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Capítulo 1.  Naturaleza del Proyecto

Todo proyecto o empresa nace con una idea o un sueño, originada por un 

emprendedor y visionario. Así antes de iniciar cualquier proyecto o empresa es 

necesario definir de forma clara y concisa la idea del proyecto, así como las metas 

a lograr, de ahí surge una misión y una visión para lograr alcanzar las ideas

originales del proyecto. 

En este trabajo se realizó una simulación de pasos a seguir para lograr dar forma e 

inicio a una nueva empresa, comercializadora  de café en la zona de Grecia. Y 

como toda empresa surge con una idea, a continuación presentamos la lluvia de 

ideas para conseguir implantar una nueva organización.

1.1. Lluvia de Ideas.

Cuadro #1 
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Fuente: Esta lluvia de ideas fue realizada el 17 de enero del 2005, entre Carlos Andrés Salazar, Rosanette Hidalgo Muñoz y

Randall Salazar. Esta es la primera vez en que nos reunimos para poner por escrito algunas de nuestras ideas o planes que

tenemos en mente para desarrollar nuestro proyecto empresarial. 

1.2   Criterios 

Cuadro #2 

Fuente: Elaboración propia.

Este es el cuadro comparativo entre los criterios a evaluar versus las opciones de 

productos, conceptos desarrollados en la lluvia de ideas anterior.

Como se demuestra en el cuadro, la idea con mayor puntaje es la idea de desarrollar 

cafés con sabores propios. Esta novedad busca ofrecer a nuestros clientes bebidas con

base en café, con sabores originales como otra alternativa al café clásico. 

La elaboración de estos cafés se desarrollará en su primera fase de forma artesanal,

para conocer los gustos y preferencias de los consumidores e ir educando en una 

cultura e identificación mayor sobre el consumo del café. 

1.3.   Justificación de la Empresa. 

Tradicionalmente Costa Rica ha sido un productor de café de muy buena calidad, y ha 

logrado vender el café en grano a buenos precios en los mercados internacionales; sin 

embargo a raíz de la entrada a escena de nuevos competidores en la producción de 

café, los precios internacionales se han visto disminuidos, así que los productores

nacionales deben dar un mayor valor agregado al tradicional grano de oro para hacer

de esta actividad agrícola un negocio rentable. Como miembros de una familia de 

cafetaleros, se decidió iniciar un proyecto empresarial de largo plazo, el cual iniciará 

generando un canal de distribución para el producto, como lo es una cafetería donde se
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logre interactuar con los consumidores de forma directa, y conseguir (por medio de este 

laboratorio social)  conocer aún mejor los gustos y preferencias de los clientes.

En la zona no existe un lugar de comercialización de bebidas basado en café en la cual

se manejen marcas o sabores de café propios, así que nuestra propuesta genera una 

nueva opción para los consumidores de la zona, en un ambiente agradable cómodo y

donde se entregue un servicio de primera clase a los consumidores. 

1.4.   Nombre de la Empresa

Cuadro #3 

Fuente: Elaboración propia.

Este cuadro presenta ocho posibles nombres para la cafetería; y se utilizan los 

atributos expuestos por Alcaraz, para la valoración del  nombre del local.

La valoración de los atributos  da como primera opción de nombre “COFFE REPUBLIC” 

así que la nueva empresa será denominada de esa forma.

El nombre  gusta y representa las ideas y formas que debe tener la nueva empresa, 

basando el estilo  de vida en el café, al igual que sucede en un estado, nación o 

república de ahí la búsqueda de la idea central de comparar al café, con nuestra propia 

república.

®
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1.5.   Tipo de Empresa (Giro): 

La empresa  “Coffe Republic” es una empresa perteneciente a la Industria 

restaurantera. Enfocada a la elaboración (artesanal) y comercialización de sus propios 

sabores de bebidas basándose en café. 

1.6.   Tamaño y ubicación: 

La empresa nace como micro empresa, ya que contará con 5 empleados; y se ubicará 

en un local propio en el distrito central del cantón de Grecia. 

1.7.   Misión y Visión 

Misión

Atender a  clientes de forma personalizada y poder ofrecerles una amplia variedad de 

sabores de cafés compuestos con ingredientes de primera calidad, para asegurar la 

satisfacción total por parte de nuestros clientes. 

Visión

Convertir a Coffe Republic en el principal comercializador  de productos elaborados 

basándose en café de la zona occidental del Valle Central por medio del valor 

agregado.

1.8.   Objetivos 

1.8.1. Corto Plazo (1 año) 

- Darse a conocer en la zona de occidente como el café número 1 en 

sabores y atención al cliente.

- Obtener utilidades positivas en el primer año de actividad. 

- Trabajar con costos de operación inferiores en un 5% a los de la 

Industria.
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- No trabajar ningún producto que no garantice un margen bruto de 

contribución del 30%. 

- Crear una base de datos de los clientes, para administrar y desarrollar 

un CRM. 

1.8.2. Mediano Plazo (1 a 5 años) 

- Desarrollar una marca de café propia. 

- Desarrollar mecanismos o fórmulas para asignar un valor a la marca en 

los estados financieros y ser un objetivo mensurable al mediano plazo. 

- Patentizar sabores y fórmulas exclusivas. 

- Reportar durante los próximos cinco años fiscales, un retorno sobre la 

inversión superior a la tasa básica pasiva del mercado del año 

respectivo.

1.8.3. Largo Plazo (5 a 10 años) 

- Poseer  cuatro locales comerciales iguales en diferentes puntos 

estratégicos del Valle Central.

- Abrir dos Coffe Republic en  Nicaragua y Panamá. 

1.9.   Ventajas Competitivas: 

Sabores y presentaciones únicos y exclusivos para los clientes de Coffe Republic. 

Variedad en las formas y tamaños de las presentaciones. Esto para la búsqueda del 

desarrollo de la marca, love markets. 

Bajos costos de operación para asegurar márgenes de contribución del producto  

superiores al que existe en la industria. 

Utilización de un CRM, para conocer a los clientes y saber que es lo que buscan. 
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1.10.   Distingos Competitivos: 

Ambiente agradable y con el mejor servicio para todos los clientes.

Sillones y sillas cómodas y confortables. 

Libertad para leer periódicos y/o revistas proporcionados por Coffe Replubic. 

Venta de artículos o souvenir con la marca Coffe Republic. 

Música en vivo, recitales de poesía, tertulias, actividades literarias. 

Utilización de la tecnología para promocionar el lugar o actividades, ejemplos el uso de 

correos electrónicos y demás. 

1.11.   Análisis de  la Industria: 

HISTORIA DE CAFÉ EN COSTA RICA. Fuente ICAFE. 

Se vivía la última década del siglo XVIII, cuando llegó el café a Costa Rica. Así se 

menciona en una carta que le remitió el comerciante panameño Agustín de Gana al 

Gobernador de Costa Rica, don José Vásquez y Téllez, donde le advierte el envío de 

dos libras de café.

Es el cura Félix Velarde quien ha recibido de la historia el título de primer cultivador de 

café, y es bien sabido que en su testamento, en 1816, hace referencia a que posee un 

solar sembrado con esa planta. Según la tradición, legó las semillas entre los vecinos y 

los invitó a sembrarlas. Debió haber sido importante su impulso, porque ya en 1820 se 

registra la primera exportación de un quintal de café, hecha a Panamá.

Ya para 1832 el café era exportado a Chile, por un comerciante alemán residente en 

Costa Rica llamado Jorge Stiepel. En ese país del sur, sé reempacaba y se vendía en 

Inglaterra bajo el nombre de “Café chileno de Valparaíso”. 

Mientras tanto, productores visionarios, entre quienes la historia menciona a Mariano 

Montealegre como el principal impulsor del cultivo entre 1830 y 1840, decidieron tomar 

en sus manos, la exportación directa a Inglaterra. La primera vez, en 1843, gracias al 

capitán del barco inglés El Monarca, 5.505 sacos de cien libras fueron llevados a 

Europa.

De esta forma se inició el romance entre el café y nuestra hermosa Costa Rica. 



En los últimos años los precios del café se han visto afectados por la sobre oferta del 

producto lo que ha afectado en gran medida a nuestros productores, y las industrias

que viven del café directamente; sin embargo algunos productores e industriales  han 

desarrollado al tradicional grano de oro en un producto final con un alto valor agregado,

este el caso de Café Britt que no sólo ha dado un alto valor agregado a su producto 

sino que lo ha combinado con otra industria de éxito como es el turismo; relacionado al 

valor tradicional del café, un caso similar es el de

Ambas empresas han sido las principales compañías en desarrollar este mercado. 

Estas compañías han tenido éxito en la comercialización de este producto, y han 

mantenido un margen participación del mercado muy importante. Así nuestra idea 

empresarial va encaminada a la creación de un lugar de encuentro entre el productor 

de café y el cliente final. 

En la zona de ubicación del café (Grecia) existen solamente tres cafeterías, de las 

cuales dos son administradas por una misma persona (mismo enfoque gerencial) Se 

percibe un mal servicio al cliente en el trato del personal hacía el cliente; no se 

conceden pedidos especiales de ningún tipo, e incluso los muebles son poco

confortables.

Existe la opción de la apertura próximamente  de un centro de entretenimiento para 

jóvenes en la zona, sin embargo la industria alimenticia se desarrollara más en el 

segmento de comidas rápidas. 

1.12.   Productos o servicios de Coffe Republic. 

Los productos de Coffe Republic son únicos y elaborados con los mejores ingredientes 

para lograr ofrecer al cliente un producto final con un alto valor agregado y de primera 

calidad.

El lograr crear, desarrollar y mantener sabores cada vez mejores para los clientes. 

El servicio al cliente será la base para desarrollar los productos, ya que la atención 

personalizada que se pretende ofrecer a cada cliente será nuestra carta de 

presentación y principal medio de publicidad. Muebles cómodos e implementación de 

servicios extra como el uso de Internet inalámbrico, utilizar periódicos o revistas, e

11



12

incluso organizar concurso de intercambio de literatura, catar cafés o las mejores 

recetas en repostería. 

Los productos de Coffe Republic estarán identificados con nuestra propia marca. 

1.13.   Calificaciones del emprendedor para entrar al área: 

Fuertes Deseos de superación. 

Conocimiento técnico y académico en el área de administración financiera. 

Experiencia en el área de comercio y servicio al cliente. 

Conocimiento del mercado meta y la zona. 

1.14.   Apoyos Básicos: 

Contador:  Lic. Berman Rodríguez  CPA.   Consultores Griegos S.A.  Cel. 817-0163 

Abogado:  Lic. Rogér Adriano Bogantes. / Lic. José Eduardo Bogantes.  

Tel. 494- 7838 / 825-4102 

Agencia de Seguros:  Uniseguros.  

Contacto: Edgar Miranda.   Tel.494-1908 

Técnico especialista: Lic. Nadia Ramírez  

Tecnóloga de Alimentos.  Tel. 494-0221 

Diseño y publicidad:  Luis Andrés Ramírez. 

Publicista JBQ.  Tel.444-3479 

Otros:   Cámara de Comercio de Grecia. 

Se buscaran alianzas estratégicas con otros comercios de la zona, para la elaboración 

de promociones o actividades especiales.  
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CAP II.  El Mercado 

2.1.   Objetivos de Mercadotecnia 

2.1.1. Corto Plazo (1 año): 

- Tener una participación del mercado en la zona del cantón de Grecia 

del 50%. 

- Iniciar desde el primer día con la recolección de los datos de los clientes 

para completar la base de datos que alimentará al CRM. 

- Posicionar la marca Coffe Republic entre los consumidores de nuestro 

café, para lograr estar en él TOP of mind del consumidor. 

- Enviar publicidad por correo electrónico  al 100% de los clientes con 

cuentas de correo registrados en nuestro CRM. 

2.1.2. Mediano Plazo (1 a 5 años): 

- Crecer un 10% las ventas anuales en colones cada año, por medio de 

la implementación de nuevos sabores y mejorando el servicio. 

2.1.3. Largo Plazo (5 años a 10 años): 

- Desarrollar la marca Coffe Republic en todo el Valle Central, por medio 

de publicidad directa al consumidor y ampliando las operaciones por 

medio de más puntos de ventas. 

2.2.   Investigación de Mercado: 

2.2.1.  Tamaño de Mercado. 

A continuación se adjunta el Censo Nacional realizado por el Instituto Nacional de 

Estadísticas y Censos de Costa Rica INEC, en donde se determina el tamaño de la 

población del cantón de Grecia, lugar donde se desarrollará la implantación de 

empresa.



2.2.2.  Población Total, Grecia.

Cuadro # 4 

Fuente: INEC. Censo Nacional. 1 de Julio 2005

La población total del cantón de Grecia es de 72,015 personas, de las cuales 48 mil 

personas son mayores de 15 años (Fuente INEC), de esas 48 mil personas son 3,640 

personas mayores de 65 años, los cuales no son clientes meta de nuestro negocio. Así 

nos restan 44 mil posibles clientes potenciales de COFFE REPUBLIC.

En el  segmento socioeconómico del mercado meta al cual queremos llegar en el corto

plazo, es  a los miembros de la clase media, media alta y alta, con ingresos mínimos

anuales de 3 millones de colones; con niveles de educación universitaria. El tamaño de 

esta población según el estudio del INEC de julio 2005 es de 20 mil posibles

consumidores.
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2.2.3.   Mercado Potencial 

Gráfico # 1 

Fuente: INEC. Censo Nacional. 1 de Julio 2005

125.000 consumidores

Mercado Potencial Sarchí y Naranjo

70.105 consumidores

Mercado Potencial 
Total población Grecia

Mercado Potencial
Área de Influencia

20.000 consumidores

2.2.4.  Características del Mercado:

Lo que se busca como características principales en los consumidores de los

productos son personas con poder adquisitivo medio alto, que hayan tenido la 

posibilidad de conocer cafeterías finas y de prestigio en el ámbito internacional. 

Que sean exigentes con el servicio brindado y deseen recibir un alto servicio al cliente y

lo sepa valorar. 

Conocedores o deseosos de conocer sobre como degustar un café de alta calidad. 
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Escolaridad colegial y universitaria. 

Personas con  acceso a Internet para utilizarlo como otro medio alternativo de 

comunicación directa con los clientes por medio del correo electrónico. 

2.2.5.  Cuadro de Población Total y con Capacidad Adquisitiva 

Cuadro # 5.

Cantón
Población

Total
Pobres % No Pobres %

203 Grecia             72,015       14,403 20%            57,612  80%

Fuente. INEC. Censo Nacional. 1 Julio 2005 

El mercado está compuesto por 57 mil personas,  que están fuera de la línea de 

pobreza en la zona, y esa población es parte de la que buscamos acercar a nuestro 

negocio, además debe considerarse la cantidad de personas que vivan en la ciudad de 

Grecia y alrededores. 

2.2.6.  Demanda Potencial: 

2.2.6.1. Corto Plazo (1 año): 

- La compañía tendrá que cubrir el 20% del mercado, así que tendrá que 

vender por mes 8,600 litros de café por mes. 

2.2.6.2. Mediano Plazo (1 a 5 años): 

- Obtener un crecimiento del 3% en la demanda de los productos de 

Coffe Republic. 

2.2.6.3. Largo Plazo (5 a 10 años) 

- En este período la operación crecerá y el mercado potencial se triplicará 

para la compañía, así que el mercado a cubrir será tres veces más 

grande.



2.2.7.  Estudio de la Participación de la competencia en el mercado: 

Cuadro #6. Estudio de Participación.

Fuente: Elaboración propia.

La percepción es que el líder de la industria es Café de Las Delicias, pero en la 

encuesta realizada para este estudio veremos los datos de forma realista. 

2.3.   Estudio de Mercado

2.3.1.  Definición de acuerdo con el cliente,

La empresa, ofrece: 

Sabores únicos y de excelente calidad, elaborados con unos de los principales

productos del país. 

Satisfacer  los deseos de los clientes. 

Innovación y desarrollo de nuevos sabores que los clientes deseen o sugieran. 

Información importante  para la empresa sobre nuestros clientes: 

¿Quiénes son clientes potenciales?

¿Cuánto café consumen por día. ? 

¿Cuánto les importa los servicios versus precios. ? 

¿Cómo quieren ser atendidos y el servicio que esperan al entrar a Coffe Republic? 

¿Cuánto están dispuesto a pagar por una taza de café de primera calidad? 
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¿Qué tanto conocen de los procesos productivos del café. ? 

2.3.2.  ENCUESTA

La aplicación de este instrumento será fundamental para el soporte técnico de la 

apreciaciones del mercado. Los resultados los veremos más adelante. 
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2.3.3.  Aplicación de la Encuesta: 

La encuesta se aplicó a personas entre 15 y 40 años de edad que se encontraban 

circulando en la vía publica, en los alrededores del parque de Grecia, el mercado 

municipal y la Iglesia, dicha encuesta se realizó entre el 18 de Febrero y 2 Marzo del 

2005, el número de personas encuestadas fue de 243 personas. La persona que aplicó 

la encuesta es una persona joven y bien  presentada con una identificación visible y un 

trato cortés. 

Para determinar el número de personas que se encuestaron se realizó el siguiente

ejercicio estadístico: 

Variabilidad p: 0.5 
Variabilidad negativa q: 0.5 
Tamaño de Población: 72,000 

donde
N   es el tamaño de la muestra; 
Z   es el nivel de confianza; 
p   es la variabilidad positiva; 
q   es la variabilidad negativa; 
N   es el tamaño de la población; 
E   es la precisión o el error. 5% 

N= (1.96)²*0.5*0.5*(72,000) 
        (72,000)(0.05)² + (1.95²)(0.5)(0.5)

(3.816)*0.25*(72,000)= 68,688 
(180) +  0.950625=      180. 950625    =   379 

N= 379

La muestra para el 100% de la población es de 379 encuestas sin embargo como 

nuestros mercado metas es de 20,000 personas a continuación el detalle de la 

operación para determinar el tamaño de la muestra a utilizar. 

Variabilidad p: 0.5 
Variabilidad negativa q: 0.5 
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Tamaño de Población: 20,000 

donde
n   es el tamaño de la muestra; 
Z   es el nivel de confianza; 
p   es la variabilidad positiva; 
q   es la variabilidad negativa; 
N   es el tamaño de la población; 
E   es la precisión o el error. 3% 

N= (0.96)²*0.5*0.5*(20,000) 
        (20,000)(0.03)² + (0.96²)(0.5)(0.5)

(0.9216)*0.25*(20,000)= 4,608 
(18) +  0.950625=    18.950625    =   243 

N= 243

Así determinamos el tamaño de la muestra a realizar para el estudio de mercado la

cual será vital para fundamentar el estudio y supuestos financieros y proyecciones de

ventas.

2.3.4.  Resultados Obtenidos: 

Los resultados obtenidos de la encuesta, se pueden ver en los anexos a este trabajo 

pero rescatando los datos más destacados e interesantes podemos comentar los

siguientes:

Del total de las personas encuestadas el 74% indicó conocer sobre cafés de primera

clase y tienen deseos de conocer más al respecto. 

Gráfico #2 
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El 76% les gusta tomar café. La conclusión que de los 20 mil posibles consumidores,

se reduce el número  a 15,144 consumidores potenciales, que podrán disfrutar de los

cafés de COFFE REPUBLIC 

Gráfico #3 

Le Gusta Tomar Café?

76%

24%

Sí

No

Dentro de los elementos necesarios para volver a visitar un lugar de nuevo el 75% de 

las personas indicó que la atención al cliente y el 20% indica que la calidad y sabor de 

las comidas y el restante 5% indicó que lo más importante era un ambiente limpio y

agradable.

Las personas consumen mucho café en la zona de Grecia, y descubrimos algunos

porcentajes de las cantidades a consumir por parte de las personas.

Gráfico # 4 
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El negocio que será el principal competidor de COFFE REPUBLIC será el café Delicias,

a la pregunta sobre los lugares que gustan las personas visitar, el 12% de los

participantes se identifica con el café Las Delicias, siendo la segunda opción más alta, 

luego de las sodas y lugares varios. 

Gráfico #5 

 Los resultados de las demás preguntas se encuentran adjunto en el anexo del trabajo, 

con los gráficos descriptivos. 

2.3.5.  Conclusiones del Estudio de Mercado:

Existe un importante segmento del mercado al cual los servicios brindados por la 

competencia de la zona no ha podido satisfacer, lo que genera para nuestra empresa 

una muy buena oportunidad de negocios. 

Se debe trabajar en la educación y formación de una cultura conocedora y analítica de

las diferencias entre los diferentes tipos de café.

Así de los 20,000 posibles clientes o consumidores de COFFE REPUBLIC, se deduce

que solo el 74% toma o acostumbra a tomar café, lo que da un número de 
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consumidores de 15 mil, personas. De las cuales sólo el 81% gusta o acostumbra a 

salir a comer a lugares fuera del hogar, así que la meta de alcance para los primeros 

años es de 12,340 personas.

2.4.   Distribución y puntos de ventas. 

El mejor diseño de distribución para los productos se encuentra en el punto de venta en 

sí mismo. Al ser la cafetería el canal de distribución del producto final a los clientes.

Utilizando este canal se asegura resultados favorables para los productos, gracias al

manejo de tales y la supervisión constante del servicio al cliente. Al ser el local el punto 

de encuentro entre proveedor y el cliente final,  genera una oportunidad muy grande de 

conocer, investigar y detallar las necesidades constantes y nuevas de los clientes.

No existirá  ningún otro canal de distribución aparte de la cafetería Coffe Republic, esto 

por no considerarlo conveniente para el desarrollo inicial del proyecto; sin embargo a 

mediano y largo plazo (una vez consolidada la operación en el local de Grecia) si se 

tiene en mente ampliar dicho canal de distribución por medio de otros puntos de ventas 

utilizando el mismo formato de local y los menús establecidos por la compañía. 

Para Coffe Republic el éxito de cualquier negocio o empresa se encuentra 

precisamente en el dominio y conocimiento del canal de distribución, por lo cual es de 

suma importancia él poder controlar y administrar dicho canal y la relación directa con 

los clientes finales, para conocer aún los gustos y preferencias de los consumidores y

tomar el pulso a los acontecimientos y eventos del mercado. 

Diseño de Proceso: 

Productor           Comercialización con valor agregado   Consumidor

Responsable: Gerente General. 
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2.5.   Promoción del producto o servicio. 

2.5.1.  Publicidad 

La Publicidad de la empresa utilizada durantes los primeros cinco años, será de bajo 

coste, no se utilizarán medios de comunicación masivos como la radio o la televisión. 

Como se desarrollará la publicidad, primero basada en un presupuesto mensual, 

segundo se dará énfasis a la publicidad que los propios clientes puedan hacer sobre 

los productos y servicios que brinda la empresa. Otro medio utilizado será el Internet 

como vehículo de navegación y acercamiento hacia los clientes.

2.5.2.  Promoción de Ventas 

La promoción de ventas se desarrollará en un programa de actividades mensuales, en 

donde el cliente será el principal actor, ejemplo charlas sobre literatura, capacitaciones 

o degustaciones sobre el café, etc. 

La idea de realizar todas estas actividades de forma directa a los clientes potenciales y 

regulares  es lograr involucrar a los clientes en crear un ambiente familiar para todas 

las personas y así lograr que las personas pasen la mayor cantidad de tiempo posible 

dentro de las instalaciones del negocio y que lo recomienden a otros amigos y lograr 

una reacción de cadena en la publicidad. 

2.5.3.  Marcas 

Como estrategia y objetivo de la empresa está el desarrollar una marca privada propia, 

no sólo de café, sino de artículos múltiples, en donde se pueda identificar la marca, 

ejemplo, tasa de café con la marca, camisetas, bolígrafos, lápices, en fin todo lo que 

guste al cliente y pueda llevar el logo, ya que sin duda alguna el valor de la marca 

nunca se refleja en los estados financieros, y sin embargo para la gerencia de Coffe 

Republic, la marca es uno  de los activos más importantes de la empresa.



2.5.4. Etiqueta Logo y Empaque 

®

Este será el logo principal de la implantación de empresa. Y crearemos variados 

artículos con el, impreso para vender o regalar entre nuestros clientes. 

2.6.   Fijación y política  de precios. 

La  empresa nace con un enfoque de mercado o nicho consumidor de clase media y

alta; los cuales valoran  y exigen de un servicio de primera calidad, a un precio 

“razonable” y justo. 

Por ser parte de las industrias de restaurantes, no se concederán créditos a los

clientes. Además se pretende no tener márgenes de contribución menores al 30% 

como margen bruto en cada uno de los productos que se comercialicen.
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Cuadro #7.   Fijación de precios. 

   Fuentes: Elaboración propia.

2.7.   Plan de Introducción al Mercado.

El plan de introducción se basa en dar a conocer la ubicación del local. Mientras más

personas conozcan más posibles clientes existirán. En  primer acercamiento al público

sí se invertirán recursos  en publicidad masiva. La duración de la introducción será de 

un periodo de  dos semanas. Se desarrollarán contactos personales, llamadas

telefónicas, la ayuda de Internet, la radio de la comunidad, compra de espacios en 

periódicos locales y algunos rótulos publicitarios. Además se realizará una fiesta de 

inauguración, a la cual se asistirá por medio de invitación para lograr exclusividad del 

evento.  Esas dos primeras semanas habrá eventos especiales y degustaciones de 

nuestros productos.
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2.8.   Riesgos Y Oportunidades del Mercado. 

2.8.1.   Riesgos: 

Que la elaboración del producto sea más costos que lo que se esta presupuestando, y 

lo mismo ocurra con el gasto de operación. 

No alcanzar el nivel técnico para el desarrollo de sabores de primera calidad para los 

consumidores.

Que el mercado de Grecia sea demasiado pequeño y poco innovador para las ideas de 

COFFE REPUBLIC 

2.8.2.  Oportunidades: 

No existe un Café con la idea de desarrollar sus propios sabores y productos; y 

explotar el valor de las marcas. Además los consumidores están deseosos desarrollar 

una cultura por el deguste del buen café. 

Mejorar los ingresos de la cosecha de café dando a este producto agrícola un valor 

agregado de mucho más valor. 

Desarrollar una base de datos muy valiosa para cualquier otra actividad comercial o 

económica. 

Desarrollar una integración horizontal hacia atrás en la proveeduría de la materias  

primas para la elaboración del café.  
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Capítulo  III. Producción 

3.1.   Objetivos del área de  Producción. 

Cortos Plazo:

- Lograr producir bebidas basándose en café con un excelente sabor, 

buena presentación y agradable aroma. 

- Distribuir de la mejor forma la cocina y el área de preparación de cafés, 

para lograr maximizar la eficiencia productiva. 

Mediano Plazo:

- Trabajar con un 2% de desperdicios de café como materia prima. 

- Tener capacidad instalada para cubrir el 120% de la demanda. 

- Mejora continua de los equipos, (modernización de equipo) no tener 

equipo más de ocho años de fabricación. 

Largo Plazo: 

- Estandarizar los procesos productivos, para diversificar los puntos de 

ventas, y lograr que todos los centros de comercialización, trabajen un 

producto homogéneo. 

3.2.   Especificaciones del Producto: 

Las  bebidas serán el resultado  de la escogencia de los mejores granos de café de la 

cosecha  del año en curso de la Finca “La Heidi”. La elaboración del café en todos sus 

procesos se realizará con exigentes normas de calidad, para lograr garantizar un 

producto final que satisfaga los gustos más exigentes y se pueda catalogar como un 

producto de calidad internacional. 

Todas las bebidas   serán servidas en vasos, tazas o jarras con el logo de Coffe 

Republic.



3.3.   Descripción del proceso de producción o prestación de servicio. 

Las actividades por desarrollar serán: 

Recolección del café 

Escogencia del grano 

Procesar los granos 

Preparar las diversas bebidas con el café obtenido y las diversas materias primas 

Ofrecer al cliente un buen producto y fundamentalmente un excelente servicio 

Crear sistemas de medición de la satisfacción del cliente como mecanismo de retro- 

alimentación de las sensaciones y servicio que se brinda 

3.4. Diagrama de Flujo del proceso. 

Gráfico #6. Diagrama de Flujo 

  Fuente: Elaboración Propia
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3.5.  Características de la Tecnología. 

Los recursos tecnológicos que necesita la empresa para desarrollar su producto serán

de baja tecnología, debido a la industria en la que se desarrolla la parte de 

comercialización del café es la utilizada.

Las máquinas a utilizar son simples para la preparación de  cafés expreso, clásico,

capuchino entre otros. 

http://www.mundodelcafe.com/comercio2.htm

3.6. Equipos e Instalaciones. 

Cuadro # 8.  Equipos e Instalaciones. 

       Total ¢ 3,030.000 

Fuente: Elaboración propia.
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Los servicios necesarios serán luz y agua.

Las Instalaciones miden  600 m2 que sirven de mueble para el café. 

La persona responsable del buen uso, manejo y mantenimiento del equipo será el 

administrador del local.

3.7. Identificación de Proveedores y cotizaciones: 

Cuadro #9. Proveedores

Fuente: Elaboración propia.
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Compras.  Cuadro #10. 

Fuente: Elaboración propia.

3.8. Capacidad Instalada.

La capacidad instalada permitirá procesar 550 tazas de café por día teniendo como día 

de trabajo por mes de 25 días, lo que representa 13,750 tazas al mes.

3.9.  Manejo de Inventarios.

Para el inventario de las materias primas se buscará mantener el nivel necesario para

dos días de producción u operación constante, con los niveles de ventas promedios de 

mes.

No hay inventario de producto terminado en el caso del café. Para la repostería las 

reposiciones deben darse cada día. 
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3.10. Ubicación de la empresa. 

La ubicación de COFEE REPUBLIC será, 100 mts al sur y 50 este de la Iglesia del

centro de Grecia. Esta ubicación se da por lo barato del costo de alquiler y la gerencia 

conoce perfectamente el mercado local y no hay problemas con la logística de 

proveedores.

3.11.  Diseño y distribución de Planta y Oficinas. 

           Grafico #7. Planta física
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Fuente: Elaboración propia
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3.12. Mano de Obra requerida.

Cuadro #11. Mano de obra Requerida 

3.13. Procedimientos de mejora continua. 

Se establece procedimientos para todos los procesos tanto productivos como 

comerciales, los cuales deben ser medidos y supervisados por la Gerencia General.

Cada dos meses se evaluarán los procedimientos realizados dentro de la organización.

Se colocarán buzones para recibir sugerencias por parte de los clientes. 

Cada seis meses se realizaran  encuestas para ser llenadas por nuestros clientes y con 

esto lograr una retro-alimentación de los productos y servicios brindados. 

Se utilizará la figura de Bench Marketing para los productos y servicios ofrecidos por

COFEE REPUBLIC. Estudiando no sólo a la Industria  restaurantera sino a diversos

sectores productivos del país, para tropicalizar las mejores practicas a nuestros

sistemas de trabajo. 
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3.14. Programación de la producción 

Actividades pre-operativas: 

Acondicionar el local.    Responsable: Carlos A. Salazar 

Permisos de funcionamiento   Responsable: Lic. José Eduardo Bogantes 

Compra de equipos      Responsable: Carlos A. Salazar y Nadia Ramírez 

Preparación de publicidad    Responsable: Luis Andrés Ramírez 

Adquirir inventario mínimo de materia prima  Responsable: Administrador 

Contratación del personal   Responsable: Carlos A. Salazar y Rogér Bogantes 



CAPITULO IV. ORGANIZACIÓN

4.1. Objetivos del área de Organización: 

La organización de Coffe Republic, busca ser plana en donde todos los colaboradores

se encuentren a gusto con sus labores, que dichas labores se realicen en condiciones

agradables, limpias y sin riesgos de accidentes o enfermedades. Que todas las 

personas tienen voz y voto para emitir criterios para generar diversas de oportunidades

de mejora. 

4.2. Estructura Organizacional:

4.2.1. Formato para definir los objetivos de la empresa por área funcional. 

Cuadro #12. Objetivos por Área.

Fuente. Elaboración Propia.
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4.2.2. Formato para descripción de puestos: 

Cuadro #13. Descripción de Puestos. 

Fuentes. Criterio personal.

4.2.3. Organigrama de la Empresa.

Gráfico #8. Organigrama 

Cocinero Mesero

Contador

Presidente
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4.3. Funciones específicas por puesto. 

Gerencia General: Será la encargada de velar por el cumplimiento de los objetivos

trazados y de hacer cumplir los procedimientos dentro de la organización.

Será la responsable de elaborar los planes de desarrollo y estratégicos de la 

organización.

Será la encargada de realizar los funciones de Mercadotecnia y Recursos Humanos. 

Producción: Será la parte encargada de velar por el buen funcionamiento del área 

productiva, debe velar por el alcance de los objetivos trazados para el departamento. 

Asegurarse de mantener los inventarios de materia prima en su punto óptimo. 

Contabilidad: Será un trabajo out soursing, sin embargo deben cumplir con las 

exigencias de la contabilidad moderna. 

Departamento Legal:  Igual que la contabilidad será un out sourcing. Las

recomendaciones del representante legal se utilizarán en los casos necesarios como 

consulta de la Gerencia. 

Departamento de Diseño y Desarrollo: El servicio en la parte de desarrollo de sabores

será realizado por laboratorios independientes.

4.4. Capacitación del Personal. 

4.4.1. Reclutamiento: 

Los procesos de reclutamiento se harán por medio de recomendaciones de personal.

Como anuncio se utilizará un rotulo en el punto de venta.

Coffe Republic solicita personal para trabajar en Cafetería

  Llama ya al: 494-0221 
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4.4.2. Selección: 

Para la selección del personal se realizará una pequeña evaluación escrita que será 

valorada por la Gerencia General y las personas idóneas al puesto, serán llamadas a 

una entrevista. 

4.4.3. Contratación: 

Las contrataciones que realice Coffe Republic, se regirán por un contrato por escrito, 

realizado por los consultores legales de la empresa.

Aspecto laboral: Los empleados de Coffe Republic,  se comprometen en el contrato a 

respetar las políticas internas de la compañía y velar por las buenas costumbres. 

4.4.4. Inducción: 

A todo el personal de primer ingreso a la compañía se le realizará un proceso de 

inducción, en donde todos los miembros del equipo son responsables de realizar este 

proceso.

El nuevo colaborador realizará las funciones de todos los puestos, para que tenga una 

idea de las tareas de los otros compañeros. El cronograma de la inducción sería 

definido por la Gerencia General y será específico para cada colaborador. 

4.5. Desarrollo del Personal. 

Capacitación

Puesto                Tipo de Capacitación                             Costo  Resultados esperados 

Cocineros              Elaboración de bebidas de café           ¢100,000                Un mejor producto final 

Meseros               Servicio al cliente                        ¢80,000               Un mejor servicio al cliente

Esta capacitación se realizará por medio de la Cámara Nacional de Industrias la cual 

realiza capacitaciones al personal de las empresas de la industria y se recurre a las 

capacitaciones gratuitas realizadas por el Instituto Nacional de Aprendizaje de Grecia. 



4.6. Administración de Salarios. 

Cuadro #14.  Salarios 

Fuente. Elaboración propia

4.7. Evaluación de Desempeño. 

Cuadro #15. Desempeño 

Fuente Elaboración propia.

La evaluación del desempeño se realizará cada dos meses a cada puesto de la 

organización, y se utilizarán objetivos variados cada vez, los cuales sean medibles en 

tiempo y resultados. 
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4.8. Relaciones de trabajo. 

En la empresa se busca fortalecer las relaciones planas entre los colaboradores en 

donde todos los miembros de la organización tienen igualdad de derechos como de 

deberes. Se promueve entre ellos la apertura de la gerencia en permitir la toma de 

decisiones de cada colaborador y ayudar a desarrollar las propuestas. 

Dentro de los deberes fundamentales está la puntualidad y la responsabilidad en sus 

labores y sus derechos serán respetados al pie de la letra según lo establecido en el 

código de trabajo. 

Se trabaja en desarrollar programas de incentivos en especie como capacitaciones, 

entretenimiento, y asistencias económicas de forma temporal en situaciones que lo 

ameriten.

Establecer programas de motivación para reconocer el esfuerzo y dedicación de los 

colaboradores.



42

CAPITULO V. Finanzas 

5.1. Objetivo del área contable. 

Objetivos Generales: 

- Mantener todas las cuentas al día y ordenadas. Y utilizar toda la 

información generada por estas cuentas para obtener mecanismos 

importantes para la toma de decisiones dentro de la organización. 

- Tener los cierres del mes el día 5 del mes siguiente. 

Objetivos Corto Plazo (de 0 a 1 año):   

- Determinar la situación financiera antes de iniciar operaciones. 

- Cuantificar y establecer el o los mecanismos de prestamos del proyecto 

en caso de ser necesario. 

Objetivos a Mediano plazo: (1 a 5 años):

- Medir constantemente los resultados financieros de la empresa para 

conocer la rentabilidad de la misma, por medio de los instrumentos 

financieros conocidos (Balance General, Estados de Resultados, etc) 

- Realizar proyecciones del flujo de efectivo que sea lo más reales 

posibles de forma mensual y con proyección de tres meses.

Objetivos a Largo plazo: (5 a 10 años) 

- Facilitar los indicadores financieros para tomar decisiones en proyecto 

nuevo de inversión. 

- Estar al día con las disposiciones legales y tributarias que exige el país. 



5.2. Sistema Contable de la Empresa. 

El área contable de la empresa será llevada por medio de una compañía que vende

servicios financieros, es decir nuestra contabilidad la realizará una compañía de out

sourcing.

El costo mensual de esta compañía es de ¢150,000.00. 

5.2.1 Catálogo de cuentas. 

Cuadro #16. Catálogo de cuentas. 

Fuente: Elaboración propia.
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5.2.2. Software a Utilizar. 

Para realizar los procesos contables la compañía utiliza una aplicación con el  software

llamado EXACTUS. Responsable Berman Rodríguez. 

5.3.  Flujo de efectivo. 

5.3.1. Costos y Gastos 

Cuadro #17. Costos y Gasto. 
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5.3.2. Capital Social. 

El capital social de Coffe Republic se conforma de ¢2,000,000 de aporte de socios y 

¢1,500.000 de préstamo  de la Sociedad Anónima Hidalgo y Muñoz S.A. 

5.3.3. Créditos. 

En su fase inicial Coffe Republic, solamente utilizará un crédito emitido por una 

sociedad anónima “amiga”, Hidalgo y Muñoz S.A., el monto del préstamo será de ¢ 

1,500.000 a un plazo de 12 meses con una tasa de interés del 0% anual; y 2,000.000 

de aporte de socios como capital social de la empresa. 

5.3.4. Entradas. 

Los ingresos de la empresa provendrán de las ventas diarias de café a los clientes 

además de las ventas de productos complementarios, como reposterías y postres. 

Con los resultados de los estudios de Mercadeo se obtienen las siguientes variables 

que determinaran nuestros ingresos en el flujo de caja: 

Cuadro #18.

Ingresos en el primer mes: 

Concepto Cantidad 

Préstamo Hidalgo y Muñoz 
S.A.                   1,500,000  

Capital Social                    2,000,000  

Total                   3,500,000  

Ingresos cinco primeros meses: 

Concepto Cantidad 
Ingreso x Ventas                   1,124,490  

Total                1,002,390.66 



Como inversión inicial para lograr dar inicio con este proyecto, obtendrá una inyección 

de capital  por medio de un préstamo blando, 0% interés por parte de la sociedad 

anónima Hidalgo y Muñoz S.A. pagaderos a los 12 meses. Además de capital de 

trabajo propio de los socios.

Para los meses siguientes se pueden obtener niveles de ventas cercanos al 1,500.000

colones, lo que permitirá generara el flujo de efectivo necesario para la operación del 

negocio

5.3.5. Salidas 

Cuadro #19. 
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5.3.6  Proyección del flujo de efectivo. 

Para este estudio se desarrollaron tres diferentes escenarios para el análisis financiero 

del proyecto, un escenario Realista, uno Optimista y el Pesimista, para valorar todas las 

posibles opciones de ocurrencia. En el caso del flujo de caja a pesar de no ser un 

estado financiero como tal, lo que se incluye como herramienta básica para la puesta 

en marcha del proyecto COFEE REPUBLIC. Al igual que los estados financieros, se 

incluido el flujo en el anexo del trabajo; a continuación los principales aportes y 

supuestos obtenido de nuestro análisis más realista al flujo de efectivo: 

Por medio del flujo se logra identificar los ingresos mensuales que obtendrá la 

compañía en los primeros 12 meses y luego el análisis de los siguientes cuatro años; 

que alcanza los 54 millones de colones por concepto de ingresos por ventas obtenidos 

por COFEE REPUBLIC. En egresos al final del año uno se obtiene 40 millones de 

colones, lo que al final del periodo significa 4,7 millones de colones a favor en el flujo 

de caja de la compañía, para iniciar en saldo de caja en el año dos de operaciones. 

Los supuestos que se manejan en el desarrollo del flujo son: 

Las personas a visitar el café por mes es de 12,000 personas 

El punto de equilibrio es de 9,085 tazas de café por mes 

El consumo por día será de aproximadamente 336 tazas de los diversos cafés 

En los primeros dos mes no se logran el cumplimiento del consumo mínimo por  

ser nuevos en el mercado 

Los otros ingresos se generan por la venta asociada de productos complementarios al café,

Como la repostería, con un consumo mínimo de 150 colones por persona. 

En Octubre las ventas bajan un 5% debido al cambio de estación 

En Diciembre se da un incremento en las ventas debido a mayor circulación del efectivo,

entre los consumidores 

En el mes de Enero se invierte un millón y medio de colones para reinvertir en el inmueble 

del negocio 

En los siguientes años proyectamos mantener un crecimiento del 2% y en gasto un  

crecimiento del 2%  para mantenimiento del inmueble 



5.4.Estados Financieros Proyectados. 

5.4.1. Estado de Resultados. 

El Balance General de la compañía está conformado por los movimientos de efectivo 

Y los resultados logrados en los primeros años, dando como resultado en el primer año 

de 4.7 millones de colones como utilidad después de impuestos y luego se logra un

crecimiento promedio del 12% anual.

Para este Balance se siguen los supuestos elaborados para el flujo de efectivo 

5.4.2. Balance General

El Balance demuestra  un crecimiento del activo circulante de rápido crecimiento,

generando una relación del 55% en activo fijo entre activo circulante. 

La razón del endeudamiento decrece al aumentar el patrimonio de COFEE REPUBLIC, 

asegurando resultados muy positivos para el inversionista.

5.4. Indicadores financieros.

El proyecto refleja un Tasa Interna de Retorno del 59,13% y un valor actual del dinero 

de 22 millones por la inversión inicial, estos números garantizan la viabilidad del 

proyecto. Además se incluye este cuadro adicional del Balance General con algunas 

razones financieras importante para tomar en cuenta para el desarrollo del proyecto. 
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5.6. Supuestos utilizados en las proyecciones financieras. 

Dentro de los supuestos utilizados está el crédito otorgado por parte de los 

proveedores el cual es de 30 días. 

Al inicio de operaciones en el primer mes no se contará con el personal completo, ya 

que por iniciar el negocio el volumen de clientes no será tan alto. 

La publicidad a utilizar será con costos relativamente bajos. 

Doce mil posibles consumidores por mes del Café. 

Diversificamos los ingresos por tipo de bebida. 

5.7. Sistema Financiero. 

Luego de estudiar el mercado financiero se recurre a un crédito con las sociedad 

anónima Hidalgo y Muñoz, por lo blando de los intereses, y la amistad que existe entre 

ambas empresas. 

En caso de tener problemas de liquidez en el primer mes podríamos estudiar la 

posibilidad de solicitar un préstamo para pequeña industria del  Banco Popular y 

Desarrollo Comunal.
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Capítulo VI. Plan de trabajo 

6.1.Listado de actividades 

1. Investigación de Mercado 1d 
2. Desarrollo de Encuesta 2d 
3. Elaborar Análisis de Competencia 2d 
4. Definir Publicidad para la empresa 5d 
5. Diseño de empaque 1d 
6. Diseño de Producto 5d 
7. Determinar Ubicación de las instalaciones 5d 
8. Distribución de instalaciones 1d 
9. Adquirir Equipo 4d 
10. Buscar Proveedores 4d 
11. Establecer procesos de compras 1d 
12. Reclutar y capacitar al personal 5d 
13. Diseñar sistema de calidad de la empresa 2d 
14. Definir funciones del personal y la empresa 4d 
15. Diseñar estructura Organizacional 2d 
16. Diseñar perfiles de puesto 1d 
17. Elaborar Manuales operativo 1d 
18. Establecer procedimientos de relaciones Industriales 1d 
19. Definir régimen de Constitución de la empresa 1d 
20. Tramites de implantación 3d 
21. Trámites fiscales 2d 
22. Trámites laborales 2d 
23. Información financiera 2d 
24. Elaboración de proyecciones  1d 
25. Establecer procesos contables 2d 
26. Diseño de catalogo de cuentas 1d 
27. Selección de software a utilizar 2d 
28. Adquisición del sistema contable 3d 
29. Contratación de empresa encargada de contabilidad 3d 
30. Tramites para obtención de financiamiento 2d 



6.2. Grafico de Gantt
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Capitulo VII. Resumen Ejecutivo. 

La empresa se denominará Coffe Republic S.A. y básicamente su justificación para 

desarrollarla es que Costa Rica ha sido un productor de café de muy buena calidad, y 

ha logrado vender el café en grano a buenos precios en los mercados internacionales; 

sin embargo a raíz de la entrada a escena de nuevos competidores productores de 

café, los precios internacionales se han visto disminuidos, así que los productores 

nacionales deben dar un mayor valor agregado al tradicional grano de oro para hacer 

de esta actividad agrícola un negocio rentable. Como miembros de una familia de 

cafetaleros, se decidió iniciar un proyecto empresarial de largo plazo, el cual iniciará  

generando un canal de distribución para el producto, como lo es una cafetería donde 

lograremos interactuar con los consumidores de forma directa, y lograremos (por medio 

de este laboratorio social)  conocer aún mejor sus gustos y preferencias.

En la zona no existe un lugar de comercialización de bebidas basándose en café en la 

cual se manejen marcas o sabores de café propios, así que la propuesta genera una 

nueva opción para los consumidores de la zona, en un ambiente agradable y cómodo. 

La misión será atender a los clientes de forma personalizada y poder ofrecerles una 

amplia variedad de sabores de cafés compuestos con ingredientes de primera calidad, 

para asegurar la satisfacción total. 

La empresa se ubicará en el cantón central de Grecia, cantón perteneciente a la 

provincia de  Alajuela, esto por motivo de contar con un local propio. 

La empresa buscará distinguirse a través de nuevos y mejorados sabores así como  

presentaciones únicos y exclusivos para los clientes de Coffe Republic. 

Variedad en las formas y tamaños de las presentaciones. 

Bajos costos de operación para asegurar márgenes de contribución del producto  

superiores al que existe en la industria. 

Todos los productos se elaboraran basándose en café, con finos ingredientes para dar 

un sabor único a cada bebida. 
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El nicho de mercado es la clase media y alta, residentes de las zona de occidente del 

valle central. 

La demanda potencial de los productos se calcula alrededor de doce mil clientes 

potenciales que llegarán a consumir unas tres mil tazas de café al mes. 

En la zona determinada para implantar la empresa se presta para desarrollar la 

industria de restaurante ya que la competencia no es agresiva, poseen un mal servicio 

al cliente y las personas en su mayoría gustan de probar cosas nuevas. 

El plan de ventas consiste básicamente en lograr atraer a los posibles consumidores de 

café de la zona por medio de actividades especiales, las cuales les llame la atención a 

las personas vecinas. 

El proceso de producción se realizará una vez realizada una orden de trabajo (pedido 

del cliente) para que en cocina se inicia a realizar la elaboración del café. Se siguen los 

procedimiento declarados para realizar cada tipo de café. 

La maquinaría será de tecnología media, debido a la actividad en que se desarrolla sin 

embargo los equipos será nuevos en su mayoría, y se repondrán cada dos años. 

La empresa será constituida por una sociedad anónima, de la cual el Señor Carlos 

Andrés Salazar será su representante legal. Y las acciones estarán repartidas en 50% 

para el señor Salazar y el otro 50% en manos de Rosanette Hidalgo Muñoz. 

La administración contable y financiera de la empresa estará a cargo del Berman 

Rodríguez, como servicio externo brindado por su empresa a Coffe Republic. 

El proyecto se expone con los supuestos desarrollados a través del trabajo, los cuales 

generan un tasa de retorno sobre la inversión del 69,26% y un VAN de 54 millones de 

colones sobre la inversión original y generando utilidades de un millón de colones 

promedio en los siguientes cuatro años. 
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ANEXOS

Estados Financieros 

Flujo de Efectivo Realista 

Estado de Resultados Realista 

Balance de Situación Realista 

Retorno sobre la Inversión Realista 

Valor presente Neto Realista 
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