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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto desarrolla una idea de negocio basada en una plataforma digital de
exportacion para productores de café de especialidad del departamento de Santa Cruz, Bolivia. La
propuesta se formula mediante el Modelo CANVAS, con el propodsito de ordenar de manera
practica los componentes comerciales, operativos y financieros del emprendimiento. El problema
que se busca atender es la limitada capacidad de los productores para acceder de forma directa y
rentable a mercados internacionales, principalmente por la dependencia de intermediarios, los
costos logisticos, la falta de canales digitales y las exigencias de certificacion.

El café es un producto relevante dentro del comercio agroalimentario mundial. La
International Coffee Organization proyectd una produccion mundial de 178,0 millones de sacos
para el ano cafetero 2023/2024, lo que demuestra la magnitud del mercado y la competencia
existente (International Coffee Organization [ICO], 2023). En este contexto, el café¢ de
especialidad gana espacio por su relacion con calidad, origen, trazabilidad y sostenibilidad. La
Specialty Coffee Association (2025) sefiala que el consumo de cafés especiales mantiene una
tendencia creciente en mercados de alto valor, especialmente en consumidores que buscan
productos con diferenciacion y experiencia de origen.

Bolivia cuenta con condiciones agroecoldgicas favorables para producir cafés
diferenciados; sin embargo, su presencia exportadora todavia es reducida en comparacion con
otros paises productores de la region. En Santa Cruz, la produccion cafetalera es pequeiia, pero el
departamento posee ventajas logisticas y comerciales por su peso econdémico, conectividad
empresarial y capacidad de articular servicios de comercio exterior. Esta situacion permite plantear
una plataforma que no solo venda café, sino que ayude a ordenar informacién, generar confianza
y acercar a los productores a compradores especializados.

La propuesta de valor consiste en un marketplace especializado para café de especialidad
boliviano. La plataforma permitira registrar productores, verificar documentacion basica, publicar
lotes con informacion de trazabilidad, conectar con compradores nacionales e internacionales,
gestionar pagos digitales, orientar sobre requisitos de exportacion y coordinar servicios logisticos.
El prototipo minimo viable se plantea como una pagina web adaptable a celular, con catdlogo
digital, perfiles de productores, médulo de compradores, sistema de resefias, pasarela de pago,

contratos digitales y panel administrativo.



El mercado objetivo estd compuesto por dos grupos. Por el lado de la oferta, se considera
a pequenios y medianos productores de café de especialidad ubicados en Santa Cruz, con capacidad
minima de produccion y disposicion a formalizar su oferta. Por el lado de la demanda, se
identifican tostadores, cafeterias especializadas, importadores, distribuidores gourmet y
consumidores finales interesados en cafés de origen. Para una primera etapa se propone trabajar
con 50 productores activos y 20 compradores registrados; en la fase de consolidacion se proyecta
llegar a 150 productores activos y 100 compradores, sobre un universo preliminar de 200
productores identificados por el grupo.

El modelo de ingresos se organiza mediante membresias para productores, comisién por
venta, servicios de promocion premium, publicidad de aliados y tarifa por gestion logistica o
documental. Esta estructura permite combinar ingresos fijos y variables, aunque se reconoce que
la fase piloto requerird respaldo financiero hasta alcanzar mayor volumen de operaciones. La
inversion inicial estimada asciende a USD 11.400 y los costos fijos mensuales a USD 4.625. Estos
montos son referenciales y fueron calculados mediante benchmarking de proveedores digitales,
tarifas freelance y costos operativos bésicos, por lo que deberan validarse con cotizaciones reales
antes de ejecutar el proyecto.

El proyecto tiene potencial para mejorar la visibilidad del café boliviano, reducir la
intermediacion y fortalecer capacidades digitales en productores. Su sostenibilidad dependera de
tres aspectos: conseguir productores verificables, captar compradores reales y cerrar alianzas con
operadores logisticos, certificadoras, asociaciones cafetaleras y entidades vinculadas al comercio
exterior. Por ello, se recomienda iniciar con un piloto controlado, medir resultados y ajustar el

modelo antes de escalar la plataforma.
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1. Introduccion

El café es uno de los productos agricolas con mayor presencia en el comercio internacional.
Su demanda se mantiene activa en mercados como Estados Unidos y Europa, donde existen
compradores que valoran la calidad, el origen, la trazabilidad y las certificaciones. Para los paises
productores, este mercado representa una oportunidad, pero también exige mayor capacidad
comercial, logistica y tecnolégica.

En los ultimos afios, el café de especialidad ha tomado mayor importancia porque no
compite Uinicamente por precio. Este segmento se diferencia por atributos como variedad, altura,
proceso de beneficiado, perfil de taza, sostenibilidad y relato de origen. De acuerdo con la
Specialty Coffee Association (2025), el consumo de café de especialidad continta creciendo en
mercados donde los consumidores buscan productos con mayor valor agregado y experiencia de
compra.

Bolivia posee zonas con potencial para producir café diferenciado. No obstante, la
participacion del pais en el mercado internacional continua siendo limitada, debido a problemas
de escala, falta de posicionamiento, escasa digitalizacion comercial y dependencia de
intermediarios. En la practica, muchos productores no llegan de manera directa al comprador final
o al tostador especializado, lo que reduce sus margenes de ganancia y limita la construccion de
una marca de origen.

En el departamento de Santa Cruz, la produccion cafetalera aun es pequeiia en relacion con
otras zonas del pais. Sin embargo, Santa Cruz funciona como uno de los principales centros
economicos, logisticos y comerciales de Bolivia. Esta condicion permite pensar en una plataforma
digital que conecte la oferta local de café¢ de especialidad con compradores nacionales e
internacionales, aprovechando herramientas de comercio electronico y servicios vinculados al
comercio exterior.

La propuesta se basa en el desarrollo de una plataforma de exportacion para productores
de café¢ de especialidad. Su finalidad es facilitar el registro de productores, la publicacion de lotes,
la verificacién de informacion, la conexién con compradores, el uso de pagos digitales y el
acompafiamiento documental basico. Desde la perspectiva de cadenas globales de valor, una
plataforma de este tipo puede ayudar a que los productores participen en etapas de mayor valor,

como la comercializacion y el posicionamiento del producto (Gereffi, 1999).



El presente documento se estructura bajo el Modelo CANVAS, herramienta que permite
analizar nueve elementos centrales de una idea de negocio: segmento de clientes, propuesta de
valor, canales, relacion con clientes, flujo de ingresos, recursos clave, actividades clave,
asociaciones clave y estructura de costos. Su uso resulta adecuado para este proyecto porque
permite presentar la idea de forma ordenada, practica y vinculada a la realidad del comercio
internacional.

El objetivo del trabajo es reestructurar la propuesta de plataforma digital para caficultores
de Santa Cruz bajo la modalidad de Ideas de Negocios, aplicando el Método CANVAS y
manteniendo una orientacion académica propia de estudiantes de Comercio Internacional.
Asimismo, se incorporan estimaciones de costos, citas y bibliografia bajo criterios de la séptima

edicion de las normas APA, en los apartados donde corresponde.

2. Modelo de negocio en base a la metodologia CANVAS

A continuacion, se presenta el lienzo general del modelo de negocio. Este grafico resume
la l6gica de la plataforma y permite visualizar como se relacionan los clientes, la propuesta de

valor, los recursos, las actividades, los aliados, los canales, los ingresos y los costos



MODELO DE NEGOCIO CANVAS: “PLATAFORMA DE EXPORTACION PARA PRODUCTORES DE CAFE DE ESPECIALIDAD

EN SANTA CRUZ”

Asociaciones clave

Asociaciones
cooperativas,
logisticos,
certificadoras,
camaras
laboratorios
universidad
tecnologicos.

cafetaleras,
operadores

couriers,
SENASAG,

empresariales,

de
y

calidad,
aliados

Desarrollo de software,
validacion de
productores, gestion de

catalogo, marketing
digital,  atencion  al
cliente, coordinacion
logistica,  verificacion

documental y control de
pagos.

de
exportacion que conecta
productores de café¢ de

Marketplace

especialidad de Santa
Cruz con compradores
nacionales e
internacionales,

reduciendo intermediarios
y mejorando trazabilidad,
confianza y rentabilidad.

Atencion personalizada, | Productores de café de
soporte digital, CRM, | especialidad, tostadores,
capacitaciones, importadores, cafeterias
comunidad de | especializadas,  distribuidores
productores, seguimiento | gourmet y consumidores finales
comercial, sistema de | de mercados premium.
resefias y

acompafiamiento

documental basico.

Recursos clave

Canales de distribucion

Plataforma web, software, base de datos, servidores, equipo técnico, asesores en
comercio exterior, marca, contratos digitales, sistema de trazabilidad y capital inicial.

Desarrollo web, hosting, mantenimiento, marketing, personal, CRM, asesoria legal,
soporte técnico, verificacion documental, gastos administrativos y operacion logistica.

Pagina web, aplicacion moévil progresiva, redes sociales,
WhatsApp  Business, email  marketing,  ferias
especializadas, alianzas comerciales y campanas digitales
internacionales.

Membresia de productores, comision por venta, servicios
premium de promocién, gestion documental/logistica y
publicidad dentro de la plataforma.

Nota. Elaboracion propia con base en Osterwalder y Pigneur (2010) y en la informacién base del proyecto del grupo.



2.1. Segmento de clientes

La plataforma opera como un mercado digital de dos lados. Por una parte, atiende a
productores de café de especialidad que necesitan vender con mejores condiciones; por otra, reine
a compradores que buscan café¢ diferenciado, trazable y con informacién confiable. Esta division
permite definir mejor la propuesta comercial y evitar que el proyecto quede como una plataforma
generalista.

2.1.1. Segmento principal: productores de café de especialidad

El primer segmento estd conformado por pequefios y medianos productores de café de
especialidad ubicados en Santa Cruz. Se prioriza a productores con capacidad minima de
produccion, interés en formalizar sus ventas, documentacion bésica y disposicion a cumplir
estandares de calidad. La plataforma no se orienta a cualquier productor de café, sino a quienes
puedan ofrecer lotes diferenciados y verificables.

Tabla 1
Perfil del productor objetivo

Criterio Aplicacion al proyecto

Ubicacion geografica Departamento de Santa Cruz, principalmente
zonas productoras con potencial de café

diferenciado.

Tipo de productor Pequetios y medianos caficultores,

asociaciones y emprendimientos rurales.

Producto ofertado Café de especialidad, café¢ de origen, café
organico o café con proceso lavado, honey o

natural.

Capacidad minima Produccion verificable de al menos 10

quintales por cosecha.




Criterio

Aplicacion al proyecto

Formalidad Productores con NIT, registro productivo,
asociacion cafetalera o documentos de
respaldo.

Necesidad principal Acceso directo a mercados, mejores precios,

trazabilidad y menor dependencia de

intermediarios.

Nota. Elaboracidn propia con base en los requisitos de afiliacion planteados por el proyecto.

Segmento comprador

El segundo segmento estd conformado por compradores nacionales e internacionales

interesados en café de especialidad boliviano. Estos compradores valoran la informacion del lote,

la historia del productor, el cumplimiento documental y la posibilidad de comprar de manera mas

directa.

Tabla 2

Segmentos compradores de la plataforma

Segmento comprador

Necesidad

Valor que espera de la

plataforma

Tostadores internacionales

Comprar café verde con
trazabilidad y perfil

diferenciado.

Acceso directo a productores
verificados 'y lotes con

informacidn técnica.

Importadores especializados

Identificar proveedores

confiables en Bolivia.

Documentacion, contratos y

reduccion de riesgo comercial.

Cafeterias de especialidad

Diferenciar su oferta con cafés

de origen.

Lotes pequefios, relato del

productor y calidad sensorial.




Valor que espera de la
Segmento comprador Necesidad
plataforma
Distribuidores gourmet Abastecer tiendas y canales | Catdlogo ordenado y
premium. posibilidad de compras
recurrentes.
Consumidores finales Comprar café¢ tostado o |Experiencia de compra directa,
empacado con identidad de | historia y autenticidad.
origen.

Nota. Elaboracion propia.
Criterios de segmentacion y demanda potencial

La segmentacion se realizo utilizando criterios geograficos, comerciales y conductuales.
En la fase piloto se propone iniciar con un nimero manejable de productores y compradores para
validar la operacion antes de escalar. Esta decision responde a una logica de prototipo minimo
viable: probar, medir y ajustar antes de invertir en una plataforma mas compleja.
Tabla 3

Criterios de segmentacion del mercado

Tipo de segmentacion Aplicacion

Geografica Productores de Santa Cruz y compradores de
mercados como Estados Unidos, Europa y el

mercado nacional especializado.

Comercial Empresas tostadoras, importadores, cafeterias y

distribuidores gourmet.

Conductual Compradores que valoran calidad, trazabilidad,

sostenibilidad y cafés de origen.




Tipo de segmentacion Aplicacion

Tecnologica Usuarios con disposicion a utilizar plataformas
digitales, pagos en linea y comunicacion por

canales virtuales.

Productiva Productores  con  capacidad  minima,
informacion verificable del lote y potencial de

certificacion.

Nota. Elaboracién propia.

Tabla 4

Demanda potencial inicial del proyecto

Productores activos | Compradores
Etapa Criterio de avance
proyectados proyectados

Fase piloto 50 20 Validar registro,
catalogo, primeras
operaciones y
comunicacion

comercial.

Fase de crecimiento 100 50 Ampliar productores
capacitados y captar
compradores

recurrentes.

Fase de consolidacion | 150 100 Operar sobre una base
mas estable y con
mayor volumen de

transacciones.

Nota. Elaboracidon propia a partir del universo preliminar de 200 productores sefialado en el

contenido base del proyecto.



2.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor es una plataforma digital de exportacion que conecta a productores
de café de especialidad de Santa Cruz con compradores nacionales e internacionales. La solucion
busca resolver una brecha comercial: el productor tiene café con potencial, pero no siempre cuenta
con canales, informacion, marca, logistica y confianza suficiente para vender fuera del pais.

Desde el enfoque de cadenas globales de valor, la plataforma busca que el productor avance
hacia actividades de mayor captura de valor, como promocioén comercial, negociacion directa y
posicionamiento de origen (Gereffi, 1999). Ademas, al reducir costos de busqueda y negociacion,
el comercio electronico puede disminuir ciertas fricciones de mercado, coherente con la teoria de
costos de transaccion de Williamson (1985).

Tabla §

Propuesta de valor por segmento

Valor ofrecido por Ila
Segmento Problema que enfrenta
plataforma

Productores

Dependencia de intermediarios

y baja visibilidad comercial.

Catélogo digital, venta directa,
perfil del productor,
trazabilidad y apoyo

oferta.

documental.

Tostadores Dificultad para encontrar | Acceso a lotes verificados,
proveedores bolivianos | informacion del origen y
confiables. contacto comercial ordenado.

Importadores Riesgo de incumplimiento y | Contratos digitales,
falta de documentacion. verificacion previa y apoyo en

requisitos de exportacion.

Cafeterias Necesidad de diferenciar su|Café boliviano con historia,

origen y  caracteristicas

premium.




Segmento

Problema que enfrenta

Valor ofrecido por Ila

plataforma

Consumidores finales

Poca disponibilidad de café

boliviano diferenciado.

Compra digital con relato de

origen y producto trazable.

Nota. Elaboracién propia.

2.2.1. Producto como prototipo minimo viable

Para no iniciar con una inversion excesiva, se propone desarrollar primero un prototipo

minimo viable. Esta version inicial debe permitir probar si los productores se registran, si los

compradores muestran interés y si el flujo de venta resulta comprensible.

Tabla 6

Caracteristicas minimas del prototipo

Moédulo del prototipo

Funcion minima viable

Registro de productores

Crear cuentas y cargar datos basicos,

documentos y fotografias.

Perfil del productor Mostrar historia, ubicacion, certificaciones,
variedad y capacidad productiva.
Catélogo digital Publicar lotes de café, precio referencial,

proceso, volumen y disponibilidad.

Registro de compradores

Identificar tostadores, cafeterias, importadores

y distribuidores.

Pasarela de pago

Recibir pagos internacionales o registrar

intencion de compra para gestion asistida.

Sistema escrow

Retener el pago hasta confirmar cumplimiento

de la operacion.




Moédulo del prototipo Funcion minima viable

Modulo de trazabilidad Incluir origen geografico, cosecha, variedad y

proceso de beneficiado.

Sistema de resefias Calificar productor y comprador después de

cada operacion.

Panel administrativo Controlar  usuarios, ventas, reclamos,

comisiones y reportes.

Nota. Elaboracion propia.

2.3. Canales de distribucion

Los canales de distribucién y comunicacion son los medios que permitiran llegar a
productores, compradores y aliados. Al tratarse de un negocio digital, el canal principal sera la
plataforma web. Sin embargo, se complementard con redes sociales, WhatsApp Business,
campanas pagadas, email marketing, ferias y talleres presenciales.

En publicidad digital, Google Ads y Meta Ads permiten definir presupuestos diarios o
totales de campana, lo cual facilita controlar el gasto en una etapa piloto (Google Ads Help, s. f.;
Meta Business Help Center, s. f.).

Tabla 7

Canales de distribucion y comunicacion

Canal Uso dentro del proyecto Costo estimado

Péagina web marketplace Canal principal de registro, | USD 4.000 inversion inicial

catalogo y venta.

Aplicaciéon movil progresiva | Acceso desde celulares sin | USD 1.500 inversion inicial
desarrollar una app nativa al

1nicio.

Redes sociales Promocion en  Facebook, | USD 500 mensual

Instagram, TikTok y LinkedIn.
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Canal

Uso dentro del proyecto Costo estimado

WhatsApp Business Atencion directa y | USD 20 mensual referencial

seguimiento de consultas.

Email marketing Comunicacion con | USD 50 mensual

compradores y envio de

ofertas.

Google Ads y Meta Ads Captacion de compradores y | USD 500 mensual

posicionamiento internacional.

Ferias y ruedas de negocio Promociéon  presencial ~ y | USD 800 por evento

validacion comercial.

Nota. Elaboracion propia con base en precios referenciales de proveedores digitales y presupuestos

de campana.

2.3.1. Flujograma de distribucion y comunicacion

El proceso operativo propuesto es el siguiente:

El productor se registra en la plataforma.

La plataforma verifica documentos, certificaciones y capacidad productiva.
El productor carga el lote de café en el catalogo digital.

El comprador revisa el catalogo y selecciona el producto.

El comprador realiza el pedido y el pago mediante la plataforma.

El pago queda retenido de forma temporal mediante escrow.

El productor prepara el lote y la documentacion.

La plataforma verifica factura comercial, packing list y certificado correspondiente.
El operador logistico gestiona el despacho.

El comprador confirma recepcion conforme.

La plataforma libera el pago al productor y cobra la comision.

Ambas partes califican la operacion.

11



Representacion resumida del flujo: Productor — Registro — Verificacion — Catalogo digital —
Comprador — Pedido y pago — Escrow — Preparacion del lote — Verificacion documental —

Operador logistico — Entrega — Confirmacion — Liberacion de pago — Calificacion.

2.4. Relacion con el cliente

La relacion con el cliente debe basarse en acompafiamiento y confianza. Para los
productores, la plataforma no debe limitarse a publicar productos; también debe orientar sobre uso
digital, carga de informacién, requisitos de exportacion y trato con compradores. Para los
compradores, la relacion debe enfocarse en rapidez, informacioén confiable y seguimiento de
pedidos.

Tabla 8

Estrategias de relacion con clientes

Estrategia Aplicacion Costo estimado

Atencion personalizada Apoyo para registro, carga de | Incluido en sueldo de soporte
productos y wuso de Ila

plataforma.

Capacitaciones digitales Talleres sobre e-commerce, | USD 300 por taller
trazabilidad y  requisitos

basicos.

Manual de usuario Guia simple para productores y | USD 150 disefio inicial

compradores.

Comunidad de productores Grupo de WhatsApp o |USD 20 mensual
Telegram para consultas y

novedades.

Acompanamiento documental | Orientacion sobre documentos | USD 300 mensual

de exportacion.
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reclamos.

Estrategia Aplicacion Costo estimado
CRM Seguimiento  de clientes, | USD 60 mensual
historial de  pedidos 'y

Nota. Elaboracién propia.

Tabla 9

Personal vinculado a la relacion con clientes

exportacion y documentos.

Cargo Funcion Costo mensual estimado
Community manager Gestionar redes, contenido y|USD 500
comunidad digital.
Ejecutivo de atencion al cliente | Atender consultas de | USD 550
productores y compradores.
Asesor comercial B2B Captar y dar seguimiento a|USD 700
compradores internacionales.
Asesor documental externo Orientar sobre requisitos de | USD 300

Nota. Elaboracidn propia a partir de costos operativos referenciales.

2.5. Flujo de ingresos

El modelo de ingresos combina pagos recurrentes y pagos por transaccion. Esta mezcla

reduce el riesgo de depender unicamente de comisiones, aunque el proyecto necesitara alcanzar

escala para cubrir sus costos fijos.

Tabla 10

Fuentes de ingresos por segmento
Segmento Fuente de ingreso Precio estimado Frecuencia
Productores Membresia basica USD 10 Mensual
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Segmento Fuente de ingreso Precio estimado Frecuencia

Productores Membresia premium | USD 25 Mensual

Productores Promocion destacada | USD 30 Por campana
de lote

Compradores Comision por compra | 5% del valor de venta | Por operacion

Compradores B2B Gestion USD 50 Por operacion
logistica/documental

Marcas aliadas Publicidad dentro de la | USD 100 Mensual
plataforma

Nota. Elaboracién propia.

Tabla 11

Proyeccion referencial de ingresos en fase piloto

Concepto Calculo Ingreso mensual estimado
Membresia basica 30 productores x USD 10 USD 300

Membresia premium 20 productores x USD 25 USD 500

Comision por ventas 20 operaciones x USD 400 x | USD 400

5%

Gestion logistica/documental | 10 operaciones x USD 50 USD 500

Promocion destacada 5 campafias x USD 30 USD 150

Publicidad de aliados 2 aliados x USD 100 USD 200

Total, mensual estimado USD 2.050

Nota. Elaboracion propia. Los valores son estimativos y requieren validacion con compradores

reales.

Tabla 12

Proyeccion referencial de ingresos en fase de consolidacion
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Concepto Calculo Ingreso mensual estimado
Membresia basica 90 productores x USD 10 USD 900

Membresia premium 60 productores x USD 25 USD 1.500

Comision por ventas 80 operaciones x USD 500 x | USD 2.000

5%

Gestion logistica/documental | 40 operaciones x USD 50 USD 2.000

Promocién destacada 20 campaiias x USD 30 USD 600

Publicidad de aliados 5 aliados x USD 100 USD 500

Total, mensual estimado USD 7.500

Nota. Elaboracion propia.

2.6. Recursos clave

Los recursos clave son los activos indispensables para que la plataforma pueda operar. Se

agrupan en recursos fisicos, tecnologicos, intelectuales, humanos y financieros.

Tabla 13
Recursos clave del proyecto
Tipo de recurso Detalle Costo estimado
Fisicos Oficina administrativa | USD 2.800 inicial + USD 350
pequena, computadoras, | mensual
mobiliario e internet.
Tecnolodgicos Plataforma web, app | USD 5.700 inicial + USD 140
progresiva, hosting, dominio, | mensual
CRM y pasarela de pagos.
Intelectuales Marca, software, base de|Incluido en desarrollo y
datos, contratos digitales y |asesoria legal
manual operativo.
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Tipo de recurso Detalle Costo estimado

Humanos Coordinador, desarrollador, | USD 3.550 mensual

community manager, soporte,

comercial y asesor
documental.
Financieros Capital para inversion inicial y | USD 14.300 sugeridos

operacion de los primeros

meses.

Nota. Elaboracion propia.

Tabla 14

Capital inicial sugerido
Concepto Monto estimado
Desarrollo tecnoldgico inicial USD 5.700
Equipamiento basico USD 2.800
Formalizacion legal y contratos USD 800
Marketing de lanzamiento USD 1.000
Capital operativo inicial USD 4.000
Capital inicial sugerido USD 14.300

Nota. Elaboracion propia.

2.7. Actividades clave

Las actividades clave son las tareas que deben realizarse de manera continua para que la
plataforma funcione y genere confianza. En este proyecto, las actividades no son solo tecnolégicas;
también incluyen gestion comercial, validacion documental, marketing y coordinacion logistica.
Tabla 15

Actividades clave de la plataforma
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Actividad clave

Descripcion

Desarrollo y mantenimiento tecnoldgico

Crear, actualizar y asegurar la plataforma, el

catalogo, los perfiles, pagos y reportes.

Gestion de productores

Identificar, verificar, registrar y capacitar

productores de café de especialidad.

Gestion del catalogo

Publicar lotes, fotografias, precios,

disponibilidad e informacion de trazabilidad.

Marketing digital internacional

Promocionar el café boliviano, generar trafico

y captar compradores.

Atencion al cliente

Resolver consultas, acompanar registros y dar

seguimiento a operaciones.

Coordinacion logistica

Articular despachos, cotizaciones, couriers y

seguimiento de envios.

Verificacion documental

Revisar factura comercial, packing list,

certificados y requisitos basicos.

Gestion de confianza

Administrar  escrow, contratos digitales,

resefias y resolucion de disputas.

Nota. Elaboracién propia.

2.8. Asociaciones clave

Las asociaciones clave permiten que la plataforma no opere de forma aislada. En comercio

internacional, una idea de negocio necesita aliados que respalden la oferta, validen la calidad,

faciliten la logistica y reduzcan riesgos. Por esa razdn, la version final del proyecto debe incluir

nombres, ubicacion y funcidn de cada socio estratégico.

Tabla 16

Socios estratégicos sugeridos
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Nombre sugerido o Funcion dentro del
Tipo de socio Ubicacion
por confirmar proyecto
Asociacion cafetalera | Asociacion de | Samaipata, Santa Cruz | Identificacion y
Productores de Café registro de
de Samaipata productores.
Asociacion productiva | Asociacion de | Valles Crucenos, | Vinculacion con
Productores Santa Cruz productores y
Agroecologicos de los trazabilidad.

Valles Crucefios

Cooperativa cafetalera | Cooperativa Por confirmar Oferta colectiva de
Cafetalera “Café café de especialidad.
Verde”

Operador logistico DHL Express Bolivia | Santa Cruz, Bolivia Envio internacional de
muestras y pequenos
volumenes.

Operador logistico FedEx/TNT Bolivia | Santa Cruz, Bolivia Courier internacional
para compradores
externos.

Institucion sanitaria SENASAG Bolivia Orientacion sobre
certificados sanitarios
y fitosanitarios.

Institucion tributaria | Servicio de Impuestos | Bolivia Verificacion de NIT y

Nacionales

formalidad fiscal.

Cémara empresarial

Camara de
Exportadores de Santa

Cruz

Santa Cruz, Bolivia

Apoyo en promocion
exportadora y

comercio exterior.
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Nombre sugerido o
Tipo de socio

Funcion dentro del
Ubicacion

catacion por confirmar

por confirmar proyecto
Universidad UAGRM / FCEE Santa Cruz, Bolivia Apoyo académico,
validacion y
vinculacion
institucional.
Laboratorio de calidad | Laboratorio de | Santa Cruz o La Paz | Evaluacion sensorial y

control de calidad.

Nota. Elaboracion propia. Los nombres deben verificarse con cartas de intencion o contactos

institucionales.

Tabla 17

Ficha minima para validar asociaciones clave

Dato requerido

Ejemplo de informacion a completar

Nombre completo del socio

Cooperativa Agraria “Café Verde”.

Ubicaciéon

Samaipata, Santa Cruz.

Tipo de institucion

Cooperativa cafetalera.

Rol dentro del proyecto

Proveedor de productores certificados.

Contacto institucional

Correo electronico, teléfono o representante.

Tipo de alianza

Convenio, carta de intencion o alianza

comercial.

Beneficio para el socio

Mayor visibilidad y acceso a compradores

internacionales.

Nota. Elaboracién propia.
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2.9. Estructura de costos

La estructura de costos se presenta como una estimacion preliminar. Los montos no

representan cotizaciones finales, sino valores referenciales calculados para formular el modelo de

negocio. Para una defensa académica, se recomienda adjuntar proformas reales en anexos.

2.9.1. Inversion inicial estimada

Tabla 18

Inversion inicial estimada

inicial

Bloque CANVAS
Concepto Monto estimado
relacionado
Desarrollo de plataforma web | Recursos clave / Actividades | USD 4.000
clave
Aplicacion movil progresiva | Canales / Recursos clave USD 1.500
Disefio UX/UI e identidad | Propuesta de valor / Canales | USD 800
visual
Integracion de pasarela de|Flujo de ingresos / Recursos | USD 200
pagos clave
Contratos digitales y asesoria | Relacion con clientes /| USD 600
legal inicial Recursos clave
Equipos de computacion Recursos clave USD 2.100
Mobiliario basico Recursos fisicos USD 700
Manuales y material de | Relacion con clientes USD 400
capacitacion
Marketing de lanzamiento Canales USD 1.000
Dominio, SSL y configuracion | Canales / Recursos clave USD 100

20



Bloque
Concepto

relacionado

CANVAS
Monto estimado

Total, inversion inicial

USD 11.400

Nota. Elaboracion propia con base en benchmarking de costos tecnologicos y operativos.

2.9.2. Costos fijos mensuales

Tabla 19

Costos fijos mensuales

Concepto Monto mensual
Coordinador general USD 800
Desarrollador/mantenimiento web USD 700
Community manager USD 500
Ejecutivo de atencion al cliente USD 550
Asesor comercial internacional USD 700
Asesor documental externo USD 300
Hosting y servidores USD 80
CRM USD 60
Internet USD 50
Oficina USD 300
Publicidad digital base USD 500
Email marketing y herramientas digitales USD 85
Total costos fijos mensuales USD 4.625

Nota. Elaboracion propia.
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2.9.3. Costos variables por operacion

Tabla 20

Costos variables por operacion

Concepto Costo estimado Forma de aplicacion
Verificacion documental | USD 10 por operacion Se aplica segiin necesidad del
adicional envio.

Gestion logistica

USD 15 por operacion

Coordinacién con courier u

operador logistico.

Comision pasarela de pago

Aprox. 3% del valor de venta

Cargo externo del proveedor

financiero.
Material  promocional  del | USD 10 por productor Mejora de perfil, ficha o
productor fotografia basica.
Reclamos o soporte especial | USD 5 por caso Atencion  de  incidencias
especificas.

Nota. Elaboracion propia. La comision de pagos se redondea con base en tarifas de pasarelas

internacionales como Stripe (s. f.).

2.9.4. Costos por bloque CANVAS

Tabla 21

Costos asociados a los bloques CANVAS

Bloque CANVAS

Costo principal asociado

Monto estimado

Segmento de clientes

Investigacién y captacion de

productores/compradores

USD 300 mensual

Propuesta de valor

Desarrollo de  funciones,

trazabilidad y seguridad

USD 5.700 inicial
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Bloque CANVAS

Costo principal asociado

Monto estimado

Canales

Web, redes, publicidad y email

marketing

USD 1.135 mensual

Relacidn con clientes

Personal de soporte, CRM y

capacitaciones

USD 2.050 mensual

Flujo de ingresos

Pasarela de pagos y control

financiero

3% por transaccion

Recursos clave

Equipos, software, oficina y

USD 2.800 inicial + USD 490

servidores mensual

Actividades clave Operacién,  marketing  y | Incluido en personal mensual
soporte

Asociaciones clave Reuniones, convenios y visitas | USD 200 mensual
técnicas

Estructura de costos Administracion general USD 300 mensual

Nota. Elaboracién propia.

2.9.5. Analisis financiero basico

En la fase piloto, los ingresos estimados alcanzan USD 2.050 mensuales, mientras que los

costos fijos mensuales llegan aproximadamente a USD 4.625. Esto indica que la plataforma no

cubre sus costos en la etapa inicial y necesitard capital de respaldo, aportes de socios o apoyo

institucional. En la fase de consolidacion, con 150 productores activos y mayor nimero de

operaciones, los ingresos estimados podrian llegar a USD 7.500 mensuales, permitiendo cubrir

costos operativos y generar margen positivo.

2.9.6. Fuentes y metodologia de estimacion de costos

La estimacion de costos se realizo mediante costeo referencial por benchmarking. Primero,

se identificaron las funciones minimas de la plataforma: marketplace, catalogo digital, perfiles,
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pagos, CRM, trazabilidad, soporte y comunicacion digital. Luego, se asignd un costo aproximado
a cada componente utilizando precios publicos de proveedores digitales, tarifas freelance y costos
operativos de mercado. Finalmente, se clasificaron los montos como inversion inicial, costos fijos
mensuales y costos variables por operacion.

Los valores deben entenderse como estimaciones académicas. Para una implementacion
real, el proyecto debe solicitar cotizaciones formales a empresas desarrolladoras, agencias de
marketing, operadores logisticos, asesores legales y proveedores de servicios tecnologicos.
Tabla 22

Fuentes utilizadas para estimar costos

Area de costo Fuente de referencia Uso dentro del calculo

Desarrollo web Upwork Tarifa referencial de USD 15 a
USD 50 por hora para
desarrolladores web; se utilizo

una tarifa media de USD 25.

Hosting y servidores DigitalOcean Referencia para servidor, base
de datos 'y alojamiento

mensual.

Dominio web Namecheap Referencia para registro anual

de dominio .com.

Pasarela de pagos Stripe Referencia para comisiones
porcentuales por transaccion

digital.

CRM HubSpot Referencia para herramientas
de gestion comercial; se
considerd margen  para
funciones pagadas 0

complementarias.
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Area de costo

Fuente de referencia

Uso dentro del calculo

Email marketing Mailchimp Referencia para campafas de
correo 'y  automatizacion
comercial.

Publicidad digital Google Ads y Meta Ads Referencia para presupuestos
diarios o totales de campaiia.

WhatsApp Business WhatsApp Business Platform |Referencia para mensajeria

empresarial y automatizacion

basica.

Tipo de cambio

Banco Central de Bolivia

Referencia para conversion

entre bolivianos y dolares
estadounidenses cuando se
requiera.

Nota. Elaboracion propia con base en precios publicos y documentos de los proveedores citados.

Tabla 23

Calculo aplicado a los principales costos

Concepto estimado

Formula aplicada

Resultado usado

legal

Desarrollo web del | 160 horas x USD 25 por hora | USD 4.000
marketplace

Aplicacion movil progresiva | 60 horas x USD 25 por hora | USD 1.500
Disefio UX/UI e identidad |32 horas x USD 25 por hora | USD 800
visual

Integracion de pasarela de |8 horas x USD 25 por hora USD 200
pagos

Contratos digitales y asesoria | 20 horas x USD 30 por hora | USD 600
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Concepto estimado Formula aplicada Resultado usado

Hosting y servidores Servidor + base de datos +|USD 80 mensual

respaldo + seguridad

Publicidad digital Presupuesto inicial de | USD 500 mensual
campana en Meta Ads y
Google Ads
Equipos de computacion 3 equipos x USD 700 USD 2.100
Mobiliario basico Escritorios, sillas y | USD 700

equipamiento menor

Marketing de lanzamiento Campana inicial de | USD 1.000

posicionamiento

Nota. Elaboracion propia. Las cifras se expresan en délares estadounidenses y deben validarse con

proformas.

26



3. Conclusiones y recomendaciones

3.1. Conclusiones

El proyecto responde a una necesidad concreta del sector cafetalero: mejorar el
acceso de productores de café de especialidad de Santa Cruz a canales comerciales
mas directos y confiables.

La plataforma digital propuesta puede reducir la dependencia de intermediarios,
ordenar la informacion del producto y facilitar la conexion con compradores
especializados.

El Modelo CANVAS permiti6 organizar la idea de negocio de manera practica,
mostrando clientes, propuesta de valor, recursos, actividades, aliados, ingresos y
costos.

La confianza es un punto central del modelo. Por ello, los requisitos de registro, la
trazabilidad, los contratos digitales, el sistema escrow y las resefias son elementos
necesarios para que compradores y productores participen.

El proyecto no es rentable desde el primer mes de operacion. La fase piloto requiere
financiamiento, validacion de mercado y control de costos hasta alcanzar mayor
volumen de productores y ventas.

La idea tiene potencial de impacto econdomico y comercial, especialmente si se
trabaja con productores verificados, compradores reales y aliados logisticos e

institucionales.

3.2. Recomendaciones

Iniciar con una fase piloto de 50 productores, priorizando a quienes tengan
formalidad, trazabilidad, documentacion bésica y mayor disposicion a capacitarse.
Validar la demanda antes de escalar, contactando al menos 20 compradores
potenciales entre tostadores, importadores y cafeterias especializadas.

Solicitar cotizaciones reales para desarrollo web, hosting, marketing digital,
asesoria legal, logistica y CRM, con el fin de reemplazar las estimaciones

referenciales.
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Formalizar alianzas mediante cartas de intencion con asociaciones cafetaleras,
operadores logisticos, camaras empresariales, certificadoras y entidades vinculadas
al comercio exterior.

Desarrollar primero una version web adaptable a celular, evitando el costo de una
aplicacion nativa completa en la etapa inicial.

Capacitar a los productores en fotografia de producto, descripcion de lotes,
trazabilidad, comunicacidon comercial y requisitos basicos de exportacion.

Disefiar una estrategia de marketing internacional enfocada en origen boliviano,
calidad, sostenibilidad, procesos diferenciados y relato del productor.

Medir indicadores como productores registrados, compradores activos, ventas
mensuales, valor comercializado, paises destino, comision generada y satisfaccion

del cliente.
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5. Anexos

Los anexos deben respaldar la viabilidad de la idea de negocio. Para la version final, se

recomienda incluir documentos y evidencias que ayuden a demostrar que la propuesta puede

validarse en el mercado.

Tabla 24

Anexos recomendados para respaldar el proyecto

Anexo

Contenido sugerido

Anexo 1. Mockups de la plataforma

Pantalla de inicio, registro del productor, perfil
del productor, catalogo, ficha del lote, carrito

y panel administrativo.

Anexo 2. Ficha de registro del productor

Nombre, asociacion, ubicacion, variedad,
proceso, capacidad, certificaciones, NIT y

fotografias.

Anexo 3. Requisitos de afiliacion

Membresia asociativa, certificacion, historial
exportable, registro legal y trazabilidad del

lote.

Anexo 4. Modelo de contrato digital

Datos de las partes, producto, precio,
volumen, entrega, pago, penalidades y

devolucion.

Anexo 5. Flujograma operativo

Registro, verificacion, catalogo, pedido, pago
escrow, preparacion, documentacion, envio,

recepcion y calificacion.

Anexo 6. Encuesta a productores

Produccion, experiencia digital, interés en
exportar, certificaciones, logistica 'y

disposicion a pagar.
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Anexo

Contenido sugerido

Anexo 7. Encuesta a compradores

Frecuencia de compra, interés en café
boliviano, volumen, certificaciones y

condiciones logisticas.

Anexo 8. Cotizaciones

Desarrollo web, hosting, marketing digital,
courier internacional, asesoria legal, CRM y

certificaciones.

Anexo 9. Certificaciones de referencia

SCA, Fair Trade, Rainforest Alliance,
Organico USDA, certificado SENASAG,

factura comercial y packing list.

Anexo 10. Matriz de indicadores

Productores activos, compradores registrados,
ventas mensuales, valor comercializado,

comision y satisfaccion.

Nota. Elaboracion propia.
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