el mercado.

Se concluye que DYBAX CAFE cuenta con una propuesta de valor diferenciada,
respaldada por la calidad de su café y una conexion auténtica con sus raices locales. Su imagen
artesanal, combinada con un catalogo diversificado de productos, le permite destacar frente a la

competencia y captar el interés de consumidores que valoran la tradicion y el origen del producto.

Se identifican areas de mejora que deben ser atendidas para garantizar un crecimiento
sostenible, entre ellas la necesidad de modernizar procesos productivos, fortalecer la presencia
digital y optimizar la gestion interna. La incorporacion gradual de tecnologia, asi como la

capacitacion constante del personal.

Asimismo, la utilizacion de estrategias de marketing digital y la implementacion de nuevos
modelos de negocio, como suscripciones y servicios B2B, pueden generar ingresos recurrentes y
ampliar la base de clientes. Esto, acompanado de una comunicacion més efectiva de las practicas

sostenibles y del café organico, reforzara la identidad y reputacion de la marca.

En conclusion, DYBAX CAFE es una empresa con gran potencial de crecimiento, cuya
combinacion de experiencia, tradicion y apertura a la innovacidén puede consolidarla como un
referente del café de especialidad en el mercado nacional. Con una planificacion estratégica clara
y un enfoque en la diferenciacion, podré fortalecer su competitividad y asegurar su sostenibilidad

en el mediano y largo plazo.
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MANUAL DE PROCESOS

Empresa: DYBAX CAFE de Perquin, El Salvador

Area: Ventas y Operaciones
OBJETIVO

Establecer los pasos estandarizados para la recepcion, almacenamiento, venta y control
de productos de DYBAX CAFE, asegurando calidad, frescura, servicio al cliente y correcto

cierre de operaciones.
ALCANCE

Este manual aplica a todo el personal de bodega, atencién al cliente, caja y supervision

en tiendas fisicas y pedidos a domicilio.

PROCESOS

En esta seccion se describen de manera clara y ordenada los procedimientos operativos que
debe seguir el personal de DYBAX CAFE para garantizar la correcta recepcion, almacenamiento,

exhibicion, venta, gestion de devoluciones y cierre diario de operaciones.

+ Cada proceso se presenta en dos partes:
v Pasos: indican el orden 16gico de actividades a realizar para cumplir con el procedimiento.
v Diagrama de flujo: representacion grafica que muestra de forma visual como se

desarrollan las actividades, facilitando su comprension y ejecucion.

El cumplimiento de estos procesos asegura:
La calidad del producto desde su llegada hasta su venta.
Un servicio al cliente eficiente y cordial.

El control del inventario y de las finanzas diarias.

N RN =

Una operacion organizada y segura al final de cada jornada.
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3.1 Recepcion de café en la tienda.

Pasos:

1. Inicio:
El proceso comienza cuando llega un cargamento de materia prima a las instalaciones de la

empresa.

2. Recepcion de materia prima:
El personal encargado recibe fisicamente el cargamento, ubicandolo en el area destinada para

su revision.

3. Revisar y contar mercaderia:
Se realiza una inspeccion para verificar que la cantidad recibida coincida con lo solicitado y

que la materia prima esté en buen estado.
Se cuenta cada unidad o saco.
Se revisa la integridad del empaque y la calidad del producto.

4. (Esta bien? (Punto de decision):

Si la mercancia cumple con los estdndares: Se contintia con el siguiente paso.

Si presenta problemas (dafios, faltantes, producto incorrecto): Se activa la accion de regresar

mercancia al proveedor.

5. Firmar y sellar de recibimiento:
Una vez confirmada la recepcion, el encargado firma y sella la guia o documento de

recepcidn, dejando constancia oficial.

6. Acomodo y almacenamiento de materia prima:
La mercancia se traslada al area de almacenamiento, siguiendo las normas de organizacion y

conservacion, hasta que sea utilizada en el proceso productivo.



Diagrama de Flujo: Recepcion de café en la tienda.
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3.2 Exhibicion de producto.
Pasos:

1. Inicio:

El proceso comienza cuando llega el pedido al punto de venta.

2. Recepcion en punto de venta:

El personal recibe fisicamente los productos entregados por el proveedor o la bodega central.

3. Cantidad correcta (Punto de decision):

Si la cantidad coincide con la orden: se continua con la revision de empaque y estado.
Si hay diferencias: se notifica y ajusta el pedido con el proveedor o area responsable.

4. Revision de empaque y estado:

Se inspecciona que los empaques estén completos, sin dafios y que el producto conserve su calidad.

5. Empaque en buen estado (Punto de decision):

Si el empaque esta correcto: el producto contintia en el flujo.
Si esta dafiado: se procede a pre-retirar el producto para evitar su colocacion.

6. Limpieza del espacio:
Antes de colocar el producto, se limpia y prepara el area para asegurar condiciones de higiene y

presentacion.

7. Colocacion del producto:

El articulo se ubica en el espacio designado siguiendo el plan de exhibicion.

8. Colocacion de precios y etiquetas:

Se agregan o actualizan etiquetas y precios visibles para el cliente.

9. Verificacion final:
Se revisa que el producto esté bien exhibido, con informacidn correcta y en buen estado antes de

la apertura o durante el servicio.

10. Final:

El proceso termina con el producto listo para la venta al publico.



Diagrama de Flujo: Exhibicion de producto.
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3.3 Exhibicion por Fecha de Vencimiento

Pasos:

1. Colocar en exhibicion los productos con fecha mas proxima de vencimiento al frente:
Al organizar los estantes, los productos que venceran primero se colocan en la parte frontal.

Esto facilita que el cliente adquiera primero los productos mas proximos a caducar, evitando
pérdidas por vencimiento.

2. Revisar diariamente para rotar mercancia:
Cada dia, antes de abrir o durante la jornada, se revisan las fechas de vencimiento.

Si hay productos mas antiguos en la parte de atras, se mueven al frente para mantener la rotacion
(método PEPS: Primero en Entrar, Primero en Salir).

3. Retirar productos vencidos o dafados:
Si se detecta un producto vencido o con empaque dafiado, debe retirarse de inmediato.

Se registra como baja de inventario y se gestiona segun la politica interna (desecho, devolucién a
proveedor, etc.).



Diagrama de Flujo: Exhibicion por Fecha de Vencimiento:
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3.4 Proceso de Venta — Protocolo de Atencion al Cliente

Pasos:

1. Saludar cordialmente:

Recibir al cliente con una sonrisa, tono de voz amable y lenguaje corporal abierto.
Ejemplo: "Buenos dias, bienvenido a DYBAX CAFE, ;c6mo esta hoy?"
Este paso crea una primera impresion positiva y genera confianza.

2. Identificar necesidades:

Escuchar activamente al cliente para saber qué busca.
Hacer preguntas abiertas: " Prefiere café molido o en grano?", ";Qué cantidad desea?".
Este paso asegura que la oferta se ajuste a lo que el cliente realmente quiere.

3. Presentar opciones y asesorar:

Mostrar los productos disponibles y explicar sus caracteristicas: tipo de café, origen, aroma,
intensidad, empaque.
Resaltar beneficios y promociones actuales.
El objetivo es ayudar al cliente a tomar una decision informada.

4. Confirmar compra:

Verificar que el cliente esté de acuerdo con el producto y cantidad seleccionada.
Ejemplo: "Entonces, ;se llevara el paquete de café especial molido de 500 g?"
Evita errores en el pedido y permite ajustes antes de cobrar.

5. ¢Preguntar?
Ticket o Facturas

6. Cobrar y entregar producto:

Procesar el pago de forma eficiente (efectivo, tarjeta, transferencia).
Entregar el producto con cuidado, revisando que el empaque esté en buen estado.

7. Agradecer y despedir:

Reconocer la preferencia del cliente y motivarlo a regresar.
Ejemplo: "Muchas gracias por su compra, esperamos verlo pronto."

Refuerza la fidelidad y mejora la experiencia de compra.



Diagrama de Flujo- Proceso de Venta- Protocolo de Atencion al Cliente.
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3.5 Producto Daiiado y Devolucion/Nueva Entrega
Pasos:

1. Inicio:

El proceso comienza cuando un cliente solicita la devolucion de un producto.

2. Cliente solicita devolucion:

El cliente comunica su intencion de devolver un articulo, ya sea por defectos, inconformidad
o cualquier otro motivo permitido.

3. Verificar motivos y condiciones de devolucion:

El personal revisa las razones y comprueba si se cumplen los requisitos establecidos en la
politica de devoluciones (por ejemplo: tiempo limite, estado del producto, comprobante de
compra).

4. (Cumple politicas de devoluciones? (Punto de decision):

Si cumple: se continda con el siguiente paso.

No cumple: se rechaza la solicitud y se explica claramente al cliente el motivo.

5. Cliente entrega producto:

El cliente entrega fisicamente el articulo para su revision.

6. Inspeccionar estado del producto:

Se verifica que el producto esté en condiciones aceptables (por ejemplo: sin uso excesivo, con
empaque original, sin dafios no atribuibles a fabricacion).

7. ¢Producto en buen estado?

Si esta en buen estado: se procesa el reembolso o reemplazo.

No esta en buen estado: se rechaza la devolucion, explicando al cliente el motivo.

8. Procesar reembolso o reemplazo:

Dependiendo del acuerdo, se realiza el reembolso del dinero o se entrega un nuevo producto.

9. Actualizar inventario:

Se registra el movimiento en el sistema, ajustando existencias y registros de devoluciones.

10. Cierre y fin:

El proceso finaliza una vez completado el tramite y el cliente recibe respuesta definitiva.



Diagrama de Flujo: Producto Dafiado y Devolucion/Nueva Entrega
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3.6 Cierre del Dia

Pasos:

1. Contar efectivo y cuadrar caja con ventas registradas:

Al final de la jornada, se cuenta todo el dinero en efectivo de la caja.
Se compara con el total de ventas registradas en el sistema o en el reporte de caja.
Si hay diferencias, deben anotarse y justificarse antes de continuar.

Esto asegura que las ventas y el efectivo coincidan, evitando pérdidas o errores contables.

2. Guardar dinero en caja de seguridad:
El efectivo contado se deposita en la caja fuerte o caja de seguridad designada por la empresa.
Este procedimiento protege los ingresos y reduce el riesgo de robos.

Se debe llevar un registro de quién depositd y a qué hora.

3. Revisar inventario y registrar bajas
Verificar cuantos productos quedan en existencia.
Anotar las “bajas” o salidas por ventas, devoluciones o productos dafiados.

Este control permite mantener actualizado el inventario y planificar nuevos pedidos.

4. Apagar equipos y asegurar instalaciones:
Apagar luces, computadoras, maquinas de café y otros equipos eléctricos.
Cerrar bien puertas y ventanas, asegurando candados o sistemas de alarma.

Este paso protege las instalaciones y el equipo de trabajo fuera del horario laboral.



Diagrama de Flujo: Cierre del Dia
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