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RESUMEN 

 

 

 

 

 

Los productores de café en Colombia se identifican cada vez más con altos estándares de calidad 

del grano y el posicionamiento de cafés especiales en mercados mundiales como referente de un 

producto de confiable procedencia; Actualmente El 96% del total de los caficultores del país 

tienen plantaciones de café de menos de 5 hectáreas, con producciones menores a 500@ de café 

pergamino seco (CPS) al año, por lo tanto  las prácticas cafeteras se mantienen en torno a 

pequeños lotes de cosecha, cercano a 8@ de CPS por semana en los días pico de la cosecha.  

 

Con nuestra propuesta innovara en la fase de secado del grano después de su recolección y 

despulpado, pues es este uno de los procesos que más incide sobre la calidad del producto final, 

allí el café alcanza la humedad y apariencia necesaria para su correcto almacenaje y exportación 

a compradores internacionales.  

 

Se realizó un estudio de mercado para secadores solares parabólicos usados en  la producción de 

CPS, tomando como referencia el plano social y económico del departamento de Risaralda, se 

estimó cual es la rentabilidad de una empresa dedicada a la comercialización de un nuevo 

modelo de secador solar, construido con materiales procedentes de fuentes responsables, de fácil 

ensamblaje y larga vida útil, con óptimo funcionamiento y en búsqueda de incorporar 

tecnologías limpias o amigables con el medio ambiente a los procesos cafeteros del país, lo cual 

es un logro que direcciona el desarrollo agrícola hacia los conceptos de sostenibilidad ambiental. 
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ABSTRACT 

 

 

 

 

 

Coffee producers in Colombia are identified increasingly with high standards of grain quality 

and positioning of specialty coffees in world markets as a benchmark for a reliable product 

source; Currently 96% of all farmers in the country have coffee plantations under 5 hectares, 

with lower yields 500 @ dry parchment coffee (CPS for its acronym in Spanish) per year, so the 

coffee practices remain around small lots harvest, near 8 @ CPS per week on peak days of 

harvest.  

 

With our innovate proposed in the drying phase grain after harvest and pulped, because this is 

one of the processes that most impact on the quality of the final product, there coffee reaches 

moisture and appearance required for proper storage and export international buyers.  

 

A market study was performed to parabolic solar dryers used in the production of CPS, by 

reference to the social and economic level of the department of Risaralda, was estimated what 

the profitability of a company dedicated to the commercialization of a new model of solar dryer 

built with materials from responsible sources, easy assembly and long life with optimum 

performance and seeking to incorporate clean or friendly technologies environment to the coffee 

processes in the country, which is an achievement that addresses agricultural development to the 

concepts of environmental sustainability. 
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INTRODUCCIÓN 

 

 

 

El uso de tecnologías limpias en los procesos agrícolas es un componente que impacta 

directamente y de manera positiva el entorno rural, mediante procesos que permiten tener una 

mejora ambiental. 

 

Para el departamento de Risaralda y sus regiones cercanas, la  comercialización del café y los 

procesos asociados a su producción sigue siendo una actividad económica importante. En esta 

región y algunas otras del país, el cultivo de café ejerce una función dinamizadora de procesos 

sociales, culturales y ambientales. Para septiembre del año 2015, la federación nacional de 

cafeteros registro un total de área cultivada con café en nuestro país de 940.920 ha,  teniendo en 

cuenta que la superficie  total de uso agrícola en Colombia está cerca de las 7 millones de ha 

según el DANE, cabe anotar que el cultivo de café sigue siendo una actividad relevante y de gran 

área en los sembrados del país
1
. 

 

Entre los campesinos dedicados a la siembra del café, la gran mayoría son pequeños productores. 

El 96% del total de los caficultores del país tienen plantaciones de café de menos de 5 hectáreas 

y el tamaño promedio apenas supera 1.6 hectáreas
2
. Esta estructura de la caficultura colombiana 

permite la implementación de procesos tecnológicos enfocados en cargas de pequeño tamaño, 

muchas de estas unidades de producción campesina no superan 500 arrobas/año de café 

pergamino seco. Más sin embargo, en su conjunto aportan la mayor cantidad de la cosecha total 

del país. 
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Entre las actividades de aprovechamiento del grano de café, uno de los procesos que más 

impacta su calidad es el secado, ya que el grado de humedad del grano es un factor fundamental 

para el almacenaje,  transporte y  exportación. En Colombia las normas vigentes para la 

comercialización del café en pergamino seco, establecen que el contenido de humedad debe estar 

comprendido en el rango de 10 al 12%.  

 

El secado del grano para la obtención de café pergamino seco se ha realizado tradicionalmente 

por exposición al sol y al viento; aunque también hay secadores mecánicos para realizar esta 

labor, se puede decir que son de uso limitado, ya que solo son rentables en fincas con grandes 

volúmenes de cosecha y el uso de combustible para su funcionamiento incrementa los costos de 

producción. 

 

El secado solar es el más utilizado por los pequeños productores colombianos, los cuales 

producen más del 70% de la cosecha nacional. Además de ser económico y ambientalmente 

amigable, garantiza en un alto porcentaje los estándares de calidad exigidos por la Federación 

Nacional de Cafeteros (FNC)
2 

 

El uso de secadores solares optimizados es un aporte a la economía y calidad de vida de las 

familias campesinas; al empoderarse de procesos de calidad y hacer parte de las cadenas de valor 

de un producto, se genera un fuerte vínculo entre los agricultores y la forma como habitan su 

entorno, buscando así una relación más armónica entre los grupos humanos y su ambiente. 
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1. PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

 

 

1.1  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

 

tradicionalmente el secado de café se ha realizado por exposición directa al sol sobre losas de 

concreto, esta práctica utilizada por años y fuertemente arraigada a los cafeteros de la región, es 

una tarea que se puede desarrollar en mejores condiciones, otra opción para secar el café 

cosechado es el uso de secadores mecánicos o silos de secado como comúnmente se conocen, es 

una tecnología que incrementa el costo de producción de café pergamino seco por el uso de 

combustible o cisco de café (cascarilla que recubre el grano seco y es subproducto del proceso de 

tostado y trillado) para su funcionamiento, además de generar emisiones de CO2 a la atmosfera, 

lo cual está fuera de los lineamientos de adaptación y mitigación al cambio climático que debe 

implementar el país. 

 

El secado convencional del café, que se realiza por exposición al sol,  implica una pérdida de 

tiempo considerable cuando no se optimiza el uso de la energía solar y el viento disponible, lo 

que aumenta el riesgo de deterioro, en especial debido al desarrollo de hongos y bacterias. Se 

puede rehumedecer el grano y contaminar por factores ambientales, también son frecuentes los 

daños al grano en proceso de secado por mala manipulación, aportando así a la pérdida de 

calidad del producto
3
. Debido a estos inconvenientes generados por estos métodos 

convencionales de secado, se eligió desarrollar sistemas de secado solar, que permitan optimizar 

el producto final del grano, aumentando la capacidad de producción y obteniendo soluciones 

técnicas, económicas y ambientales en el proceso. 
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Los pequeños productores de café (<500@cps/año)  en Risaralda, habitualmente secan su café 

cosechado con procedimientos convencionales de secado al sol, ya que no sería rentable tener 

silos de secado mecánicos por el incremento de los costos y por los volúmenes mínimos que se 

deben secar para que no sea una proceso ineficiente. Es por eso que se hace necesario consolidar 

procesos de secado al sol que cumplan con estándares de calidad, rentabilidad  y fácil 

implementación. 

 

  

1.2  SISTEMATIZACIÓN DEL PROBLEMA 

 

Es una condicionm que afecta a los productores no solo en terminos de calidad y cantidad a 

producir, si no que se expresa en una fuerte incidencia sobre la economia del cultivo mismo. 

 

Cuando un productor de café se ve en la situación de vender su café mojado o con un secado de 

baja calidad, la retribución monetaria se verá disminuida y  su rendimiento de dinero por  área 

sembrada no tendrá la misma rentabilidad. Las centrales de compra de café pergamino seco en el  

departamento de Risaralda, pagan el producto de acuerdo al grado de cumplimiento de los 

estándares de calidad fijados por la FNC. El resto será tomado como café corriente que no 

cumple con las exigencias del café tipo Federación, pero que dadas sus aceptables características, 

se comercializa. 

 

Por lo tanto es necesario abordar la problemática desde la perspeciva del uso de tecnologías 

limpias o amigables  con el medio ambiente y de esta manera tener procesos enmarcados dentro 

de los objetivos del desarrollo sostenible. 
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2. OBJETIVOS 

 

 

 

 

 2.1 OBJETIVO GENERAL 

 

 

Diseñar un modelo de negocio para la construcción y comercialización de secadores solares 

parabólicos optimizados utilizados en la producción de café pergamino seco en el departamento 

de Risaralda. 

 

 

 

 2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS 

 

 

 Analizar la viabilidad técnica, financiera y ambiental de los secadores solares parabólicos 

optimizados dentro del mercado departamental. 

 

 

 Especificar las características y particularidades de la construcción y comercialización del 

producto. 
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 Determinar los impactos económicos y ambientales que tendrán los caficultores por el uso 

de los secadores solares parabólicos optimizados. 

 

 

 

3. JUSTIFICACIÓN METODOLOGICA 

 

 

Se realizó un acercamiento al mercado de este producto a través del proceso de vigilancia 

tecnológica, el cual busca por medio de la recopilación de información de competidores, noticias 

sobre el sector cafetero y publicaciones de interés tener un panorama de cómo se comporta el 

entorno en el cual se desenvuelve este plan de negocios. En la fase inicial también se tuvo una 

etapa de investigación exploratoria, para saber acerca del posicionamiento del producto, 

identificar clientes potenciales y establecer características importantes del mercado a donde se 

quiere dirigir el producto. Se propone entonces, aportar a la calidad del café cosechado, desde el 

impulso de tecnologías que asistan al productor, los secadores solares parabólicos o marquesinas 

de secado, es una solución que incide sobre el tiempo y la rentabilidad de lo producido.  

 

Se dispuso de la información recopilada en la fase inicial y como información secundaria se 

utilizó el procedimiento para modelos de negocio brindado por el curso de Formación en 

Emprendimiento Innovador, adelantado desde la vicerrectoría académica de la Universidad 

Tecnológica de Pereira. Se fundamentó el proceso metodológico desde la propuesta del libro 

“Innovación empresarial. Arte y ciencia en la creación de empresas” del autor Rodrigo Varela  

en uso de la herramienta Modelo Canvas de Alexander Osterwalder. 

 

Este método busca describir un modelo de negocio por medio de la segmentación  en nueve 

módulos básicos que reflejen la lógica que sigue una empresa para conseguir ingresos
4
. Estos 

nueve módulos cubren las cuatro áreas principales de un negocio: clientes, oferta, 

infraestructuras y viabilidad económica. De esta manera se busca diseñar un plan de negocio 

para el secador solar parabólico optimizado que sea acorde al mercado al cual se dirige. Se 

levantara información para el modelo de negocio a partir de un escenario departamental, ya que 
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Figura 1. Tiempo de secado del café en secador solar parabólico optimizado en 

comparación con el secado tradicional en losas de concreto.  

Risaralda presenta un comportamiento dinámico en torno al cultivo del café, lo que puede servir 

de plataforma para una proyección a todos los departamentos de vocación cafetera en el país. 

Dado que los productores de café se ven ante situaciones de mercado que pueden desfavorecer su 

producido, se hace necesario abordar renovaciones tecnológicas, al igual que entrar a competir a 

un mercado que le da importancia a las cadenas de valor y a los productos certificados. 

 

Los secadores solares parabólicos optimizados, buscan hacer un uso más eficiente de la energía 

solar y el viento disponible, disminuyendo así el tiempo de secado, será rediseñado a partir de los 

modelos desarrollados por Cenicafe (centro nacional de investigaciones de café), buscando una 

mejora, en sus materiales, tiempo de vida útil, fácil ensamble y operación, ya que son algunas de 

las características que los modelos convencionales de secadores parabólicos no manejan. 

 

En experiencias anteriores que se han tenido, se ha identificado que la calidad del café es mejor, 

ya que se llega al punto final de humedad en menos días, y con más uniformidad, cuando 

normalmente el secado del café en placas de cemento tarda aproximadamente entre 9 y 10 días, 

con el uso de secadores parabólicos se disminuye a 5 días en promedio para llevar la humedad 

del grano de 53%, que es el contenido medio de humedad que tiene el café recién despulpado a 

12% que es cuando está en su fase de café pergamino seco, listo para almacenar  y transportar. 

Estos datos dependen de los factores ambientales que circunden el área de secado y el clima 

estándar de la finca según su ubicación, altitud y otras variables. 
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4. METODOLOGÍA Y  EXPERIMENTOS 

 

 

 

 4.1. TIPO DE INVESTIGACIÓN 

 

El método para este trabajo de investigación es de tipo descriptivo. Este tipo de investigación 

trata de tener información acerca del fenómeno o proceso para describir sus implicaciones, saber 

hasta donde este plan de negocios es rentable y promover el uso de tecnologías eficientes en el 

desarrollo agrícola. 

 

 

 4.2. DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 

 

La innovación en el campo de la gerencia es una fuente muy importante de generación de valor 

en el mundo empresarial (Hamel, 2006; Barsh, 2008: 25-35). Los acercamientos metodológicos a 

los esquemas de negocio, como formas de representación de conceptos abstractos en forma 

universal, son un caso importante de este tipo de innovación. Un ejemplo clásico son las cuentas 

T en Contabilidad, que hacen posible que alrededor del mundo la gente se ponga fácilmente de 

acuerdo para el análisis y la gestión financiera. El objeto de este artículo es hacer un resumen de 

la metodología de diseño de modelos de negocio con base en la ontología propuesta por el Dr. 

Alexander Osterwalder (Osterwalder, 2004) 

 

Esta metodología se desarrolla mediante la concertación de cada uno de estos segmentos. 
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Segmentos de clientes   

 

En este bloque se listan los diferentes tipos de clientes a los que se dirige la oferta. La 

clasificación se hace con base en diferencias en necesidades, forma de accederlos, tipo de 

relación y rentabilidad, entre otros. Después se procede a describir en mayor detalle cada uno de 

ellos, con base en variables demográficas, geográficas y psicográficas, entre otras.  

 

Propuesta de valor  

 

La oferta es lo que atrae a los clientes; aquello por lo que están dispuestos a pagar. Se presenta 

como un paquete de productos y servicios y los principales atributos de cada uno. Puede haber 

una oferta única o varias ofertas y éstas pueden dirigirse a un segmento en particular o a varios 

de ellos.  

 

Canales de distribución y comunicación  

 

El asunto fundamental en este bloque es identificar los canales a través de los cuales se accede a 

los clientes para comunicarse con ellos y para ofrecer la propuesta de valor. Entre ellos están la 

fuerza de ventas, los puntos de venta, los afiliados, la publicidad, las reuniones, los sitios web, 

etc.  

 

Tipo de relaciones con los clientes  

 

Debe definirse cuáles tipos de relaciones se establecen con cada uno de los segmentos atendidos, 

desde las más personalizadas, como tener ejecutivos de cuenta, pasando por relaciones 

personales pero masivas como el Contact Center, hasta aquellas relaciones por medio de los 

portales web o de voz, automatizados, entre otros. Se deben tener en cuenta las distintas etapas 

del ciclo de la relación como preventa, venta, postventa y migración a nuevas ofertas.  
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Fuentes de ingresos  

 

Son las fuentes de las cuales se reciben los ingresos por la propuesta de valor que se ofrece. Se 

incluyen acá: transacciones, suscripciones, servicios, licenciamiento, alquiler, pauta publicitaria, 

entre otros.  

 

Recursos clave  

 

Son los recursos que una compañía debe desplegar para hacer que el negocio funcione. Incluye 

recursos físicos, intelectuales, humanos y financieros. Pueden ser propios, arrendados o 

adquiridos de sus aliados clave. 

 

 

Actividades clave  

 

Son las principales actividades que deben realizarse mediante la utilización de los recursos clave 

para producir la oferta de valor y para gestionar las relaciones con los clientes y los aliados. Es 

imprescindible concentrarse en las competencias esenciales y buscar aliados para las demás. 

 

 

Red de aliados  

 

Está conformada por los aliados y proveedores que deben identificarse y con los que se 

establecen relaciones. Para lograr ciclos de innovación más rápidos y exitosos cada vez es más 

importante apalancarse en recursos y actividades de terceros, con los que se puede lograr 

construir o complementar la oferta de valor u optimizar costos.  
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Estructura de costos  

 

La estructura de costos está fundamentada en el listado de los costos más significativos del 

modelo de negocio, fundamentalmente recursos, actividades y red de aliados así como su 

relación con los demás bloques. Ejemplo: a continuación se presenta una plantilla diligenciada, 

en la que se ilustra el modelo de negocio de proyectos colaborativos en un centro de desarrollo 

tecnológico conformado por una alianza entre universidades y empresas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 2. Diagrama de modelo de negocio propuesto por Osterwalder 

 

 

 4.3. POBLACIÓN Y MUESTRA DE ESTUDIO 

 

4.3.1. Unidad de análisis 

 

Los datos para realizar nuestro analisis comercial se tomo a partie de lso caficulturoes del 

departamento de Risaralda, la unidad de analisis se establecio de alcance departamental y a partir 

de alli se estimo como puede ser el comportamiento de este mercado en otros departamentos 

cafeteros del pais 
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4.3.2. Criterios de inclusión 

 

Para incluir la unidad de análisis, se tuvo en cuenta la buena disponibilidad de información que 

se tiene en instituciones como la Federación Nacional  de Cafeteros y Cenicafe, sobre los 

departamentos del eje cafetero, también se escogió trabajar sobre productores con áreas de 

siembra menores a 5 Ha ya que son la población objetivo de la comercialización de secadores 

solares para café pergamino. 

 

 

 

4.4.  DESARROLLO DE MODULOS DE INVESTIGACION Y PROPUESTA DE 

 MERCADO 

 

 

 4.4.1 Módulo 1.  Preparación para el Emprendimiento y la Innovación 

 

Para el desarrollo del módulo 1 se realizó clase presencial, al igual que cada uno de los módulos 

de allí en adelante; en este se tuvo la oportunidad de presentar a cada uno de los estudiantes 

integrantes del curso, conocer sus expectativas y la carrera de formación profesional que de cada 

uno de nosotros cursa. 

Se identifica igualmente el potencial interdisciplinar que tienen las ideas de emprendimiento, ya 

que los grupos están conformados por estudiantes de distintos programas académicos. Después 

de varios reajustes, este grupo de trabajo está conformado por: 

John Jairo Bedoya Yepes, estudiante de la Facultad de Ciencias de la Salud adscrito al Programa 

de Medicina Veterinaria y Zootecnia; y Miguel Ángel Mejía Orozco, estudiante de 

Administración del Medio Ambiente en la Facultad de Ciencias Ambientales; desde el comienzo 

se pensó en ideas en torno a tecnologías amigables con el medio ambiente que se requieren en el 

gremio cafetero del país.  Gracias a las experiencias previas de cada uno de los integrantes en 
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fincas cafeteras, se toman ideas entorno a la calidad en la etapa de producción y beneficio del 

grano. 

Como parte del desarrollo de este módulo 1 se realizó la evaluación del perfil emprendedor 

propuesto por SAJE Montreal Centre. En el cual, a través de una serie de preguntas le permite 

saber en qué medida una persona posee un perfil similar al de los emprendedores que tuvieron 

éxito con su negocio. Se identificó el resultado para cada estudiante, con los siguientes 

resultados. 

 

Figura 3. Resultados de la prueba de perfil empresarial de SAJE Montreal Centre 

 

Conviene señalar que los resultados obtenidos no pueden predecir sus probabilidades de éxito en 

los negocios. Sin embargo, estos resultados pueden servir de base de reflexión en cuanto a las 

características que tiene que desarrollar para asemejarse al perfil de los emprendedores que 

tuvieron éxito en su negocio. Por lo tanto, estos resultados pueden permitirle identificar las 

cualidades empresariales (como el compromiso, la determinación, el sentido de las 

responsabilidades) que le convendrá realzar durante sus encuentros con inversionistas, socios, 

proveedores y clientes
5
. 

Por último, para este primer módulo se hace un breve resumen de grupo dando respuesta a la 

pregunta ¿Qué se espera de cada uno como innovador y emprendedor en el equipo de trabajo?  

 John Jairo Bedoya 

Yepes 
Miguel Ángel Mejía 

1. ¿Es mi pasado comparable al de un 

emprendedor? 
5/12 8/12 

2. ¿Son mis actitudes y 

comportamientos comparables a los 

de un emprendedor? 

18/26 17/26 

3. ¿Tengo yo objetivos y el estilo de 

vida comparables a los de un 

emprendedor? 

10/12 7/12 

TOTAL 33/50 32/50 
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Es interesante la oportunidad que se abre desde el curso de formación en emprendimiento 

innovador adelantado por la vicerrectoría académica de universidad tecnológica de Pereira, ya 

que por ser de carácter interdisciplinar nos permite aportar ideas que conlleven al desarrollo de 

nuevos productos o servicios que sirvan para mejorar procesos productivos y comerciales en la 

región y el país. Se espera de cada uno de los integrantes del grupo el compromiso y el 

entusiasmo para sacar adelante una idea consolidada y que sea de aportes positivos a la sociedad.  

Ya que se decide buscar innovación en torno al sector cafetero, se dejan plantadas las bases para 

posterior convergencia de ideas que nos permitan proponer una solución a alguna deficiencia que 

se esté padeciendo en la producción y aprovechamiento del café. 

También se determina los roles que se asumirán dentro del equipo de trabajo, quien encabezará 

la recopilación y análisis de la información primaria será el estudiante John Jairo Bedoya; el 

direccionamiento de las ideas y la edición final de los productos a entregar estará a cargo de 

Miguel Ángel Mejía y entre ambos se realizará la estructuración de estos productos al igual que 

la retroalimentación en cada una de las fases a desarrollar. 

 

 

 4.4.2. Módulo 2.  Creatividad, ideación y materialización de ideas. 

 

El objetivo general del segundo módulo es que los equipos emprendedores tengan la misión de 

estructurar una iniciativa emprendedora como trabajo de grado. Para ello, tienen que avanzar por 

un proceso en el cual se le encomendarán una serie de tareas que deben cumplir de manera 

secuencia completa, eficiente y eficaz. El objetivo es andar el camino para diseñar un producto o 

servicio mínimo viable y validar las hipótesis de su modelo de negocio. 

En esta etapa se conoció el procedimiento de “matriz de imaginería” que es una técnica para el 

desarrollo de conceptos de alto potencial o ideas de negocio. Para completar esta matriz se parte 

de una serie de columnas que dan cuenta de una relación amplia de segmentos de necesidades o 

lo que también podría denominarse áreas de oportunidades. La idea es que, a partir del azar, se 

seleccionen varios de estos puntos y se crucen entre sí, dando así resultados de posibles negocios 

que se puedan necesitar en una sociedad. 

Los puntos que se cruzan son Sectores productivos o de servicios que habitualmente hay en un 

país, Necesidades axiológicas como salud, alimentación, seguridad u ocio y entretenimiento, 
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también se tiene en cuenta Tendencias de consumo en las que esta la ética de los compradores y 

las características de consumo como ambientalmente responsables, o compradores que buscan 

una identidad en su compra como salud o distinción de género. 

El proceso debe iniciarse con el análisis detallado de todas aquellas formas que la sociedad 

misma ha producido y legitimado para suplir sus necesidades. Los productos, sean estos bienes o 

servicios, deben cumplir el objetivo de satisfacer en el hombre cada uno de los requerimientos 

propios de la vida en comunidad. 

Para completar esta actividad del segundo módulo y con el propósito de generar una idea de 

negocio se pensó en un prototipo y un concepto para el esquema de negocio escogido. En este 

caso la actividad se realizó sobre un ejercicio hipotético, pues este grupo ya tiene una idea inicial 

de negocio la cual quiere fortalecer y estructurar correctamente. 

Se propone entonces realizar el mismo ejercicio con las ideas de negocio de cada equipo, 

aportando al emprendimiento y la innovación de cada uno de los grupos de trabajo. 

 

 

 4.4.3. Módulo 3: vigilancia tecnológica y estratégica 

 

Para esta fase se buscó desarrollos tecnológicos o avances científicos en Colombia o en el 

mundo, iguales o similares al producto o servicio que se está proyectando y se documentó los 

avances, investigaciones, legislaciones y normativas relacionadas. Aquí se busca dar un 

acercamiento al entorno de la idea que queremos desarrollar e investigar a cerca de que otros 

procesos iguales o similares se están dando en el país. La idea con la que continúo este grupo, 

está en torno a la búsqueda de alguna tecnología que se requiera en la producción y beneficio del 

café, que sea amigable con el medio ambiente y que tenga un mínimo de aceptación esperada por 

el gremio cafetero. 

 

Consultando acerca de la producción y el proceso del grano de café,  llegamos a la determinación 

de que queremos impulsar una tecnología que sirva para el secado solar del café cosechado, 

llevándolo al estado conocido como café pergamino seco, que es la presentación en que la 

Federación Nacional de Cafeteros lo comercializa; identificamos también que el proceso de 

secado es un determinante clave en los estándares de calidad del grano exigidos por las centrales 
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de compra; mejorar este proceso para los productores de café, significa que podrán tener más 

rentabilidad y reconocimiento en sus cultivos. 

 

La información completa de esta fase se registra en el ANEXO 1 plantilla de vigilancia 

tecnológica 

 

 

 4.4.4. Módulo 4: Propiedad intelectual 

 

Este módulo fue direccionado al entendimiento de los tipos de patentes que hay, y de qué manera 

se enmarcan nuestros proyectos en la protección de ideas de innovación. 

En una empresa que innova y tiene como propósito consolidarse en un punto competitivo del 

mercado, se debe gestionar un aspecto que es fundamental para el aseguramiento de los 

beneficios que la innovación trae frente a la competencia. Este aspecto se denomina Propiedad 

intelectual, y consiste en la protección de los procesos y resultados de la innovación para obtener 

beneficios económicos y de reconocimiento en las nuevas ideas. 

La Propiedad Intelectual es una expresión que abarca todas las producciones del intelecto 

humano, y está ligada al “derecho de apropiación” que se puede ejercer sobre ellas. 

 

 

 

 4.4.5. Módulo 5: Modelo de Negocio 

 

Para la realización de este módulo se toma referencia del Modelo CANVAS, y a partir del 

concepto de negocio identificado en la actividad 2. Con base en esta y en la demás información 

recolectada, diseñar el modelo de negocio preliminar y formular las hipótesis para su validación. 

Se utilizarán como instrumento central para esta actividad el Modelo de Negocio CANVAS de 

Alexander Osterwalder, es un formato que visualiza el modelo de negocio según estos nueve 

campos en sólo una „hoja‟, resultando un documento que ofrece directamente una visión global 

de la idea de negocio, mostrando claramente las interconexiones entre los diferentes elementos. 
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Es una herramienta poderosa en ese sentido, ya que con gran simplicidad es capaz de sobrevolar 

los 9 elementos clave dentro de cualquier empresa o proyecto. 

El desarrollo del lienzo y cada uno de los elementos está en el documento ANEXO 2 Modelo de 

negocio CANVAS. 

 

 

 

 4.4.6 Módulo 6: Mercados 

 

Este segmento hace énfasis en identificar y analizar las tendencias globales, los competidores y 

los productos sustitutos, que pueden afectar positiva o negativamente la iniciativa empresarial, 

con el fin de identificar y evaluar los riesgos que presenta el mercado y la competencia 

actualmente y en el futuro.  

Esta información está registrada en los ANEXO 3 Plantilla mercado objetivo y ANEXO 4 

plantilla tendencias, competidores y productos sustitutos. 

 

 4.4.7. Módulo 7: Operaciones 

 

Se desarrolló la planificación del modo de operación de la empresa, ayudándonos a como 

planifica, organizar, dirigir y controlar correctamente nuestra empresa. Las especificaciones del 

producto están en el ANEXO 5 Ficha técnica del producto. 

En este plan de operaciones se identificó  absolutamente todos los recursos necesarios a utilizar 

en las diversas actividades plasmadas en el ANEXO 6 proyecciones de ventas y Plan de 

producción; la viabilidad del proyecto, la descripción de las tareas a realizar, duración de la 

ejecución del proyecto y los recursos a invertir están indicados en el ANEXO 7 Herramienta 

Costos Operativos y ANEXO 8 Herramienta Costeo – Minuta. Se llevó a cabo una correcta 

supervisión de los detallados procesos de fabricación de nuestro producto, al igual que su 

inversión, la localización de estos, normas que rigen, control de calidad, contratos, nicho del 

mercado y como darnos a conocer en el mercado nacional.  
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 4.4.8. Módulo 8: Desarrollo Organizacional 

 

En este módulo nos referimos al uso de las buenas estrategias y la organización desde el modelo 

de negocio, establecer el diseño organizacional que más se ajuste al ambiente, la estrategia, la 

tecnología, las personas, las actividades y el tamaño de la organización. Se establecen las 

necesidades de personal, sus perfiles y diseñar políticas de gestión del talento humano para que 

el modelo de negocio sea eficiente y tenga buenas bases de fortalecimiento para aprovechar una 

gran capacidad mercantil, analizando los factores internos y externos que favorecen al sector, 

proveedores, insumos.  

 

Se obtiene habilidades de controlar el personal a trabajar, teniendo disciplina, dedicación y que 

crea mucho en su idea de negocio planeando una ejecución eficaz, tener buena autoevaluación y 

hacer buena medición del desempeño. También se establecen los aspectos jurídicos de la 

comercialización del producto, políticas, normas que legislen el registro mercantil de la empresa, 

sus actividades, tipo de negocio, rentabilidad y la viabilidad de este. Realizando una matriz 

DOFA que está en la ficha de ANEXO 9 Matriz DOFA, en el cual se desarrolló implementan las 

oportunidades, debilidades, amenazas y fortalezas de nuestro negocio a realizar evaluando el 

nivel de impacto que generaría estos ítems en nuestra sociedad o nicho de mercado, también se 

realizó las estrategias que se aplicaran para mejorar y optimizar las debilidades, oportunidades, 

amenazas y fortalezas que darán una oportunidad de que el negocio fluya, tenga sentido y eficaz 

en el desarrollo de su función, no se deja a un lado la planeación estratégica que se realiza para 

una misión, visión y objetivos que se desarrollaron para esta empresa. En el ANEXO 10 Diseño 

Organizacional Y Talento Humano esta recopilada la información perteneciente a esta sección. 

 

 

 4.4.9. Módulo 9: Finanzas 

 

Aquí desarrollamos el plan financiero que tuvimos para obtener el capital necesario y realizar el 

plan de negocio, como se financiara durante su ejecución y ver que beneficio generara la 

inversión hecha. Conocer los estados financieros, determinar los costos, punto de equilibrio y 
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que rentabilidad tendrá el negocio a largo plazo. También realizamos la proyección de los gastos 

y la inversión inicial y mensual que requerirá el negocio, encontrando ventajas y desventajas, 

con costos que tal vez no estaba en presupuesto, como gastos administrativos y gastos no 

estipulados en el inicio de la inversión, para al final tener un balance en general de cómo esta 

nuestra empresa y esta constatado en el ANEXO 11 Formato de información Contable y 

Financiera. 

 

 

 

 4.4.10. Módulo 10: Validación de modelo de negocio 

 

 

Se encuentran organizaciones creadas para buscar un modelo de negocio el cual los evalúan para 

mirar que eficacia y viabilidad tendrán a través del tiempo, si es bueno invertir o incursionar en 

ella, contando buscar una empresa que nos ayude a ejecutar nuestra idea de negocio y sea 

realidad, aprendemos a crear un producto que la gente necesite y adquiera para un bien de 

producción, buscar el nicho de mercado y suplir las necesidades del mercado, crear también un 

producto nos conlleva a que quizás sea factible y funcional al principio pero debemos saber optar 

por un plan de emergencia y saber qué hacer con la realidad que se afronta en el momento, optar 

por un mejoramiento del producto que no tenga la demás competencia y desarrollar un flujo de 

ese mercado atractivo. En el ANEXO 12 Herramienta Elevator Pitch, afrontamos como exponer 

todo nuestro negocio en un tiempo determinado, siendo concretos, decisivos y convencidos de 

nuestro producto a vender y sacar al mercado, aprendiendo como vender nuestro producto.  

 

Igual que en el ANEXO 13 Herramienta propuesta única de Valor, realizamos una idea que nos 

identifique en nuestro negocio y con nicho comercial en la  sociedad, proponiendo una única 

idea que se diferencie de las demás competencias mercantiles y así ganar una clientela por 

diferenciarnos en el mercado.  
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5. ANALISIS DE RESULTADOS 

 

 

 

 

Después de desarrollar todas las herramientas de evaluación  y proyección de modelos de 

negocios planteadas como metodología para abordar este proyecto, se obtuvieron resultados  que 

dejan ver una inversión a tres años, con rentabilidad positiva para los inversionistas, y un flujo de 

caja de algunos cientos de millones de pesos, una vez superada la inversión inicial. 

 

Para el ejercicio, de  diseñar un modelo de negocio para la construcción y comercialización de 

secadores solares parabólicos optimizados utilizados en la producción de café pergamino seco en 

el departamento de Risaralda, se tomó una Tasa Interna de Oportunidad (TIO) del 18%, es decir 

la rentabilidad mínima que se le puede llegar a ofrecer a un inversionista al cabo de 3 años seria 

de este porcentaje. La Tasa Interna de Oportunidad es la tasa mínima que se utiliza para 

determinar el valor actual neto de los flujos de caja del proyecto y es la rentabilidad mínima que 

se le debe exigir al proyecto para tomar la decisión de invertir en él. 

 

De acuerdo a esto se puede analizar que: 

 

La inversión total que se necesita al cabo de un año para que el negocio funcione es de 

248´582.822 $COP (Pesos Colombianos) 

 

Los Ingresos Totales para el primer año son  235´200.000 $COP, y aun no estaría superada la 

inversión. 
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El Flujo Total  para el año 2  se estima en   99´131.792 $COP  y para el año 3 se espera 

195´604.532 $COP 

 

 

Análisis: 

 

 Debido a que la proyección refleja que se espera que los flujos de caja producidos por la 

inversión sean altos, lo que se debe tener en cuenta para esta  inversión según este flujo 

de caja, es que  a partir del segundo año sea recurada la inversión. Y a partir del tercer 

año poder incurrir en nuevas inversiones con el propósito de hacer crecer el negocio y de 

ayudar a los pequeños empresarios. 

 

 INVERSIÓN AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 

FLUJO DE DINERO -248.582.822 235.200.000 99.131.792 195.604.532 

     

RENTABILIDAD 
ESPERADA , TIO 

 18% No rentabilidad 99.131.792 195.604.532 

Figura 4. Rentabilidad esperada al cabo de tres años. 

 

 

 

 El VALOR PRESENTE NETO-VPN es de 459´690.122 $COP; el Valor presente neto,  

se calcula en base a la Tasa Interna de Oportunidad, y cuando es positivo como en este 

caso, indica que el proyecto puede dar una tasa de rentabilidad mayor a la establecida, 

siempre y cuando se cumplan las condiciones de tiempo y costos presupuestados. 

 

Por lo que se recomienda tener especial seguimiento a los proveedores para que 

sostengan el precio de la materia prima y especial cuidado en la comercialización del 

producto para mantener estable el flujo de efectivo, lo que conllevará en un efecto 

positivo respecto a la capitalización del proyecto y al logro de lo establecido para la 

inversión. 
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 En cuanto a la TASA INTERNA DE RETORNO- TIR que ha sido de 53,81%, hay que 

tener en cuenta que este valor tiene que superar el valor de la TIO para tener rentabilidad, 

de lo contrario estaríamos ante un modelo de negocio que proyecta  perdida.  

Para este caso, supera el valor de la TIO por más del doble, lo que nos indica que aun 

cuando se incremente el periodo de tiempo del proyecto y las ventas se encuentren en un 

escenario pesimista, la posibilidad de inversión continua siendo rentable y atractiva ya 

que hay posibilidad de recuperarla en algún momento del periodo establecido. 

 

 

 

 

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

 

 

La utilidad que proporciona el secador solar parabólico mejorado será en beneficio de los 

pequeños y medianos caficultores, incidiendo sobre  el tiempo de secado del café pergamino y su 

humedad relativa ideal. Ya que es de una estructura totalmente plástica, ayuda a mitigar la 

contaminación del medio ambiente y aprovechar al máximo sus residuos recuperables. Su  

durabilidad alta, su fácil instalación y transporte hace que se proyecte como un producto de buen 

posicionamiento en el mercado. 

 

Es una problemática para el gremio cafetero el buen secado del café, teniendo en cuenta factores 

ambientales o de manejo de cultivo. Utilizando mejoras en cuestión de infraestructura y 

composición ayudara a optimizar el tiempo de secado; los materiales en la que está hecha la 

estructura son totalmente reciclables y son más longevos que otros materiales similares usados 

en estos fines, como la madera, el trabajo es realizado en busca de generar un beneficio para el 

ingreso monetario del caficultor por la calidad de su producto.  
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Se planteó un modelo de secador solar parabólico utilizable por pequeños agricultores y se 

diseñó un modelo viable y se efectuaron ajustes finales al diseño. Los productores cafeteros en 

los últimos años no han contado con la suficiente capacitación y acompañamiento en cuanto a los 

temas de calidad y sistemas de beneficio. Es preciso contar con programas masivos de extensión 

y asesoría, que le permitan a un mayor número de caficultores acceder a conocimientos de vital 

importancia para mejorar sus sistemas de procesamiento del café y además así lograr incluirse en 

estándares de calidad, cada vez más exigentes, con su producto. Se hace necesario entonces, 

crear este tipo de planes articulados que también aporten desarrollo técnico desde el 

conocimiento campesino. 

 

Finalmente se concluye que la gestión de tecnologías limpias o amigables con el medio 

ambiente, articuladas a los procesos agrícolas, le aporta al país propuestas productivas 

enmarcadas en los conceptos de desarrollo sostenible. 
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ANEXO 1 Plantilla vigilancia tecnológica 
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ANEXO 2 Modelo de negocio CANVAS  
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ANEXO 3 Plantilla mercado objetivo 
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ANEXO 4 Plantilla tendencias, competidores productos sustitutos 
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ANEXO 5 Ficha técnica del producto 
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ANEXO 6 Proyección de ventas y Plan de producción 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANEXO 7 Herramienta Costos Operativos 

Inversión Inicial 
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Mano de obra + costos indirectos de fabricación 
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Costos Totales 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANEXO 8 Herramienta Costeo - Minuta 

Materia Prima 
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Costos de  administración y venta 
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Inversión detallada  
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ANEXO 9 Matriz DOFA 
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ANEXO 10 Diseño Organizacional Y Talento Humano 
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ANEXO 11 Formato de información contable y financiera 

Proyección de ventas 
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Flujo de Caja 
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ANEXO 12 Herramienta Elevator Pitch 
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ANEXO 13 Herramienta propuesta única de Valor 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


