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RESUMEN 

 

 

Actualmente el café es uno de los principales productos agrícolas que el Perú exporta a 

los principales mercados internacionales; a pesar de ello, el consumo nacional es 

incipiente y con preferencia al café importado. En los últimos años se ha notado un 

incremento en el consumo de café natural debido a las cafeterías de especialidad y los 

formatos de alto valor que estas ofrecen. Sin embargo, en el trabajo de campo, se 

identificó que los consumidores buscan llevar a casa la experiencia de estas cafeterías, 

tener opciones para elegir el café que más se adecue a sus gustos y evitar adquirir 

productos estándares – café tostado oscuro y molienda media – que se comercializan en 

los supermercados.  

 

Por tal motivo, el presente trabajo busca revalorar el café nacional, contribuyendo 

con la difusión de las variedades del café peruano, el fomento de su consumo, la 

protección de las fincas cafetaleras y el fortalecimiento de las comunidades; a fin de evitar 

la erradicación de las plantaciones de café y su conversión plantaciones de hoja de coca. 

En ese sentido, la tecnología será el pilar en el que se construirá el modelo de negocio, el 

cual busca brindar al cliente la experiencia de una cafetería de especialidad y ofrecer los 

productos de manera personalizada y oportuna. Para ello, se utilizó la metodología 

Design Thinking para entender la necesidad del cliente y prototipar las posibles 

soluciones; asimismo, se usó la metodología Scrum y la herramienta Rapid Miner para 

desarrollar el Plan Operativo, Plan Financiero, Sistema de Recomendación y Dashboard 

de Seguimiento. Se destaca el uso del algoritmo FP-Growth para la creación de las reglas 

del sistema de recomendación. Por último, se espera que el uso de la tecnología en el 

ecosistema del café potencie su consumo y cree nuevos modelos de negocios. 

 

Palabras clave: Design Thinking, Scrum, Rapid Miner, Sistema de Recomendación, FP-

Growth, Dashboard 
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ABSTRACT 

 

 

Nowadays, coffee is one of the main agricultural products that Peru exports to the main 

international markets; despite this, national consumption is incipient and in preference to 

imported coffee. In recent years, there has been an increase in the consumption of natural 

coffee due to specialty coffee shops and the high-value formats that they offer. However, 

in the field work, it was identified that consumers seek to take home the experience of 

these cafeterias, have options to choose the coffee that best suits their tastes and avoid 

buying standard products - dark roast coffee and medium grinding - that are sold in 

supermarkets. 

 

For this reason, the present work seeks to revalue national coffee, contributing to 

the dissemination of Peruvian coffee varieties, the promotion of its consumption, the 

protection of coffee farms and the strengthening of communities; in order to avoid the 

eradication of coffee plantations and their conversion to coca leaf plantations. In this 

sense, technology will be the pillar on which the business model will be built, which 

seeks to provide the customer the experience of a specialty cafeteria and offer products 

in a personalized and timely way. For this, the Design Thinking methodology was used, 

to understand the client's needs and prototype possible solutions; Likewise, the Scrum 

methodology and the Rapid Miner tool were used to develop the Operating Plan, 

Financial Plan, Recommendation System and Monitoring Dashboard. The use of the FP-

Growth algorithm for the creation of the rules of the recommendation system is 

highlighted. Finally, the use of technology in the coffee ecosystem is expected to boost 

its consumption and create a new business mode. 

 

Keywords: Design Thinking, Scrum, Rapid Miner, Recommendation System, FP-

Growth, Dashboard  
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CAPÍTULO I: INTRODUCCIÓN 

 

 

El café es la segunda bebida más consumida en el mundo, luego del agua y es una 

industria que mueve 171 mil millones de dólares al año; sin embargo, sólo la décima parte 

de las ganancias van hacia los países productores: América del Sur y Central, Asia y 

África. El 90% de la facturación restante se concentra en Estados Unidos y Europa, en 

donde se asigna valor agregado, el cual incluye el tostado, envasado y comercialización 

(Forbes Staff, 2021).  

Según estimaciones de Kantar WorldPanel publicadas en el informe de Central 

Café y Cacao (2021), el 75% del consumo de café en Perú es café soluble, pero pese a 

esta penetración, el café molido presenta mayor potencial de crecimiento. Este potencial 

viene apuntalado por:  

a) el dinamismo que inyectó la pandemia del Covid-19 al comportamiento de 

compra del consumidor de café, generando un incremento en el ticket promedio 

de compra debido al consumo del café en el hogar por las restricciones sanitarias 

establecidas (Cámara Peruana del Café y Cacao, 2021a). 

b) la preferencia de las generaciones más jóvenes (Y y Z) en adquirir formatos de 

alto valor del café (Cámara Peruana del Café y Cacao, 2021b). 

c) el Plan Nacional de Acción del Café 2019-2030, el cual busca mejorar la 

productividad del cafeto, se espera que la producción por hectárea se pueda 

incrementar de 800 kilos a 1500 kilos en los próximos 10 años, para ello se 

necesita garantizar que la caficultura sea sostenible y brinde las condiciones 

necesarias a las comunidades cafetaleras (León, J., 2021).  

 

1.1 Definición del problema 

Los problemas detectados en el trabajo de campo para este proyecto son: 

- Poca experiencia en la preparación del café natural: En el trabajo de campo se 

identificó que el 57% de las personas entrevistadas preparan su propia taza de 

café de manera empírica, es decir, consideran que preparar una taza de café es 

sólo mezclar café molido con agua caliente. Más de la mitad de los entrevistados 

indican que suelen preparar el café con una cafetera eléctrica ya que no cuentan 
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con muchos conocimientos de los métodos de extracción. Sin embargo, para 

cualquiera de las dos formas de preparación se necesita al menos saber el ratio de 

café / agua a usar; tener en cuenta que para los cafés de especialidad se deben 

controlar más variables durante la preparación de la bebida. 

Por otro lado, las restricciones sanitarias por la Covid-19 hizo que las 

mismas personas comiencen a preparar su taza de café, pero por la poca 

experiencia en la preparación de esta bebida, obtienen bebidas sobre extraídas, 

donde predominan los sabores amargos; o sub extraídas, donde predominan los 

sabores salados y agrios; perdiendo así la experiencia sensorial que puede ofrecer 

una taza de café y que es bien aprovechada por las cafeterías de especialidad. 

- Desconocimiento y dificultad para obtener variedades de cafés que puedan 

satisfacer plenamente los paladares de los consumidores: Según World Coffee 

Research, existen más de 50 variedades de café Arábica, siendo el continente 

americano uno de los principales lugares de producción debido a los microclimas, 

tipos de suelo y la atura en que se cultiva esta planta. Sin embargo, en el mercado 

local no se llega a trasladar esa variedad que se encuentra en los campos de 

cultivo; las principales cafeterías o tiendas de conveniencia ofrecen un café de 

baja calidad, en donde no se puede distinguir los sabores debido al tostado oscuro 

que usan para cubrir las imperfecciones del grano de café, en donde predomina el 

sabor amargo de la bebida.  

Por otro lado, según Sánchez, E. (2019), previo a la pandemia, en Lima 

existían más de 100 cafeterías de especialidad donde se podían encontrar una 

amplia variedad de granos de café que brindaban una experiencia sensorial 

verdaderamente atractiva; sin embargo, esta cantidad de cafeterías de especialidad 

es insuficiente para satisfacer la demanda existente. 

La conjunción de los problemas previamente detallados influye en el bajo consumo 

anual de café natural per cápita en Perú, el cual es de 1.4Kg, por persona; de los cuales 

el 35% corresponde a café importado (Junta Nacional de Café., 2022). 

Con el presente proyecto se busca enriquecer la experiencia de la preparación de café 

en casa, guiando al usuario con las mejores prácticas de los baristas de las cafeterías de 

especialidad plasmadas en un manual interactivo. Asimismo, se busca dar a conocer y 

fomentar el uso de los diversos métodos de extracción y la variedad de cafés que el Perú 
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produce, los cuales brindan una experiencia sensorial en olores, fragancias, sabores y 

texturas del café natural infusionado.  

 

1.1.1 Antecedentes  

Aunque aún sigue siendo tema de discusión, se cree que el café es oriundo de Abisinia, 

hoy República de Etiopia; sin embargo, existen referencias anteriores que apuntan al 

Medio Oriente, específicamente a los países de Arabia Saudita y Yemen. Asimismo, 

existen varios relatos que intentan explicar el origen del café, entre ellos tenemos: el 

poema “El triunfo del café” o la leyenda del pastor Kaldí, entre otros.  

La primera reseña conocida del café data de 1583 y fue escrita por el médico 

alemán Leonhard Rauwolf al realizar viajes al medio oriente en busca de suministros de 

medicamentos a base de hierbas; adicionalmente se tienen evidencia que a partir del año 

1660 el café comienza a esparcirse por Europa, siendo Francia y Alemania los primeros 

países en abrir cafeterías en este continente. Aproximadamente en el decenio de 1720, el 

café es introducido a Sudamérica; sin embargo, es difícil dar una fecha exacta de la 

llegada del café a Perú, pero se puede deducir que fue introducido con los misioneros 

Franciscanos y Jesuitas en la selva central del Perú (Escuela Peruana del Café, 2019). 

El café son las semillas obtenidas de la planta del cafeto, el cual pertenece a la 

familia Rubiaceae, son arbustos que suelen cultivarse en regiones tropicales y pueden 

tener una altura de 10 metros. Cada café tiene notas distintas en su aroma y sabor, esto 

dependerá del tipo de planta, tipo de suelo, clima, y altura en que es cosechada. La 

producción de café está acotada al “Cinturón de Café”, donde se ubican los climas más 

tropicales del mundo. La Figura 1.1 muestra los países productores de café que se sitúan 

en el Cinturón del Café (Cámara Peruana del Café y Cacao, s.f.). 

La geografía de nuestro país favorece al cultivo del café, los cuales nos dan una 

amplia gama de variedades de sabores y aromas, en la Figura 1.2 se muestran las regiones 

productoras de café en el Perú. Actualmente hay 425,416 hectáreas para el cultivo del 

café en el territorio nacional que son trabajadas por 223,483 familias y representa el 6% 

del área agrícola nacional, sin embargo, cuenta con un potencial de crecimiento en las 

plantaciones de café de alrededor de 2 millones de hectáreas (Ministerio de Agrario y 

Riesgo, s.f.).  Entre los principales géneros de café que cultivamos tenemos:  

- Arábica: Representa el 75% del comercio mundial del café, sus principales 

características son: su aroma y su dulzura; se cultiva entre los 1200 a 2000 msnm y 
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contiene de 1.1% a 1.7% de cafeína. Estas plantas son susceptibles a plagas o 

enfermedades como la roya. 

- Robusta: Usado para la preparación de café instantáneo, sus principales 

características son: su acidez y amargor; se cultiva en terrenos llanos y contiene de 2 

a 4.5% de cafeína. Estas plantas pueden soportar climas y condiciones rigurosas por 

lo que son menos propensas al ataque de parásitos o enfermedades. 

 

Figura 1.1                                                                                                                

Cinturón del Café 

 

 

Nota. Tomada de Cinturón de Café [Imagen], Cámara Peruana de Café y Cacao, 

https://camcafeperu.com.pe/ES/cafe-peru.php 

 

 

Entre los beneficios del café, encontramos que: funciona como energizante, es rico 

en antioxidantes y nutrientes, ayuda a reducir el riesgo de sufrir depresión y reduce el 

riesgo de sufrir enfermedades como Parkinson y Alzheimer. Asimismo, algunos expertos 

en medicina alternativa indican que el café ayuda a disminuir el riesgo de sufrir cirrosis, 

padecer de cáncer de próstata y de tener derrame cerebral. 

 

 

https://camcafeperu.com.pe/ES/cafe-peru.php
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Figura 1.2                                                                                                               

Principales Nodos de Producción de Café 

 

 

Nota. Principales nodos de producción de café [Imagen], Línea de Base del Sector Café 

en el Perú, https://www.midagri.gob.pe/portal/download/2017/pncafe/sector-cafe-

peru.pdf 

 

En el Perú, el café es el principal producto agrícola de exportación, en el 2020 se 

exportó USD 638MM (Asociación de Exportadores,2021) y en el 2021, el Perú se 

consolidó como uno de los principales países exportadores de café en el mundo, entrando 

a 44 mercados internacionales atraídos por la calidad y aroma de las variedades de nuestro 

café (Diario El Peruano, 2021). El café natural se encuentra entre los 10 principales 

productos que exporta nuestro país, después de los minerales, gas natural, harina de 

pescado, entre otros. Sin embargo, pese a estar en el Top10 de productos de exportación, 

el consumo anual per-cápita de café es de 131 tazas, muy por debajo de otros países como 

Brasil (500 tazas), Colombia (230 tazas) y Chile (160 tazas).  

Como se mencionó previamente, existen un poco más de 100 cafeterías de 

especialidad en Lima, las cuales buscan resaltar las propiedades de los granos de café en 

cada bebida; es por ello que cuando un cliente acude a una de estas cafeterías, el barista 

se preocupa por explicar al cliente el origen del grano café, las características que le 

agregan los procesos del despulpado y fermentación, así como el tueste y el método más 

https://www.midagri.gob.pe/portal/download/2017/pncafe/sector-cafe-peru.pdf
https://www.midagri.gob.pe/portal/download/2017/pncafe/sector-cafe-peru.pdf
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adecuado a utilizar. Por otro lado, las cafeterías tradicionales se enfocan más en los 

servicios de postventa, tales como: instalaciones cómodas, wifi, entre otros; que en 

resaltar las propiedades del mismo café. Por otro lado, una de las características de las 

cafeterías de especialidad es que suelen realizar catas de café, muchas veces el barista 

prepara la taza de café en la misma mesa del cliente para involucrarlo en el proceso de 

infusión de la bebida.  

En el trabajo de campo se identificó que el principal dolor en las personas que 

consumen café natural es que quieren preparar y degustar una buena taza de café; sin 

embargo, no saben cómo realizar una preparación adecuada o no encuentran la variedad 

de café que más les gusta. Lamentablemente, en el Perú, hay muy pocos lugares donde 

se puede aprender dicha técnica; asimismo, se tiene que invertir tiempo en buscar un lugar 

donde adquirir la variedad de café que se desea – usualmente son las cafeterías de 

especialidad.  

Sin embargo, por el número reducido de cafeterías de especialidad en Lima, la 

reducida oferta de variedades de cafés en el mercado local y la falta de conocimiento en 

el uso de los métodos de extracción, hacen que se incremente la brecha en la cultura 

cafetalera del país. Como consecuencia, la difusión del uso de los métodos de extracción 

es baja, generando que el cliente experimente con la preparación del café natural, al 

obtener un mal resultado, se inclinan a buscarlo en una cafetería tradicional. Del mismo 

modo sucede con la variedad de café que se oferta en el mercado limeño, el tiempo 

empleado en adquirir la variedad de café que más le agrade al cliente es alto, por lo que 

se convierte en el costo de oportunidad del cliente. 

Por lo tanto, el bajo consumo de café en el país se puede explicar como resultado 

del escaso posicionamiento del café natural en el mercado interno, la baja difusión de los 

beneficios del café, las pocas cafeterías de especialidad en Lima, la escasa variedad de 

café que se comercializan en las principales cafeterías y la falta de conocimiento del uso 

de los métodos de extracción en la preparación del café. La conjunción de todas estas 

variables hace que las personas que consumen café natural tengan una necesidad 

insatisfecha, la cual suelen cubrir con productos sustitutos como los cafés de mala calidad 

que se venden en algunas cafeterías tradicionales o centros de conveniencia. 

El presente trabajo busca compartir el conocimiento de las técnicas de los 

métodos de extracción de café con el objetivo de impulsar el consumo de café natural; 

asimismo, busca revalorizar el grano de café introduciendo nuevas variedades de cafés. 

Lamentablemente, las restricciones sanitarias redujeron la baja oferta que existía en el 
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mercado limeño; sin embargo, en el último año se ha observado una recuperación en el 

sector de restaurantes / cafeterías y un crecimiento sólido en el comercio electrónico del 

café. 

Asimismo, en el trabajo de campo se identificó que, en el mercado limeño, el 

sabor amargo y los supermercados están asociados el café natural; cabe mencionar que 

según la escala Asociación de Cafés Especiales de América (SCAA) existen 9 grupos de 

sabores, siendo el amargo el que predomina en un café tostado oscuro, pero no es 

necesariamente es el más óptimo si se quiere percibir los sabores y olores de la bebida. 

Asimismo, en el supermercado se encuentra una oferta limitada de café natural, pero no 

es necesariamente el lugar más óptimo para adquirir un café de calidad. 

 

1.1.2 Motivación 

El presente trabajo busca contribuir con el posicionamiento del café peruano en el 

mercado local, enseñando las técnicas básicas para preparar el café de especialidad a 

través de una aplicación móvil y poder disfrutar la experiencia de las cafeterías de 

especialidad en la casa hogares u oficinas del consumidor. Asimismo, busca dar a conocer 

la diversidad de granos de café que se cultivan en nuestro país, comercializarlos en una 

plataforma digital y difundir los principales beneficios que ofrece esta bebida. 

Por otro lado, se apoyará e impulsará la producción de café nacional para evitar 

la desaparición de las fincas cafetaleras o su conversión en plantaciones de hojas de coca; 

para ello, nuestro compromiso con la comunidad está basado en la estrategia “Sin to Win” 

con el objetivo de crear lazos duraderos con las comunidades cafetaleras. Se espera que 

estas acciones en conjunto con la tecnología a usar en el corto y mediano plazo puedan 

contribuir a reducir el consumo de café soluble o café importado y se fomente los 

proyectos de investigación e innovación que promuevan el consumo de café natural 

peruano. 

 

1.1.3 Justificación 

Se ha identificado, en el mercado peruano, una oportunidad de negocio en el que se 

propone brindarle al cliente la experiencia que ofrecen las cafeterías de especialidad a 

través de una aplicación móvil, así como ofertar una amplia gama de variedad de cafés 

naturales tostados y molidos. Esta oportunidad está soportada por un manual interactivo 
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que permite personalizar la preparación de la bebida y un sistema de recomendación que 

brindará una oferta personalizada en la comercialización de las bolsas de café.  

Asimismo, esta oportunidad está alineada a la proyección de Statista, la cual 

asevera que para el 2025 se incrementará en un 26% el consumo per-cápita con respecto 

al 2020. Del mismo modo, también está alineada con el incremento de la facturación del 

e-commerce de café, el cual tuvo un crecimiento de 76 millones de soles del 2016 al 2020 

(Cafelab, 2021) y con el cambio en la composición de los grupos etarios en el consumo 

de café, siendo los millennials los que presentan mayor crecimiento en el consumo. 

Aproximadamente el 25% de la población urbana del Perú pertenecen a este grupo etario, 

son considerados como nativos digitales y en la mayoría de casos poseen un smartphone 

con acceso a internet y redes sociales; el no considerarlos representaría perder el 45% del 

mercado de café natural en el Perú (Junta Nacional del Café, 2022).    

Por lo tanto, este producto está orientado a las personas que consumen café 

natural, que, por su propio ritmo de vida, no tienen tiempo para ir a una cafetería de 

especialidad o no saben usar correctamente los métodos de extracción, pero que siempre 

están buscando apreciar las notas que este grano puede ofrecer en una taza de café. En 

ese sentido, se viene teniendo conversaciones con seis fincas para asegurar la variedad 

en la oferta, estas fincas son: Finca la Bermeja (Cajamarca), Finca Velásquez (Junín), 

Finca Chiriloma (Cusco), Finca Timbuyacu (Amazonas) Finca Churupampa (Cajamarca) 

y Finca Sol Radiante (Puno). El objetivo es convertirlos en socios estratégicos, 

asegurando un precio justo y apoyando en el desarrollo sostenible de las comunidades 

cafetaleras a través de capacitaciones en gestión de empresas y finanzas personales.  

Se espera que estas acciones dinamicen el ecosistema del café y ayuden a impulsar 

el consumo de café natural peruano, dando a conocer los diversos aromas, olores, sabores 

y texturas que se pueden extraer del grano de café. Asimismo, también se espera que la 

tecnología comience a jugar un rol importante en el proceso productivo y de 

comercialización a fin de ser más eficientes y asegurar la trazabilidad en cada etapa. 

 

1.1.4 Competencia 

Actualmente la oferta de café en el mercado peruano es amplia pero muy poco 

especializada, la gran mayoría de comercios brindan un café estándar con un único 

tostado, el cual no permite degustar las diferentes notas de los granos de cafés. 

Entre los principales competidores tenemos:  
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a. Cafeterías Tradicionales: Cafeterías que vienen funcionando por bastante tiempo y 

ofrecen el café preparado por una máquina de espresso. Estas máquinas funcionan a 9 

bares de presión y tienen un tiempo de extracción de los componentes del café de 

aproximadamente 30 segundos. Se puede obtener tres variaciones, las cuales son: 

Espresso, Ristretto y Lungo. Entre los principales representantes tenemos: Starbucks, 

San Antonio, Juan Valdez café, Rovegno, entre otros; y entre sus principales productos 

encontramos: Café Americano, Cappuccino, Espresso, entre otros.  

En este tipo de cafeterías, la experiencia que se le brinda a cliente no se basa 

en la experiencia sensorial del café, por el contrario, se basa en la experiencia de 

compra del cliente; por tal motivo, enfatizan la amabilidad del personal, la comodidad 

de la cafetería, servicios de wifi o electricidad, entre otros. No hacen mucho énfasis 

en presentar al cliente diversas variedades de café para que pueda elegir el perfil de su 

bebida, por el contrario, este tipo de cafeterías unan un solo grano de café y lo tuestan 

a nivel muy oscuro para que predomine el sabor amargo; por otro lado, las cafeterías 

tradicionales usan máquinas espresso, por lo que la difusión de los métodos de 

extracción y su uso es nula. 

El Customer Journey sería de la siguiente manera: el cliente realiza y paga su 

pedido en la caja, para la entrega de su bebida puede acercarse a la zona de despacho 

o esperar en los sillones a que lo llamen. Si consume la bebida dentro de la cafetería, 

puede usar las mesas disponibles, el wifi de la cafetería y las revistas o periódicos 

disponibles. Asimismo, en el benchmarking de la Tabla 1.1 se observa que, en las 

cafeterías tradicionales, las categorías más resaltantes son: Servicio postventa y 

Promociones. 

Casi todas las cafeterías se han adaptado a la digitalización y han lanzado sus 

propios e-commerce o se apoyan en empresas de última milla, dando la opción para 

que el cliente pueda acercarse al establecimiento a recoger su pedido o se lo puedan 

enviar a su ubicación actual; sin embargo, la oferta de estas cafeterías con respecto a 

la variedad de sabores del café sigue siendo muy acotada, por lo que el consumidor no 

puede disfrutar la experiencia sensorial que brinda un café de especialidad. 

En el extranjero, cafeterías como Starbucks han adaptado la tecnología al 

Customer Journey usando la aplicación móvil para realizar la compra de café, recarga 

de la bebida, obsequios de gift card por cumpleaños, entre otros. En algunos locales 
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como el Starbucks Reserve Roastery New York ubicado en 61 9th Ave, New York, se 

ofrece una experiencia totalmente distinta ya que cuentan con una amplia variedad de 

cafés provenientes de diferentes países, además, el consumidor puede estar presente 

en el proceso del tostado y molido, así como puede usar la realidad aumentada que se 

encuentra en la aplicación móvil para ser testigo del arte y la ciencia de la artesanía 

del café y la repostería artesanal. Por el contrario, cafeterías como Juan Valdez, en 

Colombia, siguen funcionando de la manera tradicional, el uso de la tecnología es muy 

incipiente, aunque cuentan con la opción de hacer pedidos por la aplicación móvil, 

pero esta modalidad de compra no es muy frecuente. 

b. Cafeterías de Especialidad: Son cafeterías que explotan las propiedades del grano de 

café como: el lugar de origen, nivel de tostado, molienda y método adecuado; para 

infusionar de la mejor manera y tener una experiencia única de olores, sabores y 

texturas. Entre los principales representantes tenemos: Neira café lab, The Coffee 

Road, Origen Tostadores de Café, entre otras; y entre sus principales productos 

encontramos: V60, Aeropress, Kalitta, Chemex, entre otros. 

En este tipo de cafeterías, la experiencia del cliente se enfoca en la experiencia 

sensorial que brinda el café; por tal motivo, estas cafeterías tienen un barista que 

muestra las variedades de café con las que trabajan, dan una pequeña explicación del 

grano que van a usar para preparar la bebida, explica la diferencia entre los distintos 

métodos de extracción del café y algunas veces prepara la bebida delante del cliente 

para que pueda apreciar los olores que se obtienen al infusionar el café molido con el 

agua caliente. Por lo tanto, estas cafeterías buscan ampliar la oferta de las variedades 

de café y fomentar el uso de los métodos de extracción para preparar una taza de café; 

lamentablemente son muy pocas las cafeterías de especialidad en Lima y no son muy 

conocidas. 

El Costamar Journey sería de la siguiente manera: el consumidor se acerca a 

la cafetería de especialidad, el barista se acerca a su mesa y le pregunta que sabores 

espera encontrar en el café que está a punto de tomar, de acuerdo a la respuesta de 

cliente el barista siguiere un par de opciones para que el cliente pueda elegir, así como 

el método de extracción que más se adecue. Una vez seleccionado el café a usar y el 

método de extracción a usar, el barista muele los granos de café y se acerca con todos 

los implementos a la mesa del consumidor para infusionarlos. Posterior a ello, el 

cliente se acerca a la caja para pagar por la bebida. Asimismo, en el benchmarking de 
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la Tabla 1.1 se observa que, en las cafeterías de especialidad, las categorías más 

resaltantes son: Variedad de los granos de café, niveles de tostado y experiencia 

sensorial. 

De las pocas cafeterías de especialidad que han implementado el e-commerce, 

solo se comercializa el café molido en bolsas de 250 gramos. La mayoría de estas 

cafeterías atiende al público de manera presencial ya que parte de la experiencia es 

sentir la fragancia del café recién molido y el aroma cuando la bebida se está 

infusionando. 

c. Supermercados: Establecimientos donde venden productos de consumo masivo. Por 

lo general venden 3 o 4 marcas de café molido y de tostado oscuro, no es posible 

encontrar variedad de café. Entre los principales representantes tenemos: Plaza Vea, 

Wong, Metro, entre otros. 

La experiencia del cliente es netamente transaccional, en estos 

establecimientos hay muy poca variedad de café que se ofertan y la información 

sobre el café y sus formas de preparación es nula. 

El Customer Journey sería de la siguiente manera: el consumidor se acerca al 

supermercado, escoge el café molido de las opciones que existen en la góndola y se 

acerca a la caja para realizar el pago. 

d. E-Commerce: Tiendas de comercio electrónico donde se ofrece café molido de 

diversas fincas cafetaleras del Perú, asimismo, se comercializa los métodos o 

accesorios para poder preparar un café de especialidad. Entre los principales 

representantes tenemos: Cafeteina, Café Compadre, entre otros. 

La experiencia del cliente es netamente transaccional. Si bien es cierto, en el 

e-commerce se puede encontrar mayor variedad de café que en una cafetería de 

especialidad, la debilidad de este canal es que no ofrece información sobre la 

metodología de los métodos de extracción de café y no intenta difundir su uso. 

El Customer Journey sería de la siguiente manera: El cliente ingresa a través 

de una computadora o un celular a la página web del e-commerce, selecciona el café 

molido a comprar y lo agrega al carrito de compras, seguidamente realiza el checkout 

donde ingresa la dirección de entrega y realiza el pago online. 
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En Estados Unidos, el ecosistema del café está un poco más desarrollado y se 

observa mayor diversidad en la oferta de café y formatos de presentación; así mismo, 

se apoya en la tecnología para soportar el proceso de producción y el proceso de venta. 

Entre las principales empresas tenemos: 

• Steeped coffee: E-commerce de café de especialidad en bolsas filtrantes y 

accesorios. 

• Bottomless: Venta de café por suscripción que usa tecnología IoT para la reposición 

de la bolsa de café. 

• Craft Coffee: E-commerce de café recién tostado que iguala el precio de los cafés 

que se ofrecen en los supermercados. 

• Yes Plz: E-commerce de café en la que cada semana se tuestan y comercializan un 

tipo blend. 

En la Tabla 1.1 se muestra un benchmarking de los principales atributos de los 

principales actores del ecosistema del comercio de café en nuestro país, así como la 

propuesta del presente proyecto. 

 

 

Tabla 1.1                                                                                                               

Atributos de las empresas del ecosistema del comercio de café 

   

Atributos del servicio
Cafetería 

Tradicional

Cafetería de 

Especialidad
Supermercados E-commerce

Propuesta del 

Proyecto

Variedad de granos de café Poca variedad Mucha variedad Poca variedad Mucha variedad Mucha variedad

Nivel de Tostado: Ligero, Medio, 

Oscuro

Tostado 

Oscuro

Tostado: 

Ligero, Medio, 

Tostado 

Oscuro

Tostado: 

Ligero, Medio, 

Tostado: 

Ligero, Medio, 

Experiencia sensorial Casi nula Alta No cuenta No cuenta Alta

Catas de café No cuenta Si No cuenta No cuenta No cuenta

Tipo de comercio
Físico/e-

commerce

Físico/e-

commerce

Físico/e-

commerce
e-commerce e-commerce

Servicio postventa: wifi, uso de 

sillones, entre otros
Si Si No cuenta No cuenta No cuenta

Capacitación: Manual de 

preparaciones, informacion sobre el 
No cuenta Formato video No cuenta Formato video

Formato 

Interactivo

Promociones Alta Baja Baja Baja Media

Sistema de Recomendación No No Si No Si

CRM Si No Si No
Si* en la 

segunda etapa 
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CAPÍTULO II: FUNDAMENTOS TEÓRICOS 

 

2.1 Desarrollo de la aplicación móvil 

El desarrollo de la aplicación móvil estará a cargo de la empresa Perú Apps, empresa 

líder en este sector, en el Anexo 2 se encuentra la cotización y el tiempo de entrega del 

producto final. Asimismo, en los costos iniciales del proyecto se ha considerado S/. 

39,000 soles que corresponden al desarrollo de la aplicación móvil. La empresa se 

compromete a proveer el código fuente, por lo que no existe costos de licencia; en caso 

la aplicación móvil requiera mantenimiento o actualización, Perú Apps se encargará de 

proveer este servicio y será cotizado según los requerimientos solicitados; sólo el CTO 

del equipo será en el cargado del monitoreo y ejecución del proceso de recomendación. 

Por lo tanto, los únicos costos relacionados con la tecnología serán los del Cloud 

Computing. 

Para fines del presente informe se propondrá el diagrama de casos de uso, 

diagrama de componentes, arquitectura de microservicios y el modelo de base de datos 

que deberían ser implementados.  

Para explicar la funcionalidad de la aplicación móvil se presenta el diagrama de 

Caso de Uso en la Figura 2.1; se observa las dos principales funcionalidades:  

• Consulta del manual interactivo de café de especialidad: En la aplicación móvil, el 

usuario podrá revisar seis métodos de extracción de café, los cuales son: Chemex, 

Aeropress, Moka, Prensa Francesa, V60 y Kalita. Asimismo, el usuario podrá 

personalizar la preparación de la bebida en función a la cantidad de tazas que desea 

preparar o la concentración de café que se desea en la bebida. Por último, la aplicación 

móvil mostrará los pasos que el usuario debe seguir para preparar un café de 

especialidad.  

• E-commerce: En la aplicación móvil, el usuario podrá revisar el catálogo de productos 

que se ofrece, actualmente se ofrecen cafés de seis fincas, las cuales son: Finca la 

Bermeja, Finca Chiriloma, Finca Velásquez, Finca Timbuyacu, Finca Churupampa, 

Finca Sol Radiante, además de los principales métodos de extracción y los cafés que 

el sistema de recomendación sugiere a cada cliente. Esta sección permite agregar o 

eliminar los productos en el carrito de compras, revisarlos y realizar la compra 



 

14 

 

Figura 2.1                                                                                                                   

Diagrama de Caso de Uso del proyecto 

 

 

 Para el desarrollo de la aplicación, se diseñará los microservicios con el patrón 

Domain Driven Design (DDD) - Bounded Context; el cual busca que los servicios sean 

cohesivos, poco acoplados y que responden a las capacidades del negocio, a través de la 

cooperación del personal que dominan el ecosistema del café y el personal con 

habilidades técnicas. Asimismo, la arquitectura será Serverless, la cual permitirá 

escalabilidad en la capacidad de procesamiento debido a la elasticidad y asignación 

dinámica de los recursos computacionales. El principal componente es este tipo de 

arquitectura es la Lambda y la principal característica es el aumento de la capacidad en 

función a la demanda; asimismo, si existe sobrecarga o algún componente defectuoso, la 

lambda balance la carga hacia un componente que se encuentra libre. Otro componente 

no menos importante es el WAF, que es la protección de primera línea que tiene la 

aplicación móvil. Esta se encarga de bloquear y filtrar las solicitudes que generen tráfico 

inusual. 

Para tener una vista a alto nivel del sistema y las relaciones de dependencia entre 

sus componentes se presenta el Diagrama de Componentes en la Figura 2.2. Una pequeña 

descripción del diagrama es: el componente Usuario requiere revisar el manual o comprar 

café, estas necesidades van a ser satisfechas por los componentes Manual Barista y 

Carrito Café; asimismo, el componente Carrito Compra necesita mostrar los productos, 

los componentes Catálogo y Recomendación se los proveen. Por último, el componente 
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Cuenta necesita el input del componente Orden, que a su vez depende directamente del 

componente Carrito Compras. 

 

Figura 2.2                                                                                                                   

Diagrama de Componentes del proyecto 

 

 

La aplicación móvil usará la arquitectura Serverless y tendrá cuatro capas, las cuales 

son: capa de presentación, capa de aplicación, capa de dominio y capa de infraestructura. 

A continuación, se detalla cada una de las capas. Del mismo modo, en la Figura 2.3 se 

detalla la arquitectura de la solución propuesta. 

• Capa de presentación: Es la parte del front-end de la aplicación móvil, se encarga de 

la interacción con el usuario. 

• Capa de Aplicación: Define las tareas que la aplicación móvil tiene que realizar. 

• Capa de Dominio: Contiene la lógica del negocio que se va a implementar. 

• Capa de Infraestructura: Brinda soporte a la comunicación entre las diversas capas y 

provee persistencia para el dominio. También es responsable de la comunicación con 

sistemas externos. 

Pese a que la arquitectura monolítica es más fácil de desarrollar, probar e 

implementar; esta decisión se basa en la escalabilidad, nivel de adaptación, independencia 
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del servicio y mantenimiento que brinda la arquitectura de microservicios. Cabe 

mencionar que el manual interactivo se encontrará programado en la aplicación móvil, 

por lo que, ante cualquier actualización, se deberá descargar la nueva versión disponible 

en el Play Store (Android) / App Store (IOS).   

 

Figura 2.3                                                                                                                 

Arquitectura de la aplicación móvil 

 

 

 

 

 Para asegurar la confiabilidad del sistema, se aplicará redundancia a través de dos 

nodos a fin de garantizar la disponibilidad del servicio. Es recomendable que cada 

microservicio consuma su propia base de datos, pero por reducción de costos y por 

encontrarse en la fase inicial del proyecto, se usará sólo dos bases de dato, la primera será 

una Amazon Aurora MySQL para la base transaccional y la segunda será una Amazon 

RDS for MySQL para el sistema de recomendaciones. Se hace esta distinción debido a 

que Amazon Aurora MySQL usa 2 nodos para asegurar la alta disponibilidad. Por otro 

lado, para velar por la seguridad y confidencialidad de los datos se configurará el API 
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Gateway con un máximo de 50 invocaciones por segundo y 1,000 invocaciones por día; 

asimismo, el WAF (firewall) protege la aplicación móvil contra los ataques externos y a 

la vez monitorea las solicitudes. 

 

Figura 2.4                                                                                                                   

Interacción de Microservicios del proyecto 

 

 

En la Figura 2.4 se muestra la interacción de los 5 microservicios que consumirá 

el aplicativo móvil. A continuación, se detalla los componentes del microservicio: 

• API Gateway: Gestiona el tráfico del procesamiento de las APIs. Asimismo, 

contribuye con la seguridad de la aplicación evitando los ataques de denegación de 

servicio poniendo un máximo de invocaciones, en el presente caso se está 

considerando 20,000 invocaciones al mes. 

• Microservicio Usuario: Inicia sesión en la aplicación móvil. La base de datos debe 

contener: el usuario de Facebook o el usuario registrado con la contraseña encriptada. 

• Microservicio Catálogo: Muestra los productos que están disponibles para vender. La 

base de datos debe contener: el identificador del producto, descripción del producto, 

precio de venta y stock. 
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• Microservicio Recomendación: Muestra los productos a recomendar a cada cliente. 

La base de datos debe contener: el identificador del cliente, el identificador del 

producto, descripción del producto, precio de venta y stock. 

• Microservicio Carrito de Compras: Muestra la lista de productos a comprar. La base 

de datos debe contener: el listado de producto y el precio de venta 

• Microservicio Orden: Muestra el resumen de la compra. La base de datos debe 

contener: Estado de la orden, monto pagado, dirección de entrega, horario de entrega,  

• Quegue Services: Permite la comunicación entre los microservicios. 

Como se mencionó previamente, en relación a los costos de tecnología asociados a la 

operación, sólo se considera el servicio de AWS para el Cloud Computing, por lo que no 

se necesita un enlace dedicado para ir “on-premise”. Se debe tener en cuenta que la fase 

de desarrollo durará del mes 0 al mes 4, la fase de calidad a partir del mes 3 en adelante 

y el ambiente de producción del mes 6 en adelante. En la Tabla 2.2 se muestra el detalle 

de los servicios a contratar en el AWS para el ambiente de producción; del mismo modo, 

en la Tabla 2.3 se muestra el detalle de los servicios a contrata en el AWS para el ambiente 

de calidad, por último, en la Tabla 2.3 se muestra el detalle de los servicios a contratar en 

el AWS para el ambiente de desarrollo.  

Las características de los servicios a contratar en el AWS responden a las 

transacciones que se espera tener en el quinto año y teniendo en cuenta la elasticidad que 

provee la arquitectura serverless. Asimismo, la arquitectura propuesta será activo-pasivo, 

la región principal manejará todo el tráfico y la región secundaria estará inactiva 

recibiendo datos de replicación todos los días y una sola vez por día. Se opta por esta 

opción debido a los bajos costos y por ser sencilla de implementar. 

El soporte tecnológico estará a cargo de la empresa Perú Apps, la cual al ser 

“reseller”, provee los servicios de AWS cobrando una comisión de 2% de la facturación 

total; por lo tanto, la facturación de los servicios de Amazon es local. En la Tabla 2.1 se 

detalla la inversión en recursos tecnológicos. El CAPEX estará conformado por el 

servicio del desarrollo de la aplicación móvil y el OPEX estará conformada por la 

infraestructura contratada en el AWS y por el mantenimiento anual (o a demanda) que 

realizará la empresa contratada. 
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Tabla 2.1                                                                                                               

Inversión Total en Recursos Tecnológicos en el primer año 

 

 

Tabla 2.2                                                                                                               

Servicios contratados en Amazon Web Services para ambiente de producción 
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Tabla 2.3                                                                                                               

Servicios contratados en Amazon Web Services para ambiente de calidad 

 

 

Para los servicios contratados en el AWS, se está considerando que sean multirregión, 

la solución estará desplegada en Ohio, en caso se presente una interrupción en el servicio, 

se activará en Virginia. La elección de estas zonas responde a sus cortos tiempos de 

respuesta, además, Virginia suele ser una de las primeras regiones donde Amazon lanza 

sus actualizaciones. Por otro lado, debido al uso de multirregión, la utilización de 2 nodos 

para la base de datos y los Acuerdos de Nivel de Servicio de los componentes contratados, 

se considera que la aplicación móvil va a tener una disponibilidad, en el Anexo 2 muestra 

los contratos de nivel de servicio de los componentes mencionados. Por lo tanto, para el 

ambiente de producción el Acuerdo de Nivel de Servicio tiene una disponibilidad del 

99.09%. Para el cálculo de este indicador no se considera como ruta crítica a los 

componentes de Route53 y S3, el primero por tener un SLA de 100% y el segundo porque 

de cara al cliente, la aplicación móvil puede seguir funcionando con este servicio caído; 
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el impacto sería que no se mostrarían las imágenes en el catálogo productos. A 

continuación, se detalle el cálculo del indicador: 

𝑆𝐿𝐴 = 𝑆𝐿𝐴𝐴𝑃𝐼 𝐺𝑎𝑡𝑒𝑤𝑎𝑦 ∗ 𝑆𝐿𝐴𝐿𝑎𝑚𝑑𝑎 ∗ 𝑆𝐿𝐴𝐴𝑢𝑟𝑜𝑟𝑎 ∗ 𝑆𝐿𝐴𝑅𝐷𝑆 ∗ 𝑆𝐿𝐴𝑆𝑄𝑆 ∗ 𝑆𝐿𝐴𝑊𝐴𝐹 ∗ 𝑆𝐿𝐴𝐿𝑜𝑎𝑑𝐵𝑎𝑙𝑎𝑛𝑐𝑖𝑛𝑔

∗ 𝑆𝐿𝐴𝐸𝑙𝑎𝑠𝑡𝑖𝑐𝐼𝑃 

𝑆𝐿𝐴 = 99.95% ∗ 99.95% ∗ 99.99% ∗ 99.50% ∗ 99.90% ∗ 99.95% ∗ 99.90% ∗ 99.95% 

𝑆𝐿𝐴 = 99.09% 

 

Tabla 2.4                                                                                                               

Servicios contratados en Amazon Web Services para ambiente de desarrollo 

 

 

Asimismo, en la Tabla 2.5 se muestra una proyección del consumo en Cloud para los 

próximos 5 años, los cuales están considerados en la partida de gastos administrativos del 

Estado de Resultados. 
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Tabla 2.5                                                                                                               

Proyección del consumo en Cloud del proyecto 

 

 

Para el diagrama físico se montará una estructura como se muestra en la Figura 2.6. 

Para ello, en el AWS, deberá tener tres VPC para los ambientes de desarrollo, calidad y 

producción; asimismo, dentro de cada una de ellas, deberá existir dos subredes. La 

primera subred es pública y se encontrará las lambdas que ejecutarán los microservicios 

de cara a internet; por otro lado, la segunda subred es privada y se alojarán las bases de 

datos. La conexión VPN para acceder a la base de datos será “client to site”, se usará la 
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herramienta OpenVPN desde un servidor público que cuente con un sistema operativo 

Ubuntu / Linux, 2 vCPU de 2GB de RAM. El acceso al VPN se dará a través de una 

conexión doméstica a través del router de Movistar que usa tecnología FTTH y de modelo 

Askey RTF3505VW (HGU); esta conexión no es permanente y de aproximadamente 

cuatro horas al mes, por ende, no se considera como gasto en el proyecto. Al ser una 

conexión “client to site” todas las configuraciones están hechas en cloud, por lo tanto, no 

aplica características del “site to site” tales como IPSEC o SSL  

Figura 2.6                                                                                                                  

Diagrama Físico del proyecto  

 

Se considera necesario monitorear en tiempo real la solución desplegada en la 

nube a través del Amazon CloudWatch, haciendo seguimiento a métricas para identificar 

las posibles causas de errores. Para poder montar toda la infraestructura, se contratará los 
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servicios que provee Amazon Web Services (AWS) a través de Perú Apps, el costo para 

el primer año de la infraestructura es de S/. 8,362.8 y Perú Apps cobrará una comisión de 

S/ 167.3 por brindar el servicio. 

En la Tabla 2.3 se detalla las licencias de software a usar, como se mencionó 

previamente, se usará la versión gratuita de Rapid Miner y PowerBI. Para mejorar el nivel 

de servicio del sistema de recomendación, en el mediano plazo, se migrará al lenguaje R 

o Python, que son lenguajes de código abierto y ofrecen mayor versatilidad. 

 

 Tabla 2.3                                                                                                               

Software a usar en el proyecto 

 

 

Por último, para realizar un análisis marginal de la rentabilidad enfocándose solo 

en los costos tecnológicos tenemos: 

Costos: 

• Costo de Subida (gratis) y Descarga: 0.09 USD (Descarga de 1GB). Se realizarán dos 

descargas al mes debido a que el sistema de recomendación se corre de manera 

quincenal para renovar las ofertas. La data a descargar corresponde a la base de 

transacciones, tomando las transacciones mensuales del año 5, la base debería tener 

1364 registros y pesar aproximadamente 221 KB, por lo tanto, la descarga mensual, 

como máximo sería de 442 KB. 

Ingresos: 

• En el piloto se generaron 19 transacciones de compra que tuvieron recomendación, 

con un ticket promedio de 31 soles (7.9 USD). 

Con el análisis marginal, se puede concluir que usando la tecnología se puede ser 

más asertivo en la oferta de valor para los clientes; es decir, invirtiendo 0.09 USD se 

puede generar ingresos de 7.9 USD. 

Con respecto a la base de datos, se usará un modelo relacional, tal como muestra la 

Figura 2.5, estará alojado en la nube usando el servicio de AWS, el cual crea una copia 

de seguridad mensual de manera automática. La data almacenada será el input para el 
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sistema de recomendación. Adicionalmente se usará el almacenamiento S3 para guardar 

las imágenes que corresponden al catálogo de productos y para el e-commerce. 

Por otro lado, se debe tener en cuenta que el sistema de recomendación es un proceso 

independiente que se actualizará una vez al mes, por lo que se exportará los datos de la 

base de datos en un archivo plano para llevarlo al software Rapid Miner, en donde se 

analizará los patrones de compra y generará las nuevas reglas; del mismo modo, estas 

reglas serán cargadas en la base de datos que esta hosteada en el AWS. El proceso de 

carga es gratuito y el proceso de descarga de los datos en el AWS tiene un costo de 0.09 

USD por cada GB. 

  

Figura 2.5                                                                                                                  

Diagrama Entidad Relación de la Base de Datos del proyecto 

 

 

  

 

2.2 Algoritmo de recomendación 

La principal diferencia del presente proyecto con los e-commerces radica en el sistema 

de recomendación que será elaborado en base a Machine Learning, el cual permitirá 

personalizar la oferta de valor que se brindará a los clientes. Para ello, previamente se 

definirá algunos conceptos y el marco de trabajo.  
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Figura 2.7                                                                                                                   

Tipos de algoritmos de aprendizaje automático frente a aplicaciones del mundo real 

 

Nota. Tipos de algoritmos de aprendizaje automático frente a aplicaciones del mundo 

real [Imagen], Excelentes mapas mentales para el aprendizaje del aprendizaje 

automático  https://vitalflux.com/great-mind-maps-for-learning-machine-learning/ 

 

El sistema de recomendación pertenece al Aprendizaje no Supervisado tal como 

se muestra en la Figura 2.1. Para elaborar el sistema de recomendación usaremos la 

técnica del Análisis de la Cesta de Mercado, el cual tiene como premisa que los hábitos 

de consumo de las personas están descritos en las correlaciones entre los productos que 

usualmente compra. Por lo tanto, este análisis intenta conocer la probabilidad de que un 

cliente adquiera el producto ‘Y’ dado que previamente adquirió el producto ‘X’, 

permitiendo descubrir las asociaciones entre los productos, la necesidad y el perfil de los 

consumidores. Sin embargo, algunos autores señalan que este algoritmo tiene un 

problema y se presenta cuando un cliente nuevo comienza a comprar los productos, al no 

tener un historial de compras, no se le puede generar una recomendación hasta que no se 

le asigne un perfil; a este problema se le conoce como Cold Start. En la mayoría de casos, 

se soluciona solicitando al nuevo usuario completar una encuesta para determinar un 

perfil inicial (Mejía y Estrada, 2018).  

Para realizar el análisis de la Canasta de Mercado primeramente se definen las 

reglas de asociación como las relaciones de coocurrencia entre dos o más ítems de una 

base transaccional. Se expresa de la siguiente manera:  A → B, donde A es el evento 

https://vitalflux.com/great-mind-maps-for-learning-machine-learning/
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antecedente y B el evento consecuente y su interpretación es que después de ocurrir el 

evento A, ocurrirá el evento B (Goh y Ang, 2007a). Sin embargo, para la selección de las 

reglas de asociación se pueden emplear los siguientes algoritmos:  A priori, Eclat, AIS, 

SETM, FP-Growth, entre otros. A continuación, una pequeña descripción de cada 

algoritmo. 

• Algoritmo A priori: tiene un enfoque ‘bottom up’ e iterativo, la premisa es que todo 

los elementos o conjunto de elementos superan el soporte mínimo establecido por el 

usuario, es decir, los elementos con bajo soporte y los grupos que los contengan no 

van a ser considerados como reglas de asociación (Goh y Ang, 2007b). Es fácil de 

implementar y entender, pero consume mucho recurso porque recorre varias veces la 

base de datos. 

• Algoritmo Eclat: utiliza la búsqueda a profundidad para encontrar las transacciones 

con mayor frecuencia en la base de datos, a diferencia del algoritmo A priori, que 

realiza la búsqueda por amplitud. Por lo tanto, el algoritmo Eclat es más eficiente en 

el uso de recursos que el algoritmo A priori 

• Algoritmo AIS: genera y cuenta elementos o conjunto de elementos en el proceso de 

lectura de la base de datos, la principal desventaja es que genera grupos muy 

atomizados que resultan ser irrelevantes. 

• Algoritmo FP-Growth: Utiliza el FP-Tree como soporte para almacenar información 

de los conjuntos de elementos frecuentes, esto permite reducir el consumo de recursos 

ya que no se necesita crear las reglas candidatas o verificar su superan el umbral 

definido. 

Para el presente proyecto se usará el algoritmo FP-Growth para el análisis de la Cesta 

de Mercado, esta decisión se basa en la eficiencia y la escalabilidad. Por lo tanto, una vez 

definidas las reglas de asociación, se definen los tres indicadores fundamentales para el 

análisis de la Canasta de Mercado son (Musalem, A. et al., 2018): 

 

1. Support: es la frecuencia de ocurrencia de un evento en relación al total de 

transacciones. Matemáticamente, es la relación de las transacciones de A y el total 

de transacciones.  

𝑆𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡 (𝐴) =
𝑇𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑐𝑐𝑖𝑜𝑛𝑒𝑠 𝐴

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑇𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑐𝑐𝑖𝑜𝑛𝑒𝑠
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2. Confidence: Es la probabilidad condicional de que ocurra el evento A y luego 

ocurra el evento B. Cuanto mayor sea la confianza, mayor será la probabilidad de 

ocurrencia del segundo evento.  

𝐶𝑜𝑛𝑓𝑖𝑑𝑒𝑛𝑐𝑒(𝐴 → 𝐵) =
𝑇𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑐𝑐𝑖𝑜𝑛𝑒𝑠 𝐴 𝑦 𝐵

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑇𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑐𝑐𝑖𝑜𝑛𝑒𝑠 𝑞𝑢𝑒 𝑖𝑛𝑣𝑜𝑙𝑢𝑐𝑟𝑎𝑛 𝐴
 

 

3. Lift: Determina el grado de asociación entre los eventos, es decir, el incremento 

o reducción que se da en el evento B luego de haber realizado el evento A. 

𝐿𝑖𝑓𝑡(𝐴 → 𝐵) =
𝐶𝑜𝑛𝑓𝑖𝑑𝑒𝑛𝑐𝑒 (𝐴 → 𝐵)

𝑆𝑢𝑝𝑝𝑜𝑟𝑡 (𝐴)
 

 

Si interpretamos los tres indicadores en conjunto, podemos entender las 

relaciones que existen entre los productos que el consumidor compra; es decir, estamos 

extrayendo conocimiento a partir de los datos de las transacciones de los clientes. Este 

tipo de conocimiento representa una ventaja competitiva para actividades de venta 

cruzada o campañas dirigidas. 

Por otro lado, el sistema de recomendación funciona de la siguiente manera: todos 

los fines de mes se descarga la base de transacciones y se carga al Rapid Miner para que 

ejecute el algoritmo de recomendación, este proceso es manual e independiente. Se ha 

tomado esta postura debido a que en el inicio de operaciones se busca reducir los costos 

de operación ya que, en los primeros años, el volumen de las transacciones sea 

relativamente bajo, por tal motivo, no requiere mayor inversión en licencia de softwares 

o capacidad en la nube. Cuando la base de transacciones tenga al menos 100,000 registros 

se automatizará el proceso de recomendación, se migrará el sistema de recomendación al 

lenguaje R o Python para que se integre con el aplicativo móvil; por último, se migrará 

la base de datos a un NoSQL. 

Para que el algoritmo genere las reglas de recomendación, se debe cargar al Rapid 

Miner los datos de entrada o features, los cuales son las transacciones de compras de los 

clientes, el algoritmo crea un registro de compras histórica a nivel cliente y analiza los 

patrones de compra del universo de clientes. Como dato de salida o lable, Rapid Miner 

muestra un conjunto de reglas, así como la confianza y el lift para cada una de ellas; el 

algoritmo sugiere “n” reglas para cada producto, sólo se seleccionará las dos primeras 

que tengan el indicador de confianzas más altos. Una vez depurado el archivo de 
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recomendaciones, se carga nuevamente a la base de datos en el AWS para que se pueda 

cruzar con las compras históricas por cada cliente, cuando exista un cruce con las compras 

históricas, la aplicación móvil mostrará, seguidamente del catálogo de productos, los 

cafés que al algoritmo predijo que serían del agrado del cliente. 

Para validar el sistema de recomendación se realizó un piloto de 1.5 meses de 

duración y generó un 66% de recompra, se tiene como premisa que a todos los clientes 

se le hizo al menos una recomendación. Teóricamente se puede validar el modelo de 

recomendación a través del ratio de conversión, el cual mide el porcentaje de usuarios 

que realizan una compra recomendada en la plataforma digital. Asimismo, cabe 

mencionar que mientras más grande sea la base de transacciones, será mejor la 

recomendación; esto no descarta a las bases pequeñas ya que cada cliente deja un patrón 

que puede robustecerse a lo largo del tiempo.  

 

 

𝑅𝑎𝑡𝑖𝑜 𝑑𝑒 𝐶𝑜𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖ó𝑛 =
𝑁ú𝑚𝑒𝑟𝑜 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝐶𝑜𝑚𝑝𝑟𝑎𝑠 𝑐𝑜𝑛 𝑟𝑒𝑐𝑜𝑚𝑒𝑛𝑑𝑎𝑐𝑖ó𝑛

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑅𝑒𝑐𝑜𝑚𝑒𝑛𝑑𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛𝑒𝑠
∗ 100 

 

 

 Sin embargo, dado que se lanzó un piloto para probar la idea de negocio y se 

recopilaron los datos, se elaboró la matriz de confusión para evaluar el performance del 

algoritmo de recomendación, los indicadores a tomar en consideración son: la exactitud 

del modelo y la sensibilidad. 

En el piloto que se desplegó del 15 de mayo al 31 de Julio, se atendieron a 32 

clientes en 61 transacciones de compras; el algoritmo de recomendación hizo 37 

recomendaciones posterior a la primera compra de cada cliente. En el Anexo 1 se muestra 

la tabla de las recomendaciones realizadas durante el tiempo que estuvo vigente el piloto. 

Asimismo, en la Tabla 2.1 se muestra la matriz de confusión del piloto, existen 19 

transacciones realizadas que fueron recomendadas por el sistema, 3 transacciones que se 

realizaron pero que el sistema no recomendó y 18 recomendaciones que no se concretaron 

en compra; en este último punto, cabe mencionar, que puede existir un sesgo por la fecha 

de término del piloto. 
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Tabla 2.2                                                                                                    

Matriz de confusión 

 

Los indicadores que se evaluaron fueron: 

a) La exactitud del modelo (Accuracy): Es la relación que existe entre los 

Verdaderos Positivos y Verdaderos Negativos en relación a todo el universo. 

𝐴𝑐𝑐𝑢𝑟𝑎𝑐𝑦 =
𝑉𝑒𝑟𝑑𝑎𝑑𝑒𝑟𝑜𝑠 𝑃𝑜𝑠𝑖𝑡𝑖𝑣𝑜𝑠 + 𝑉𝑒𝑟𝑑𝑎𝑑𝑒𝑟𝑜𝑠 𝑁𝑒𝑔𝑎𝑡𝑖𝑣𝑜𝑠

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑑𝑒 𝑇𝑟𝑎𝑛𝑠𝑎𝑐𝑐𝑖𝑜𝑛𝑒𝑠
 

𝐴𝑐𝑐𝑢𝑟𝑎𝑐𝑦 =
19 + 0

40
 

𝐴𝑐𝑐𝑢𝑟𝑎𝑐𝑦 = 47.5% 

 

b) La sensibilidad: Es la probabilidad que tiene el sistema de recomendación 

predecir que las compras realizadas hayan sido a por una sugerencia del sistema 

de recomendación. 

𝑆𝑒𝑛𝑠𝑖𝑏𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 =
𝑉𝑒𝑟𝑑𝑎𝑑𝑒𝑟𝑜𝑠 𝑃𝑜𝑠𝑖𝑡𝑖𝑣𝑜𝑠

𝑉𝑒𝑟𝑑𝑎𝑑𝑒𝑟𝑜𝑠 𝑃𝑜𝑠𝑖𝑡𝑖𝑣𝑜𝑠 + 𝐹𝑎𝑙𝑠𝑜𝑠 𝑃𝑜𝑠𝑖𝑡𝑖𝑣𝑜𝑠
 

 

𝑆𝑒𝑛𝑠𝑖𝑏𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 =
19

18 + 19
 

  

𝑆𝑒𝑛𝑠𝑖𝑏𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 = 51.4% 
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CAPÍTULO III: ANÁLISIS DE LA NECESIDAD, EL 

CLIENTE Y EL MERCADO 

 

 

En los últimos años se ha visto un cambio en el patrón de consumo de café natural, el 

cual fue acelerado por la pandemia del Covid19. Hoy se observa un crecimiento sostenido 

de los consumidores de café de especialidad, pero aún son insuficientes los comercios 

que pueden ofrecer este servicio. Del mismo modo, la pandemia ha trasladado el consumo 

de las cafeterías a los hogares, ello representa una enorme oportunidad para este proyecto 

que busca trasladar la experiencia de la cafetería de especialidad a los hogares u oficinas 

de los consumidores, así como para los e-commerces que ofrecen café natural. 

Por otro lado, a través del trabajo de campo, se ha identificado una necesidad 

insatisfecha, la cual radica en que los consumidores de café desean una mayor variedad 

en la oferta de granos de café que actualmente existe en el mercado local.   

 

3.1 Análisis del mercado potencial 

Como resultado del trabajo de campo, se identificó como mercado potencial a los 

oficinistas de la provincia de Lima, pertenecientes a las generaciones Y y Z con un rango 

de edad de 30 a 40 años y clasificados como nativos digitales o inmigrantes digitales. 

Perciben ingresos medios/altos, los cuales varían entre el rango de S/ 4,000 a S/ 20,000 

con una media de S/8,000; poseen estudios de posgrados o actualmente lo están cursando; 

sin embargo, trabajan largas horas en la oficina y les es difícil hacer un balance entre la 

vida familiar y la vida profesional por lo que 65% de los entrevistados aún no tienen hijos. 

El común denominador con respecto a sus objetivos fue el desarrollo profesional, están 

convencidos que, si invierten tiempo extra en su jornada laboral, pueden ocupar puestos 

de dirección en sus empleos; sin embargo, la frustración que muchas veces callan, es que 

tienen muy poco tiempo para compartir con familiares y amigos. 

El comportamiento y las necesidades de este clúster son muy similares, toman 

café porque les gusta el olor y sabor de la bebida, por el alto nivel de energía que les 

provee o por la costumbre de tantos años tomando esta bebida. Las restricciones sanitarias 

por la Covid19 y la adopción del trabajo remoto generaron cambios en el comportamiento 

de los consumidores, tales como: reducción en el consumo en cafeterías e incremento del 

consumo del café en casa; del mismo modo se redujo la frecuencia de compra de café 
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molido, pero se incrementó el ticket promedio por cada compra. Sin embargo, estos 

cambios en los patrones de consumo han generado nuevos retos a superar, uno de ellos 

son los errores cometidos al preparar la taza de café. En el trabajo de campo se identificó 

que, por su inexperiencia en la preparación de un café usando algún método de extracción, 

muchas veces obtienen una mala bebida; sin embargo, están dispuestos a utilizar 

herramientas que los guíen a preparar correctamente una taza de café. 

Las características más comunes de este grupo de personas es que suelen tomar 

de 1 a 2 tazas de café al día, la primera taza la consumen en la mañana, generalmente en 

desayuno, para poder despertarse y dirigirse a su centro laboral; la segunda la consumen 

generalmente en las tardes acompañada de un postre o snack. De no realizar la ingesta de 

café, muchos entrevistados indicaron que se sienten cansados o irritables. Debido al ritmo 

de vida que llevan, suelen decir frases como: ‘Tengo harto trabajo que apenas tengo 

tiempo para dormir’ o ‘Necesito una buena taza de café para poder continuar’.  

Por otro lado, la oferta de cafeterías de especialidad en Lima es muy escasa, por 

lo que estas personas suelen adquirir la bolsa de café molido en los supermercados o 

compran la bebida en una cafetería tradicional, adaptándose así a la oferta de estos 

establecimientos, donde la variedad de tipos de café y experiencia sensorial es muy pobre. 

Cabe resaltar que esta acción responde a la necesidad de cafeína de las personas y no a la 

fidelización de esas cafeterías, ejemplo de ello es que muchas veces reniegan por las 

largas colas que se forman o los precios que se tienen que pagar por una taza de café. 

 

El User Persona para este proyecto se encuentra detallado en la Figura 3.1. 
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Figura 3.1                                                                                                         

User Persona 

 

 

En la Figura 3.2 se muestra el Mapa de Empatía, el cual busca describir a nuestro 

cliente objetivo bajo seis categorías que están relacionadas con sus sentimientos o 

acciones. En este sentido, se está empatizando con las personas que les gusta tomar una 

buena taza de café y que dentro de sus principales necesidades está encontrar algún lugar 

que les pueda proveer un café de calidad y con variedad de sabores. 

Estas personas ven que no hay muchas cafeterías de especialidad en Lima y que 

la oferta de los supermercados es muy acotada, entre dos y cuatro marcas ofrecen café 

molido estándar. Por otro lado, ellos indican que les gusta tomar café por el olor, el sabor, 

para poder despertarse y tener energía durante el día; también expresan que quisieran 

aprender a preparar correctamente un café de especialidad para poder sentir las notas de 

esta bebida y evitar desecharlo cuando han preparado en exceso o cuando el resultado no 

es el esperado. También han escuchado que en el Perú hay una gran variedad de sabores 

de café, siendo el grano Geisha uno de los mejores para usarlo en un método de goteo y 

que la preparación de un café de especialidad es complicada por los instrumentos y 

metodología que se emplea, pero se puede percibir de manera más clara las notas del café.  

Sin embargo, por el estilo de vida que estas personas tienen, no cuentan con 

mucho tiempo ya que lo emplean en sus trabajos y estudios, por lo que cuando buscan 

una cafetería de especialidad cercana a su centro de labores/estudio, no la encuentran y 

se sienten obligado a ir a una cafetería tradicional, como Starbucks, para conseguir una 
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taza de café. Por otro lado, cuando están en casa haciendo trabajo remoto o descansando, 

ellos preparan su taza de café de manera empírica, es decir, no guardan la relación del 

peso del café y del agua, no consideran el tiempo de preparación como factor relevante y 

tampoco usan la molienda adecuada para realizar una buena extracción; esto conlleva a 

que la bebida final tenga una sobre extracción, donde el sabor predominante es el amargo, 

o una sub extracción, donde el sabor predominante es el agrio y salado. 

Por lo tanto, se puede observar que dentro de los “Pains” resaltan: la falta de 

variedad de granos de café en el mercado peruano debido al bajo consumo de café, las 

pocas cafeterías de especialidad en Lima y la mala calidad de la bebida final por haberlo 

preparado de manera empírica. Dentro de los “Gains” resaltan: tener disponible el café 

del perfil que le guste al cliente y tener la experiencia de preparar una taza de café como 

barista profesional.  

 

Figura 3.2                                                                                                             

Mapa de Empatía 

 

 

3.2 Segmentación del mercado 

En la primera etapa del proyecto, el mercado objetivo está orientado a los oficinistas de 

la ciudad de Lima Metropolitana.  

Según el informe técnico de la Situación del Mercado Laboral en Lima 

Metropolitana elaborado por INEI (Castro, Z. et al., 2022), en enero 2020 la Población 

en edad de Trabajo (PET) fue de 7,862,200 personas, de las cuales el 68% (5,378,300 
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personas) conforman la Población Económicamente Activa (PEA), asimismo, sólo el 

26.8% (1,445,700 personas) poseen estudios superiores, por lo que asumiremos esta cifra 

como el total de oficinistas en Lima. 

Del mismo modo, según la Agencia Agraria de Noticias (2022) las ventas netas 

de café tostado peruano en el año 2020 fueron de S/. 404,559,403 (Agencia Agraria de 

Noticias, 2022), asimismo, ese mismo año, la facturación del comercio electrónico del 

café natural fue de S/. 84,000,000 (Cafelab, 2021). Por lo tanto, se infiere que el 20.7% 

de la facturación anual del café natural es vendido a través del canal digital. 

Tomando en consideración que el 75% de las familias consumen café soluble, el 

18% consume café molido y el 7% no consume café, se puede definir que: 

- Total Addressable Market (TAM): está conformado por los oficinistas de la ciudad de 

Lima que consumen café molido que son aproximadamente 260,226 personas y 

podrían usar nuestro servicio en el futuro. 

- Served Available Market (SAM): De acuerdo al modelo de negocio, se considera 

como SAM a los consumidores que adquieren el café a través de un canal digital, en 

el 2020 esta cifra fue de 20.7%. Por lo tanto, este segmento está conformado por 

52,045 personas.  

- Serviceable Obtainable Market (SOM): El inicio de operaciones estará enfocado en 

los distritos de Lima Top, los cuales son: Barranco, Miraflores, San Borja y San Isidro. 

La población de estos cuatro distritos es de 350,258 y representa el 3.2% de la 

población de Lima Metropolitana. Por lo tanto, el SOM está conformado por 1,723 

personas. 

Del 15 de mayo 2022 al 31 de julio 2022 se lanzó un piloto para validar la idea 

de negocio y las recomendaciones que el algoritmo realizaba, se vendieron 61 bolsas de 

café a 32 personas. El 66% (21 clientes) hicieron recompra con un promedio de 2.4 bolsas 

de café. Por lo tanto, para calcular la demanda inicial se considera que las 1,723 personas 

realizarán una compra de una bolsa de café en el año 1, adicionalmente el 66% (1,137 

personas) realizarán recompras de por lo menos dos bolsas de café en el mismo año. Por 

lo tanto, para el primer año se proyecta vender 4,000 bolsas de café molido. 

 

Asimismo, para estimar las ventas anuales se tomará como base las 4,000 bolsas 

de café en el Año 1 y se proyectará con una tasa de crecimiento correspondiente al 

promedio anual del PBI del sector Manufactura - Alimentos y Bebidas del periodo de 
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mayo 2021 a abril 2022, el cual es 10.63% (Gerencia de Estudios económicos del Banco 

Central de Reserva del Perú, 2022). En la Tabla 3.1 se muestra la proyección de ventas 

en unidades para los próximos 5 años. 

 

Tabla 3.1                                                                                                  

Programa de Ventas Anuales en Unidades 
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CAPÍTULO IV: DEFINICIÓN DEL PROYECTO 

 

 

Este proyecto busca trasladar la experiencia de las cafeterías de especialidad a los hogares 

de los consumidores a través de una aplicación móvil, con ello se busca promover el 

consumo de café natural peruano difundiendo los principales métodos de extracción; la 

solución propuesta tendrá dos pilares, los cuales son: un manual interactivo de seis 

métodos de extracción que permitirá personalizar la preparación del café y un e-

commerce, donde se mostrará el catálogo de productos y las recomendaciones que el 

algoritmo sugiere según sus patrones de compra Con esto se busca cambiar el mindset de 

“One Fit All” en el ecosistema del café natural y mostrar la variedad de granos y sabores 

del café peruano. 

Para la evaluación económica del proyecto se ha considerado una inversión inicial 

de S/. 62,482.25 y se considera un horizonte de 5 años. Como resultado, el VAN obtenido 

es de S/. 261,897 y la TIR es de 85%, por lo que se considera que el proyecto es viable. 

Adicionalmente, se recupera el valor inicial de la inversión en 2.4 años. 

 

4.1 Definición del proyecto 

Desarrollar una aplicación móvil que funcione como manual de café de especialidad y 

como e-commerce, las funcionalidades serán: 

a. Un manual interactivo de la metodología simplificada de barista de café de 

especialidad que permita elegir: el método de extracción, las tazas de café a preparar 

y el ratio café/agua a usar. El manual irá guiando paso a paso la preparación de la taza 

de café 

b. Un e-commerce que muestre el catálogo de cafés que se ofrece, así como las 

recomendaciones por cada cliente. Del mismo modo, se mostrará los accesorios 

disponibles tales como: métodos, balanzas, tazas, entre otros. 

c. Un sistema de recomendación que sugiera los cafés o blends de café a los clientes en 

función a sus patrones de compra. Este sistema será un input para el e-commerce. 
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4.2 Objetivos del proyecto 

Los objetivos para el presente proyecto se plantearon bajo la metodología SMART y se 

encuentran desarrollados en el Anexo 3, estos son: 

1. En los próximos 3 meses, contar con un manual interactivo de café de especialidad, 

que su nivel de satisfacción (NPS) sea superior al 70%. 

2. En los próximos 6 meses, crear un sistema de recomendación basado en Machine 

Learning para realizar sugerencias de la mejor opción de café en función a los patrones 

de compra de cada cliente; el cual deberá tener una sensibilidad superior al 50% y una 

exactitud del modelo (Accuracy) del 60%. 

3. En los primeros 6 meses, asegurar que el tiempo de respuesta de la aplicación móvil 

sea menor a 1.2 segundos 

4. En los primeros 6 meses, diseñar la estrategia para proteger a la aplicación móvil de 

vulnerabilidades de seguridad tales como: modificación de código, acceso no 

autorizado, entre otros; se espera una ocurrencia de vulneración en los primeros dos 

años.  

 

4.3 Modelo de negocio 

El Lean Business Model Canvas de la Figura 4.1, brinda un panorama general de la idea 

de negocio, que va desde el abordaje del problema identificado hasta la generación de 

valor para la empresa. A continuación, se detalla cada uno de los puntos. 

1. Segmento de clientes: De acuerdo al trabajo de campo, el segmento de clientes son los 

oficinistas de la ciudad de Lima que buscan la experiencia sensorial que ofrece una 

buena taza de café, tienen en promedio 35 años y el ingreso promedio es de S/ 8,000. 

En un mediano plazo se ampliará el segmento de clientes hacia pequeños restaurantes 

y fuentes de soda. 

2. Propuesta de Valor: Brindar la experiencia de una cafetería de especialidad en la 

comodidad de la casa u oficina, a través de un manual interactivo, soportado en una 

aplicación móvil, que permite personalizar la bebida y ofrecer el café que más se 

adecue al gusto del cliente. 

3. Canales: En la concepción de la idea de negocio se definió el canal digital como único 

canal para hacer llegar el producto a los clientes. El 100% de las transacciones se 

realizarán a través de la aplicación móvil.  
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4. Relación con clientes: Se busca crear una relación cercana con los clientes haciendo 

uso de las redes sociales (Facebook e Instagram), en las que se mostrarán los productos 

y los beneficios que conlleva la ingesta del café. Con esta acción se espera crear 

awareness en los clientes. Asimismo, se usará Google Ads para promocionar los 

productos, se creará un chatbot en whatsapp y un buzón de correo electrónico para las 

consultas de los clientes. 

5. Ingresos: Se generarán ingresos por la venta directa. En un mediano plazo se espera 

generar ingresos por suscripción. 

6. Recursos clave: Dentro de los recursos claves se identifican: recursos financieros que 

servirá como capital de trabajo, costos tecnológicos, activos fijos como las tostadoras 

de café y una máquina selladora de bolsas laminadas termosellables y, por último, el 

recurso humano, un personal calificado que supervise el proceso de producción. 

7. Actividades clave: Como actividades claves se define el desarrollo y mantenimiento 

del canal digital, la implementación de la cadena de producción y el despliegue de la 

estrategia de marketing y distribución. 

8. Asociaciones clave: En un inicio se formarán alianzas estratégicas con productores de 

café de los departamentos de Cusco, Junín, Amazonas, Puno y Cajamarca, 

garantizando acuerdos con precios justos. Por otro lado, el segundo socio estratégico 

será el proveedor de empaques que se encargará de las bolsas laminadas y los 

empaques de cajas de cartón reciclable. 

9. Estructura de costos: Está conformado por: los costos fijos y costos variables de 

producción, gastos en marketing y distribución. Asimismo, se considera como costo 

hundido el desarrollo de la aplicación móvil y los gastos pagados por la infraestructura 

del AWS 
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Figura 4.1                                                                                                              

The Business Model Canvas 

 

 

 

 

4.4 Roles y responsabilidades del equipo del proyecto 

 El equipo del proyecto está conformado por: 

 

 

Iván Moquillaza Vizarreta 

Founder & CFO 

Ing. De Sistemas con especialidad en Finanzas y MBA 

Barista Profesional  

Experto en Finanzas y Estrategia 

Responsabilidad: Realizar el planeamiento 

financiero, la definición y despliegue de la estrategia 

para asegurar la ceración de valor de la empresa. 

Apoyo en la creación del sistema de recomendación 

usando Machine Learning 

Linkedin: 

https://www.linkedin.com/in/ivanmoquillaza/ 

 

https://www.linkedin.com/in/ivanmoquillaza/
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4.5 Cronograma y riesgos iniciales del proyecto 

Mediante el presente proyecto se busca producir y comercializar café de calidad 

de forma personalizada en bolsas de 250 gramos, para ello se ha planteado tres etapas 

que se detallan en el siguiente punto. Asimismo, se ha establecido entregables en función 

a la etapa y fase del proyecto. 

 

4.5.1 Medidas de control (indicadores del proyecto) 

 Las tres etapas en las que se ha dividido el proyecto son: 

▪ Diseño: El objetivo principal de esta etapa es pivotear la idea de negocio con 

el público objetivo y definir el modelo de negocio del presente proyecto. El 

progreso de cada fase se medirá con los siete entregables definidos para esta 

etapa. 

Carlos Giraldo Ayala 

Founder & CTO 

Ing. De Sistemas con especialidad en gestión de 

proyectos y MBA 

Barista Profesional  

Más de 20 años de experiencia desarrollando e 

implementando sistemas 

Responsabilidad: Desarrollo y soporte de la 

aplicación móvil. Gestión de las redes sociales. 

Creación del sistema de recomendación usando 

Machine Learning 

Linkedin: 

https://www.linkedin.com/in/carlosgiraldoayala/ 

Marilú Saravia Chirito 

Founder & CEO 

Administradora de Empresas 

Barista Profesional  

Más de 10 años de experiencia en gestión logística. 

Responsabilidad: Gestionar la recepción, 

producción, almacenamiento, distribución de la 

materia prima y el producto terminado con el objetivo 

de economizar recursos.  

Linkedin: https://www.linkedin.com/in/evelyn-

marilu-saravia-chirito-2898b655/ 
 

https://www.linkedin.com/in/carlosgiraldoayala/
https://www.linkedin.com/in/evelyn-marilu-saravia-chirito-2898b655/
https://www.linkedin.com/in/evelyn-marilu-saravia-chirito-2898b655/
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▪ Implementación: El objetivo principal de esta etapa es elaborar el Plan 

Operativo, el Plan Financiero, Implementación del canal digital e 

Implementación del Sistema de Recomendación; a fin de tener un marco de 

trabajo y herramientas para el lanzamiento del emprendimiento al mercado. 

El progreso de cada fase se medirá con los quince entregables definidos para 

esta etapa. 

▪ Ejecución: El objetivo principal de esta etapa es la puesta en marcha del 

emprendimiento. El progreso se medirá con el entregable definido para esta 

etapa, el cual es el inicio de operaciones. 

En la Tabla 4.1 se detalla el cronograma y entregables para cada una de las 

etapas del presente proyecto 

 

Tabla 4.1                                                                                                        

Etapas y fases del proyecto 
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4.6 Recursos económicos 

La Tabla 4.2 muestra la inversión inicial del proyecto, el cual es de S/. 62,482 y considera 

el capital de trabajo inicial, activos fijos, gastos pre operativos y el desarrollo del canal 

digital; asimismo, en el Anexo 2 se encuentran las cotizaciones de la maquinaria. 

 

Tabla 4.2                                                                                                                                                         

Plan de inversión inicial del proyecto 

 

 

La Tabla 4.3 muestra el Plan de Producción, el cual establece las políticas de: 

- Stock de Seguridad: 5% de la producción anual a fin de mitigar la 

desviación de la demanda. 

- Muestras Gratis: 0.5% de la producción anual para realizar activaciones. 
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Tabla 4.3                                                                                                          

Plan de producción del proyecto 

 

 

 

Para elaborar el Plan de Costo de Ventas que se muestra en la Tabla 4.4, 

previamente se ha elaborado el Plan de Materia Prima, Plan de Compra de Materiales, 

Plan de Mano de Obra y Plan CIF, ver Anexo 4 

 

Tabla 4.4                                                                                                          

Plan de costo de ventas del proyecto 

 

 

 

Del mismo modo, en la Tabla 4.5 se muestra el cálculo del punto de equilibrio en 

unidades (bolsas de 250 gramos) y facturación (dinero); previo a ello, se ha realizado la 

Proyección de Costos Fijos y Costos Variables. Ver Anexo 5. 

Para el Año 1, el punto de equilibrio es de 45 unidades, es decir, se debe vender 

aproximadamente 4 unidades mensuales para cubrir todos los costos fijos y variables. 
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Tabla 4.5                                                                                                        

Punto de equilibrio del proyecto 

 

 

 

Asimismo, en la Tabla 4.6 se muestra el cálculo del Payback del proyecto que es 

de 2.4 años, previamente se ha elaborado el Estado de Resultados Proyectado y el Balance 

General Proyectado. Ver Anexo 5 

 

Tabla 4.6                                                                                                    

Payback del proyecto 

 

 

  

 

Por último, para realizar la evaluación económica del proyecto usamos el Free 

Cash Flow to the Firm (FCFF) a una tasa de descuento WACC de 8.81%. A continuación, 

se detalla el cálculo del WACC 

 

𝑊𝐴𝐶𝐶 = 𝑊𝑒 ∗ 𝐾𝑒 + 𝑊𝑑 ∗ 𝐾𝑑 ∗ (1 − 𝑇𝑎𝑥) 

𝑊𝐴𝐶𝐶 = 50.1% ∗ 8.63% + 49.9% ∗ 10% ∗ (1 − 0.1) 

𝑊𝐴𝐶𝐶 = 4.32% + 4.49% 

𝑊𝐴𝐶𝐶 = 8.81% 
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Donde: 

We: Participación del equity sobre deuda+equity 

Ke: Tasa de Costo de Oportunidad 

Wd: Participación de la deuda sobre deuda+equity 

Kd: Costo de la deuda financiera 

Tax: Tasa de impuesto 

 

 

Para calcular la tasa de Costo de Oportunidad (Ke) usamos el modelo CAPM que 

permite estimar la rentabilidad de un activo financiero en función al riesgo sistemático. 

 

𝐾𝑒 = 𝑅𝑓 +  𝛽 ∗ (𝑅𝑚 − 𝑅𝑓) 

𝐾𝑒 = 4.20% +  1.08 ∗ (8.3% − 4.20%) 

𝐾𝑒 = 4.20% +  4.43% 

𝐾𝑒 = 8.63% 

 

Donde: 

Rf : Rendimiento de un activo libre de Riesgo. Se toma como referencia la 

emisión de bonos soberanos a 10 años antes del inicio de la pandemia del Covid19 

(Ministerio de Economía y Finanzas, 2019) 

𝛽:   Sensibilidad del retorno del activo ante variaciones en el mercado. Se 

toma como referencia la beta desapalancada de la industria Beverage (soft) 

calculada por Aswath Damodaran. (Damodaran,2022) 

Rm: Retorno del mercado. Se toma como referencia el rendimiento que tiene 

la Bolsa de Valores de Lima en el primer semestre del 2022 (Banco Central de 

Reserva del Perú, s.f.).  

 

Por lo tanto, en la Tabla 4.7 se muestra el análisis económico y la viabilidad del 

proyecto. Pero a fin de mitigar la incertidumbre del proyecto, se realiza la simulación de 

Montecarlo con 20,000 corridas usando el software @Risk. Para el modelo, se define 

como variables de entrada el precio de venta del café y la demanda inicial; y como 

variable de salida el VAN y la TIR. Las variables de entrada tienen una distribución PERT 
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debido a que los rangos de las variables provienen de juicio experto que se basan en 

estimaciones subjetivas. 

 

Tabla 4.7                                                                                                             

Análisis económico del proyecto 

 

 

 

En la Figura 4.2 y Figura 4.3 se define las distribuciones para las variables de 

entrada: precio de venta de café y demanda inicial, respectivamente. Asimismo, en la 

Figura 4.4 y Figura 4.5 se definen las variables de salida. 
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Figura 4.2                                                                                                              

Distribución PERT del Precio de Venta de Bolsa de café 250gr 

 

 

Figura 4.3                                                                                                              

Distribución PERT de la demanda inicial 
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Figura 4.4                                                                                                              

Salida de la simulación Montecarlo - VAN 

 

 

 

Figura 4.5                                                                                                              

Salida de la simulación Montecarlo - TIR 

 

 

Como resultado de la corrida de la simulación obtenemos los siguientes 

resultados: 

• VAN: En la Figura 4.6 se muestra el histograma del VAN para las 20,000 

corridas. Con un intervalo de confianza del 90%, el VAN del proyecto fluctúa 

entre S/ 112,932y S/ 289,548. Adicionalmente, existe un 19.5% de 
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probabilidad que el VAN del proyecto sea mayor al valor calculado en la 

evaluación económica.  

Figura 4.6                                                                                                              

Histograma del VAN del proyecto 

 
 

 

• TIR: En la Figura 4.7 se muestra el histograma del TIR para las 20,000 

corridas. Con un intervalo de confianza del 90%, el VAN del proyecto fluctúa 

entre 80.1% y 85.5%. Adicionalmente, existe un 17.5% de probabilidad que 

la TIR del proyecto sea mayor al valor calculado en la evaluación económica. 

Figura 4.7                                                                                                              

Histograma de la TIR del proyecto 
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CAPÍTULO V: DESARROLLO DEL PRODUCTO 

MÍNIMO VIABLE 

 

 

Para la ideación de la solución del problema encontrado en el trabajo de campo, se utilizó 

la metodología de Design Thinking. Esta metodología permitió pivotar las ideas para el 

diseño y desarrollo del servicio a brindar, teniendo en cuenta que toda solución se 

optimiza con el tiempo para crear un negocio sostenible. Asimismo, tenemos presente 

que todo emprendimiento comienza a operar bajo una total incertidumbre, por lo que en 

cada paso necesitamos probar y medir el MVP con nuestros clientes para aprender y 

corregir las hipótesis iniciales. 

 

5.1 Alcance del producto mínimo viable 

El alcance del primer MVP será: 

1. Un prototipo funcional que mostrará sus dos funcionalidades: un manual 

interactivo para preparar los principales métodos de café de especialidad y un e-

commerce de café.  

2. El desarrollo de un algoritmo que permita analizar los patrones de compra de 

todos los clientes y les recomiende la mejor opción. 

3. El desarrollo de un dashboard para realizar el seguimiento de las ventas.  

 

5.2 Supuestos clave y su validación a nivel de clientes y de usuarios 

El primer MVP fue un video de 1 minuto de duración, donde se explicaba la problemática 

encontrada en el trabajo de campo y la solución que el presente trabajo propone 

implementar. Se presentó ante un auditorio de 20 personas y generó expectativa por una 

solución más tangible. 

Posteriormente, se elaboró un segundo MVP, el cual es un prototipo funcional, en 

donde el usuario final pueda interactuar con el flujo completo que la solución propone. 

El prototipo fue testeado por 5 consumidores de café natural, los cuales tuvieron una 

buena aceptación de la solución propuesta con una nota de 8 sobre 10; sin embargo, la 

recomendación de estas personas fue la inclusión de más métodos de extracción de café 
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y ser muy cautelosos en la estandarización de pasos para la preparación del café de 

especialidad. 

Como se mencionó previamente, de Mayo 2022 a Julio 2022 se realizó un piloto 

para probar el sistema de recomendación, se realizaron 61 ventas de bolsas de café de 

250 gramos y 10 métodos de extracción, generando 71 transacciones durante el periodo 

evaluado. Centrándose específicamente en el café, las 61 bolsas de café fueron vendidas 

a 32 clientes y se obtuvo un ratio de recompra de 66% y un promedio de recompra de 2.4 

bolsas en el periodo evaluado. 

El sistema de recomendación hizo 37 sugerencias durante el periodo que estuvo 

vigente el piloto. Como respuesta a las sugerencias lanzadas a los clientes, se concretaron 

19 ventas de bolsas de café, por otro lado, 18 sugerencias no generaron compras. Con la 

matriz de confusión de la Tabla 5.1 se calculó que el accurancy es de 47.5% y la 

sensibilidad es de 51.4%. 

Para explicar la baja sensibilidad del sistema de recomendación se hizo un 

muestreo y se entrevistó al grupo de consumidores que tenían recomendación pero que 

no realizaron la compra. El feedback obtenido fue: 

1. El envío de la nueva recomendación fue muy anticipado, los consumidores aún 

no habían terminado la primera bolsa de café que habían comprado. 

2. No cuentan con filtros o nuevos métodos de extracción de café, por ello, 

invertirán en adquirir alguno de estos antes de comprar una bolsa de café. 

3. Solamente a 3 consumidores no les gustó el sabor del café que el sistema de 

recomendación les había asignado, esto puede explicarse por la información 

incorrecta de la encuesta inicial de las preferencias de sabores. 

   

 Tabla 5.1                                                                                                  

  Matriz de confusión 
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5.3 Diseño del producto mínimo viable  

Como se indicó en los pains del mapa de empatía, en el mercado local existe muy 

poca oferta en la variedad de sabores de café natural, así como también existe una baja 

cultura cafetalera de los peruanos. Por tal motivo, la solución propuesta en el presente 

trabajo intenta abordar ambas problemáticas a la vez. Se comercializará café natural 

tostado y molido en bolsas de 250 gramos a través de un e-commerce que será 

implementado en una aplicación móvil; el cual también tendrá un manual interactivo para 

que el usuario pueda personalizar su bebida y un sistema de recomendación que sugerirá 

el café que más se adecua a cada cliente. 

1. Con el manual interactivo se abordará la problemática de la baja cultura cafetera 

en el país. Se busca promover el aprendizaje de las técnicas y el consumo de café 

de especialidad, por lo tanto, el manual mostrará las tres principales técnicas de 

extracción de café: goteo, inmersión y presión; para ello los métodos disponibles 

en la plataforma digital serán: Chemex, Aeropress, Moka, Prensa Francesa, V60 

y Kalita.  

En el mercado local encontramos tutoriales de café de especialidad, 

algunos en formato de video y otros en formato de texto; sin embargo, estos 

tutoriales están elaborados desde el punto de vista del barista/autor, es decir, no 

se puede personalizar factores como: la molienda, el ratio café / agua, las tazas a 

preparar, entre otros. Por otro lado, la propuesta del presente proyecto es un 

manual interactivo que permite personalizar la bebida en función a la necesidad 

del cliente. 

2. Con el e-commerce se busca comercializar y difundir la variedad de sabores de 

granos de café que existe en nuestro país, para ello trabajamos con 6 fincas para 

obtener el café, asegurando una amplia gama de sabores tales como: notas 

chocolatadas, cítricas, florales, entre otras. Asimismo, se creará un sistema de 

recomendación usando Machine Learning desarrollado con la herramienta Rapid 

Miner para analizar las transacciones históricas de los clientes y generar 

recomendaciones en función a los patrones de compra. Con el sistema de 

recomendación se busca romper el parámetro de “One fits all” y ofrecer al cliente 

el producto que mejor se ajuste a su perfil de compra, asimismo, también sugerirá 

mezclas de café que podrían ser de su agrado. 
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En el mercado local, las cafeterías de especialidad y los e-commerce 

ofrecen a los clientes todo el portafolio de cafés con el que cuentan, sin tener en 

cuenta sus preferencias y en algunas ocasiones los clientes terminan eligiendo a 

los primeros productos que se les ofrecen. 

3. Con el dashboard desarrollado en PowerBI se realizará el seguimiento diario y 

mensual de las ventas para asegurar el cumplimiento del plan de operaciones 

propuesto. 

 

5.4 Implementación y validación del producto mínimo viable  

1. Prototipo funcional de la aplicación móvil: Para el desarrollo del prototipo 

funcional se ha utilizado la herramienta Marvelapp, en el cual se ha simulado 

el flujo del uso del manual interactivo y el flujo de compra del café. En el 

siguiente link se encuentra el prototipo funcional: 

https://marvelapp.com/prototype/80e4aaa 

El proceso inicia en la pantalla de login, tal como se muestra en la Figura 

5.1, se puede acceder usando una red social o creando un usuario. La 

importancia de este paso radica en la identificación del cliente para que el 

sistema de recomendación le asigne la oferta de valor adecuada. 

 

https://marvelapp.com/prototype/80e4aaa
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Figura 5.1                                                                                                   

Pantalla de login de la aplicación móvil 

 

Posterior al login, la aplicación móvil muestra la pantalla del manual 

interactivo en la que se tiene que seleccionar el método a usar. En la Figura 5.2 se 

muestran los seis métodos disponibles para esta etapa. 

 

Figura 5.2                                                                                                          

Pantalla del manual de métodos de café de especialidad 
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Al seleccionar un método, se muestra la pantalla de personalización de la 

bebida, en ella se puede seleccionar el ratio café / agua, las tazas a preparar, el 

gramaje de café a usar, asimismo, sugiere el tipo de molienda que se adecua mejor 

al método seleccionado. En la Figura 5.3 se muestra la pantalla para preparar 2 

tazas de café con el método Chemex, usando el ratio 1:16 y 50 gramos de café. 

Figura 5.3                                                                                                               

Pantalla de personalización para usar el método Chemex 

 

Una vez seteado los parámetros, presionar el botón de “play” que se encuentra 

en la parte inferior de la pantalla. En la Figura 5.4 se muestran los pasos a seguir 

para preparar esta bebida, asimismo, la aplicación móvil también deberá poder 

leer en voz alta estos pasos. 
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Figura 5.4                                                                                                        

Pantalla de pasos para preparar el método Chemex 

 

 

Por otro lado, también podemos ir a la sección de compras presionando el 

botón de catálogo ubicado en la parte inferior derecha, en este apartado se muestra 

los cafés que vendemos y las recomendaciones que nuestro sistema lanza para 

cada cliente. En la Figura 5.5 se muestra el proceso de compra de un café de la 

finca Chiriloma, el checkout del producto y la pasarela de pagos. 
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Figura 5.5                                                                                                           

Pantalla del e-commerce de café 

 

 

 

2. Sistema de Recomendación: Para el sistema de recomendación se ha utilizado 

la herramienta Rapid Miner, la cual realiza el análisis y minería de datos a 

través de un entorno gráfico. En la Figura 5.6 se muestra el proceso para la 

creación del sistema de recomendación. A continuación, se detalla cada uno de 

los operadores. 

 

Figura 5.6                                                                                                    

Proceso para la creación del sistema de recomendación 
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a. Read CSV: Este operador se usa para cargar el set de datos que se exportó 

del SQ en un archivo plano CSV. 

 

b. Aggregate: Este operador agrupa todas las transacciones a nivel cliente 

durante el periodo de análisis, para ello se concatena el nombre de las fincas 

del histórico de las compras, a nivel de cliente. En la figura 5.7 se observa el 

resultado con la nueva variable que se está creando. 

 

Figura 5.7                                                                                       

Resultado del operador Aggregate  

 

 

c. Rename: Este operador se usa para renombrar la nueva variable que se ha 

creado. 

 

d. FP-Growth: El operador FP-Growth crea las reglas y el support tabulando de 

manera interna los datos en una matriz de doble entrada de clientes y 

transacciones del historial de compras. Para ello se setea este operador de la 

siguiente manera: 
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i. Input format: Item list in a column. 

ii. Item separator: | 

iii. Min requirement: Support 

iv. Min support: 0.05. Tener en cuenta que, mientras más cercano a 1, 

es más obvia la regla y esta se repetiría en la mayoría de los clientes. 

En la Figura 5.8 se muestra el resultado del support. La interpretación del 

resultado es la siguiente: Para la fila 1, el 39.4% del total de transacciones 

corresponden al café proveniente de la finca Timbuyacu. 

 

Figura 5.8                                                                                       

Resultado del operador FP-Growth. 

 

 

 

e. Create Association Rules: Este operador crea las reglas de asociación, es 

decir, calcula la confianza y el lift para cada una de las reglas. En la Figura 

5.9 se muestran las reglas generadas por el algoritmo. La interpretación del 

resultado es la siguiente:  

Para la fila 1, la regla asignada es la 21 e indica que hay un 9.1% de las 

transacciones que primero compraron café de la finca Timbuyacu y después 

compraron café de la Finca Churupampa, esta regla tiene una probabilidad de 

ocurrencia del 23.1%. Asimismo, el lift indica el grado de propensión, es 

decir, si el cliente compra café en la finca Timbuyacum es 76.2% más 

propenso a que después compre café de la finca Churupampa. 
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Figura 5.9                                                                                 

Resultado del operador Create Association Rules. 

 

 

3. Dashboard de Seguimiento: El dashboard está elaborado en PowerBI y se 

conectará a la base de datos SQL donde se almacenan todas las transacciones de 

los clientes. En el Anexo 6 se muestra la base de datos, los campos de esta base 

son: 

• Id_Trx 

• Cod_Cliente 

• Nombre 

• SKU 

• DiaCompra 

• Monto_Venta 

• Edad 

• Ingreso 

• Genero 

• Distrito 

• x 

• y 

• Seccion 

• Cantidad 
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• Producto 

• Finca 

• Molienda 

• generacion 

• ano_nacimiento 

• rango_Ingreso 

 

La tabla DB_Cafe es el input que se usará en PowerBI para realizar el 

seguimiento de las ventas.  Este reporte tendrá dos vistas: Información 

Cuantitativa e Información Cualitativa. 

 

En la Figura 5.10 se muestra la vista de Información Cuantitativa, en este 

apartado se detalla la evolución mensual y diaria de la venta del café, así como el 

total de ventas del mes en curso. 

 

Figura 5.10                                                                                                          

Dashboard de Información Cuantitativa 
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Del mismo modo, la Figura 5.11 muestra la información cualitativa, se 

muestra la venta de café del mes actual bajo las aperturas de: género, generación, 

rango de ingreso, distribución por fincas y un mapa para identificar la 

concentración de los distritos con mayor consumo. 

 

Figura 5.11                                                                                                          

Dashboard de Información Cualitativa 

 

 

 

4. Proceso de Validación: Se entrevistó a 3 personas, que usan algún método de 

extracción para preparar café, sobre el uso del prototipo funcional y todos 

coincidieron en que el diseño es bastante intuitivo, pero desean probar el producto 

final y explorar los diversos métodos de extracción. A diferencia de los manuales 

que hoy existen, en donde por lo general son videos de 2 o 3 minutos realizados 

por un barista o recetas que se encuentran en la web/revistas; la propuesta del 

presente trabajo permite personalizar la preparación del café en base a la 

concentración de café, número de taza a preparar, cantidad de agua o café a usar. 

Esta versatilidad es lo que más llamó la atención de los entrevistados. Asimismo, 

se consultó sobre las variedades de café que se espera comercializar y el feedback 

de las personas entrevistadas fue bastante positivo en el sentido de que los clientes 

no desean desplazarse a una cafetería de especialidad para adquirir una bolsa de 

café molido, el proyecto contempla que se hará el delivery hacia la dirección que 

el cliente especificó. 
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Por otro lado, para validar el sistema de recomendación, se entrevistó a 3 personas 

que compraron el café recomendado, todas ellas indicaron haber estado 

satisfechas con la elección del café. Asimismo, también se entrevistó a 3 personas 

que no compararon el café recomendado y los motivos fueron: querían probar 

otros sabores o no deseaban comprar más café. A las nueve personas entrevistadas 

les parece interesante el proyecto y estarían dispuestas a usarlo cuando se lance a 

producción. 
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CONCLUSIONES 

 

 

• Según lo investigado, se sabe que el Perú tiene un gran potencial en la producción 

y comercialización de café natural debido a los cambios en el patrón de consumo 

y exigencias de formatos de alto valor. Es por ello que existe una gran oportunidad 

para difundir, personalizar y comercializar café natural en el mercado local, 

teniendo como pilares la difusión de la metodología de café de especialidad a 

través de una aplicación móvil y la oferta de variedades de cafés en el mercado 

limeño. Posterior al piloto, se entrevistó a una muestra de las clientes y van 

alineados con la expectativa que ha generado el MVP; los cuales desean 

comprobar si la experiencia ofrecida es similar a la de una cafetería de 

especialidad. Se considera aceptable un NPS del proyecto igual o superior al 70%. 

• Pese a contar con 61 registros de transacciones de venta de café generadas en el 

piloto de Mayo 2022 a Julio 2022; se pudo evaluar el patrón de compra de los 

clientes obteniendo como resultado un 66% de recompra con un promedio de 

venta de 2.4 bolsas de café durante el periodo evaluado. Por otro lado, según la 

matriz de confusión, los indicadores del modelo (Accuracy de 47.5% y una 

Sensibilidad de 51.4%) se encuentran por debajo de los establecidos en el objetivo 

2; por lo tanto, se considera que estos indicadores pueden mejorar en función al 

crecimiento de las ventas, la calidad del dato que se registra y al enriquecimiento 

de la base de datos con nuevas variables que permitan crear clústeres a fin de 

definir estrategias específicas. Asimismo, se considera indispensable usar un 

CRM para definir los clientes de Alto, Medio y Bajo valor. 

• El Cloud Computing otorga gran versatilidad en el despliegue de la aplicación 

móvil que va desde el modelo de costos “pay per use” hasta la escalabilidad que 

ofrece los componentes del AWS que se adaptan a los requerimientos del negocio. 

Asimismo, el ANS de los componentes, los nodos de las bases de datos y el uso 

de multirregión hacen que la disponibilidad del servicio sea de 99.09% (alta 

disponibilidad), asegurando que el tiempo de respuesta sea menor a 1.2 segundos. 

Asimismo, para velar por la seguridad de la aplicación móvil, se han configurado 
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componentes tales como WAF, Route53, API Gateway para tener un máximo de 

invocaciones y evitar ataque de denegación de servicio. 

• Económicamente el proyecto es viable, tiene un VAN de S/ 319,776, una TIR de 

122.8% y un payback de 1.9 años. Asimismo, se realizó una simulación 

Montecarlo para mitigar la incertidumbre de los supuestos del presente proyecto, 

el resultado mostró que con más de 55% de probabilidad, el VAN y la TIR van a 

superar el análisis económico propuesto. 

• Por último, el proyecto desde su concepción ha tenido un trasfondo social y se 

busca conservar esta esencia a lo largo del tiempo; para ello, las fincas cafetaleras 

con las que trabajemos serán nuestros aliados estratégicos, velaremos por el 

comercio justo, capacitaremos a los caficultores en temas de administración y 

finanzas para que las comunidades sean autosostenibles y no se conviertan en 

plantaciones de hojas de coca. 
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RECOMENDACIONES 

 

 

• Considerar los métodos poco tradicionales en el manual interactivo de café de 

especialidad, tales como: Siphon Japonés, Turca, Vandola, Toddy, entre otros. Se 

deberá simplificar los pasos de preparación y adaptar los parámetros de lógica de 

preparación (número de tazas de café, tiempo de infusión, ratio café/agua) a fin 

de brindar los pasos para usar estos métodos. Si bien es cierto, no se podrá igualar 

la experiencia que brinda una cafetería de especialidad, se asegurar que sea lo más 

parecido, por lo que el manual interactivo debe ser muy intuitivo y la explicación 

de cada método no debe exceder los 4 minutos, por lo tanto, el diseño de la 

aplicación móvil debe guardar armonía, ser limpia y concisa. 

• Velar por la calidad del dato que se recolecta. Es importante el enriquecimiento 

de la base de datos para contar con mayores variables que servirán para realizar 

segmentaciones y estrategias; para ello, recomienda usar el método Jerárquico 

Aglomerativo para agrupar en términos macro a todos los clientes; seguidamente 

se debe usar el método No Jerárquico K-Mean para asignarlos a la clase del centro 

de gravedad más cercano. Asimismo, en el corto plazo, se debe buscar mejorar el 

accurancy del modelo, el cual debe llegar a 55% en los próximos 6 meses y al 

60% en el primer año. 

• Se debe asegurar la disponibilidad de la aplicación móvil desde las 6 am hasta las 

10pm, debiendo tener el mayor tráfico en la hora del desayuno y pasado el 

almuerzo. Para ello se debe contar con una arquitectura sólida que asegure la 

disponibilidad del servicio, mitigue los ataques y garantice que el tiempo de 

respuesta sea menor a 1.2 segundos. 

• En el mediano plazo, se sugiere cambiar la base de datos a NoSQL debido a que 

permite el crecimiento de la base de datos de manera horizontal y permiten 

guardar datos de cualquier tipo. Asimismo, también se recomienda adaptar el 

sistema de recomendación al lenguaje R o Phyton para integrarlo al proceso 

principal.  
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• Por último, se sugiere investigar la tecnología IoT para adaptarla al proceso de 

reposición y ser proactivos y eficientes en el proceso de venta. Asimismo, en el 

mediano se espera entrar en el mercado de café orgánico, para ello se deberá 

investigar la tecnología Blockchain para asegurar la trazabilidad del café. 
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GLOSARIO DE TÉRMINOS 

 

• Apriori: Algoritmo usado en análisis de datos que permite seleccionar de manera 

eficiente los conjuntos de ítems frecuentes. 

• Análisis cesta de mercado: Técnica de modelado que se basa en analizar las 

compras históricas para inferir la próxima compra. 

• Arábica: Variedad de café que se emplea para producir café de alta calidad, es 

considerado como café gourmet. 

• Bares de presión: Unidad de medida de presión. Las cafeteras de espresso 

funcionan con 9 bares de presión. 

• Blends: Mezcla de dos o más variedades de café. 

• Café de especialidad: Café de alta calidad, suele tener un puntaje mayor a 80 

puntos en la escala de la Asociación de Café de Especialidad. 

• Cinturón de café: Zonas geográficas que reúne las condiciones de clima, altitud 

y suelo para el cultivo del café. 

• Cold start: Problema de los sistemas de recomendaciones que se genera cuando 

no se tiene información histórica. 

• Empírica: Forma práctica de realizar alguna tarea, se basa en la observación de 

los hechos para replicarla. 

• Empresas de última milla: Empresas que se encargan de la última fase del 

proceso de distribución de un producto. Se considera como parte fundamental de 

los e-commerces. 

• Espresso: Café preparado con la máquina de espresso con 30 segundos de tiempo 

de extracción, se caracteriza por el sabor intenso y textura de la bebida. 

• Formato de alto valor: Forma de presentación del café que le dan valor agregado 

al producto final. 

• Free Cash Flow to the Firm: Informe financiero usado para la valorización de 

empresas que muestra la utilidad que genera el core del negocio. 
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• Lungo: Café preparado con la máquina de espresso con 40 segundos de tiempo 

de extracción y con doble de agua, se caracteriza por ser una bebida larga con 

sabores amargos. 

• Métodos: Instrumentos usados para la extracción del café, usan técnicas de goteo, 

y presión para la preparación de la bebida.  

• One fit all: Estrategia comercial para productos masivos donde no existe 

personalización. 

• Payback: Tiempo de recuperación de la inversión inicial de un proyecto. 

• Rapid Miner: Software de entorno gráfico usado en minería de datos, machine 

learning y modelos predictivos.  

• Riestretto: Café preparado con la máquina de espresso con 15 segundos de 

tiempo de extracción, se caracteriza por ser más intenso, dulce y menos amargo 

que el café espresso. 

• Sistema de recomendación: Herramienta utilizada para realizar predicciones de 

futuras compras en base al comportamiento del cliente. 

• Sobre extraída: Bebida en la que se ha disuelto muchos más componentes del 

café de lo deseado. Los motivos suelen ser: molienda fina, temperatura del agua 

o tiempo de extracción prolongado. 

• Sub extraída: Bebida en la que se ha disuelto muchos menos componentes del 

café de lo deseado. Los motivos suelen ser: molienda gruesa, temperatura del agua 

o tiempo de extracción corto. 

• Win to win: Técnica de negociación que tiene como objetivo beneficiar a todos 

los participantes. 
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