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El modelo 'corazon de la venta fiel' fue disenado por Ana Maria Sierra, inspirado en McKinsey y
Multon.

El estudio “Oportunidades para Elevar la Venta de Café Preparado en el Canal Tradicional”
contratado por el Programa de Promocion de Consumo Toma Café para estimular la innovacion,
con cuyos hallazgos se trabaj6 para disenar esta cartilla, fue realizado durante los afos 2014 y
2015, por encargo, por parte de la firma de investigacion IPSOS. También se conté con la firma
Innhaus como facilitador de los talleres de design thinking en los cuales participaron mas de 60
ejecutivos de las organizaciones miembros del Programa Toma Café para disenar el prototipo del
modelo pedagdgico MAESTROS PIONEROS TOMA CAFE. En el programa piloto en el cual se probé
el sistema pedagdgico trabajaron, también por encargo, la Fundacion Manuel Mejia en el
componente pedagdgico vy la firma Retail Marketing en el disefio del material visual para los
puntos de venta. El SENA Centro Nacional de Hoteleria, Turismo y Alimentos, regional Distrito
Capital, apoy6 igualmente el trabajo de campo. La direccion y conceptualizacion general del
proyecto fue liderada por Ana Maria Sierra, coordinadora ejecutiva del Programa Toma Café.

Mayor informacion:
promocion.cafedecolombia@cafedecolombia.com
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APRECIADO EMPRESARIO Y EMPRESARIA,

La cartilla que tiene en sus manos hace parte del sistema pedagdgico MAESTROS PIONEROS TOMACAFE™, desarrollado
por el Programa de Promocién de Consumo de Café de Colombia y la Fundacién Manuel Mejia. En él usted encontrara
temas como rentabilidad, preparacion, higiene, manipulacion y mercadeo de las bebidas de café, practicas de venta,
servicio al cliente y exhibicion. Al finalizar contara con las herramientas necesarias para elevar las ventas en su negocio
y aumentar la relevancia de las bebidas de café en su oferta de productos, incrementando sus ganancias y la
competitividad y sostenibilidad de su pequena o mediana empresa.

Recuerde que el café colombiano ofrece siempre un magico aroma y sabor que acompana placenteros momentos de
la vida diaria: al inicio del dia, aportando energia con el primer café de la mafnana; al desayuno, con un célido café con
leche; en la media mafana, con un caliente cappuccino; después del almuerzo, con un revitalizante espresso; en una
tarde de sol, con un refrescante café frio, o simplemente un delicioso café campesino en cualquier momento del dia
para recordar nuestros origenes. Es asi como el café, desde la madrugada hasta el anochecer, es siempre el
acompanante perfecto gracias a su capacidad y virtud de calentar el alma y revitalizar la mente.

Estas multiples ocasiones de consumo y la alta rentabilidad de las bebidas de café, hacen de la venta de café preparado
el mejor negocio para elevar sus ventas y la utilidad de su empresa.
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COMO USAR ESTA CARTILLA

Este es un material de aprendizaje y consulta en el que
de la mano de un facilitador y que a través de ejercicios,
actividades y lecturas adquirird las competencias
basicas para ser todo un «Maestro pionero Toma Café™»
en la preparacidon, mercadeo y venta proactiva de las
mas tradicionales bebidas de café colombianas y de
novedosas bebidas basadas en café intenso cémo el
cappuccino y el café frappé, de acuerdo con las buenas
practicas y las variables establecidas para cada una.

A través de siete unidades tematicas, el contenido que
encuentra en esta cartilla le permitira recorrer el
proceso de la experiencia y la venta fiel en la
preparacioén y oferta de café, entender por qué esta es
la bebida mas rentable para su negocio, conocer una
variedad de bebidas que puede preparar basandose en
un delicioso café intenso y convertirse asi en el
empresario mas pilo y vendedor de su barrio.

Cada unidad temética esta dividida en cuatro momentos:

1. REE%%&“E ACTIVIDAD

permitir reconocer sus conocimientos

| Aqui encontrard una actividad que le va a
previos.

El segundo momento se divide en dos partes:

diagramas y textos de facil lectura con los

‘ Herramienta, en el que encuentra
conceptos fundamentales de la unidad.

52 HERRAMIENTR

2. ENRIQUEZCO MIS

VREARAI l Diciendo y haciendo, un espacio en el que
%| DICIENDO Y HACIENDD conocera como aplicar los conceptos

aprendidos y reforzar sus habilidades.

\ Presenta material compl tari
3APLEOLS | [ warcnnscompieamn | 7 Lo s

Momento de cierre que le permite

4. REFLEX[:I[%E{BYE [ @ REFLEXIOND Y CONCLUYD J consignar sus reflexiones en torno a cada

unidad y de acuerdo con la realidad de su
negocio y su barrio.
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INTRODUCCION

La estrategia del “Programa Toma Café’, conformado por industriales torrefactores de todo
el pais y la Federacion Nacional de Cafeteros, apunta a dos grandes propésitos: estimular la
demanda efectiva y fortalecer la oferta del café en la “Gltima milla” de la cadena productiva.
Dentro de esta ultima linea se enmarca el Estudio “Oportunidades de elevar la venta de café
preparado en el canal tradicional” y el sistema pedagdgico para empresarios del canal
tradicional MAESTROS PIONEROS TOMA CAFE, desarrollado a raiz del mismo. Una iniciativa
que busca estimular la innovacion y elevar la competitividad del café en el canal tradicional
mediante el incremento de la venta de café preparado en las tiendas, panaderias y
cafeterias de pequefos empresarios.

El canal tradicional es el presente y el futuro del consumo interno de café en nuestro
pais:

Con sus mas de 300 mil tiendas, panaderias y cafeterias, el canal tradicional es hoy en dia el
que comercializa mas del 50% del café empacado que llega a los hogares colombianos. En
el futuro préximo, la creciente demanda de café preparado fuera del hogar y la alta
rentabilidad que las bebidas de café ofrecen al pequeno empresario, representan una clara
oportunidad para acelerar la venta e incrementar el consumo. El reto para estos pequenos
empresarios es darle visibilidad a su marca de café preferida en su punto de venta y
aprender de preparacion y servicio para asi ofrecer una experiencia memorable que
satisfaga al consumidor a la par que mejore sus ventas y su utilidad. El reto de la industria
para elevar sus ventas es modificar su modelo actual de toma de pedido y despacho de café
empacado hacia un genuino relacionamiento que reconozca y desarrolle los saberes del
pequefio empresario para elevar la venta de café preparado, a la par que elevar la visibilidad
de la marca de café y la bebida preparada en el punto de venta para detonar el consumo.

La Cartilla del Empresario que hoy tiene en sus manosy el Manual del Facilitador, componen
el modelo pedagégico MAESTROS PIONEROS TOMA CAFE. Fueron editados por el Programa
Toma Café y hacen parte de la estrategia de formacion complementaria “El Negocio con Més
Cuerda” cuyo objetivo es elevar la productividad y promover un modelo sostenible de venta
de café en los canales. Nuestro proposito es promover mejores practicas de mercadeo,
preparacién, venta y servicio que permitan llevar del arbol a la taza y al consumidor final, los
atributos del café. MAESTROS PIONEROS TOMA CAFE es una sencilla herramienta
pedagdgica que, gracias al trabajo conjunto de la industria y el pequefio empresario,
transformay mejora los procesos de exhibicion, preparacion y venta de las bebidas de café e
impulsa la venta.

A través del programa MAESTROS PIONEROS TOMA CAFE, se pudo evidenciar que la
estrategia para elevar la venta de café preparado debe centrase en un genuino
relacionamiento con el pequefio empresario para lo cual se necesita hablarles en un
lenguaje cercano, respetar sus pre-saberes, e impulsar las buenas practicas de forma
concertada.

La estrategia de aumento de la venta se desarrolla en cuatro grandes pilares que estan
enmarcados en todo momento dentro de un nuevo modelo de relacionamiento con el
pequeno empresario, que valore sus pre saberes y se apalanque en su conocimiento para
introducir mejores practicas: un cambio en los criterios de segmentacién, aprovechar la
altisima rentabilidad bruta de la bebida para reclutar y fidelizar al empresario, darle
visibilidad a la bebida y a la marca en el punto de venta para detonar el consumo; y capacitar
al pequefio empresario para elevar la calidad de la bebida y ofrecer una experiencia
memorable al consumidor final.




MREST

PIONER

ROS

05

Tomalade

CARTILLA DEL EMPRESRRIO

Segmentando diferente
como defonante
Una segmentacién de los
establecimientos acorde al perfil de
entrada tanto geogréfico como
actitudinal del pequefic empresario

cambie su actitud frente a la venta de
caté preparado

o Logrando mayor visibilidad del
producto y la marca en el canal

Logrando que fortalezca sus

conocimientos en pricticas de
preparacion, nuevas bebidas y
herramientas de mercadeo y venta

Concertando con el pequefio
empresario el tipo de material POP a

utilizar que le dé visibllidad a la oferta y
a la marca

Los puntos 3 y 4 requieren que se implemente una dindmica de seguimiento a los empresarios, que
garantice una mejora continua. Dentro de esta dinamica es indispensable incluir el factor reconocimiento
como una practica habitual que ayudara a impulsar el cambio.

Una experiencia memorable de compra y consumo: clave para elevar las ventas y la utilidad
de su negocio

El corazén del modelo pedagégico MAESTROS PIONEROS TOMA CAFE, reta a la industria y al
pequefno empresario del canal a romper el paradigma de pensar que en el canal tradicional sélo
se vende café empacado y muestra, de forma clara y sencilla, como desarrollar el alto potencial
de venta del café preparado en el punto de venta. A través de la investigacién previa y en el
desarrollo del programa piloto que permitié perfeccionar el material que hoy tiene en sus
manos, se pudo evidenciar que la estrategia para elevar la venta de café preparado debe

centrase en un genuino relacionamiento con el pequefio empresario y respetar sus pre-saberes,
e impulsar las buenas practicas de forma concertada.

Para elevar la venta de café preparado en el canal tradicional, se debe dotar de valor
gastrondmico la bebida de café, asociar este valor gastronémico estrechamente a la marca y
darle alta visibilidad en el punto de venta para asi detonar el consumo y ofrecer una experiencia
placentera y memorable. Este precepto, que puede resultar elemental en otros canales como
las tiendas especializadas de café 6 algunos restaurantes y hoteles, no existe en el canal
tradicional. Con contadas excepciones, la visibilidad de las bebidas y de las marcas de café en el
punto de venta es poca o nula y la experiencia de consumo tiene grandes oportunidades de
mejora tanto porque la taza servida no refleja los valores organolépticos de la materia prima
café, ni de la marca; como porque el servicio tiene mucho por mejorar.

El reto que se fijo el Programa Toma Café para elevar la venta de la bebida en el canal tradicional
fue desarrollar un modelo pedagdgico para transferir el valor de la marca al punto de venta, el
valor de la materia prima a la taza y el valor de la taza al consumidor final para ofrecer una
experiencia de consumo memorable que lleve al consumidor a la recompra y a referir a otros su
positiva experiencia, elevando asi las ventas.

MAESTROS PIONEROS TOMA CAFE ha sido disefiado para apoyar la estrategia presencial de
capacitacion a pequefos empresarios. Sin embargo, si esta Cartilla ha llegado a sus manos y
usted se considera un entusiasta del café, serd un valioso medio de consulta que le permitira
profundizar mas acerca de nuestro café, su preparacion y venta.

Ana Maria Sierra
Coordinadora Ejecutiva
Programa Toma Café
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EL NEGOCID CON
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Con el estudio de esta
unidad usted evidenciarg
la alta rentabilidad que
genera en su negocio 3

venta de bebidas de cafg
Ademas, podré llevar las
Cuentas claras y al dja
tanto de sus ventas comg
de las ganancias de su
café. Lo invitamos que
conozca cuanto le gana 3
Su café,

w

UNIDAD 1

¢LU
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L =7 RCTIVIDAD Mcunnru LE GANO AL CAFE?

Empecemos por identificar cual es la bebida que mas vende en su negocio para después conocer su rentabilidad y ganancia. Posteriormente, vamos a
compararla con la venta de bebidas de café de la marca que usted utiliza.

Con la colaboracion de su tutor, utilice el juego de billetes que acompana esta carpeta (material diddctico del kit del tutor). Seran muy utiles para realizar las
cuentas y anotar lo que sucede.

HAGA LAS CUENTAS Y DESCUBRA LOS RESULTADOS
& 5

NOMBRE DEL PRODUCTO

PRECIO DE COMPRA

QUE PRESENTACIN Y
CURNTO CUESTA

O

¢A QUE PRECIO VENDE CADA UNIDAD?
¢CUAL ES SU VENTA TOTAL?
MENOS EL COSTO

¢CUANTO LE GAND?

=
¢CUAL ES LA CONCLUSION? ¢A CUAL LE GAND MAS? (MI CAFE: \
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{ ACTIVIDAD J RECETA Y GANANCIA DEL CAFE INTENSO

Después de hacer las cuentas e identificar la alta rentabilidad del café preparado, realice el ejercicio con esa forma Unica de preparar su receta, aquella que
hace que sus clientes prefieran su café. Para ello, complete toda la informacion de la tabla.

¢PARA CUANTAS ¢0UE CANTIDAD NECESITO ¢R CUANTD ME SALE
BIDAS ME RLCANZA? POR CADA BEBIDA? POR CADA BEBIDA?

AGUA PURA

Coo ot sEsp e e e o sip el B T SN ea TR | SR T R

VASO
MEZCLADOR

PASO A PASO: DIBUJE SU RECETA:
Iﬁ Aziicar al gusto
COSTO UNITARID: ( )

e eTEEa e o
[ACOMOLOVENDO?) = ACURNTOMESALEZ) = (ECURNTO LE GAND?) -



{ ACTIVIDAD } RECETR Y GANANCIA DEL CAPPUCCIND

Después de hacer las cuentas e identificar |a alta rentabilidad del café preparado, realice el mismo ejercicio con la forma en la que usted prepara el
cappuccino. Para ello, complete toda la informacién de la tabla.

: v ¢PARA CURNTRS £0UE CANTIDAD NECESITO A CURNTO ME SALE
C INSUMOS )( PRESENTRCION )[ ¢CURNTD ME CUESTR? )C BEBIDAS ME ALCANZA? ) POR CADA BEBIDA? )( POR CADA BEBIDA? )

= S e 73 I T
..... ESENCIA DE VAINILLA T
CANELR S SRzl
S HZUEHR """"""""""""" : : e P e
ey b . & oy o 5 o
e S S D
PRSD A PASD:
S mataaral qusto _
COSTO UNITARIG: ( vy
e \ e _:} e

()
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[ ACTIVIDAD J RECETR Y GANANCIA DEL MOCACCINO

Después de hacer las cuentas e identificar la alta rentabilidad del café preparado, realice el mismo ejercicio con la forma en la que usted prepara el
mocaccino. Para ello, complete toda la informacién de la tabla.

: o ¢PARA CURANTRS ¢ QUE CANTIDAD NECESITO ¢A CURNTO ME SALE
C INSUMOS )C PRESENTRION )( CCURNTD MECUESTR? )( BEBIDAS ME ALCANZA? ) POR CADA BEBIDA? )C POR CADA BEBIDA? )

iR .
SALSA CHOCOLATE s mmaaesns Ry
oyt e 3
e
__________ Mmmm : ~.
pnsunpnsu _______________________________________ ;
DN 00000 COSTO UNITARID UTILIDAD BRUTA

(¢A COMO LO VENDOD?) = : (¢A CURNTO ME SALE?] - (¢CURNTO LEGAND?] =




‘ ACTIVIDAD J RECETA Y GANANCIA DEL CAFE FRAPPE

Después de hacer las cuentas e identificar la alta rentabilidad del café preparado, realice el mismo ejercicio con la forma en la que usted prepara el café
frappé. Para ello, complete toda la informacion de la tabla.

; o £PARR CUANTAS Z0UE CANTIDAD NECESITO ¢A CUANTD ME SALE
C INSUMOS )C PRESENTRCION )Q"“”““TBME“”EST“? )( BEBIDAS ME ALCANZA? DQ POR CADA BEBIDA? ) POR CADA BEBIDA? )

S
e S, S ) e
- s s .
e e . S
e

PASO A PASO: DIBUJE SU RECETA:

48 «—
—
4+—>
—

@ Azicar al gusto

COSTO UNITARID: (_ )

PRECIO DE VENTR -~ g ___COSTOUNITARID -~ UTILIDAD BRUTA -~
¢ACOMD LOVENDO? A CURNTO MESALE? . CCURNTO L GRNDS .




L MATERIAL COMPLEMENTRRID '

(

{EU BD@D\ LA RENTABILIDAD COMPARADA

Usted hizo las cuentas, concluyé donde estan las mayores ganan-
cias y por eso ya sabe que el café es una bebida muy noble que
mejora su rentabilidad y hace clientes fieles.

RHORA SU COMPROMISO ES SER NOBLE CON EL CAFE Y CON SUS CLIENTES

"ﬁ! EJEMPLO

Con una libra de café usted puede preparar de 80 a 100 tazas,

es decir, entre 8 y 10 litros de café. Para conocer la venta total de
una libra de café preparado es necesario multiplicar el numero
de tazas que usted prepara con esa libra por el Precio de Venta al
Publico (PVP) de cada una:

VENTR DE CAFE = NUMERD DE TAZAS DE CAFE PREPARADO X PVP

Asi, para saber los costos totales por preparacion debe tener
en cuenta todos los insumos: el café, el agua, el azucar, los
mezcladores y los desechables:

COSTO TOTAL POR PREPARACION =
CAFE + AGUA + AZUCAR + MEZCLADDRES + DESECHABLES

La utilidad bruta de la venta seran las ganancias que usted
obtiene de dicha venta menos los costos directos que resultan de
preparar la bebida de café:

VENTA DE CAFE - COSTOS POR PREPARACION X 100
VENTR TOTAL

% UTILIDAD BRUTA = {

Qf\%? EXHIBICION, SERVICID, CALIDAD Y VARIEDAD

Recuerde que el aroma de un café recién preparado es el gancho
ideal para que las personas entren a su negocio siguiendo ese
maravilloso aroma, por eso, publicite el café que preparay
ubique la cafetera en un lugar visible. Asi atraera mas clientes,
generara mayores ganancias y tendra la oportunidad de ampliar
la oferta de bebidas de acuerdo con el momento y la hora del dia.

EL CONSUMO MODERADO DE CAFE Y PREPARADO ADECURDAMENTE PUEDE HACER PARTE DE UN
ESTILO DE VIDA SALUDABLE PUES ESTA ES UNA BEBIDA QUE ACTIVA SU CUERPD
Y LEAYUDA A:

MANTENER LR ATENCION
REDUCIR EL CANSANCID Y LA FATIGA
INCREMENTAR LA RGILIDAD MENTAL

BALANCEAR EL ESTADO DE ANIMO

ProgramaToma Café
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‘ @ REFLEGOND Y CONCLUYD 1 UNIDAD 1

FINRLICEMOS CON UN BREVE REPASO DE ESTA UNIDAD EN LA QUE USTED
PUDO EVIDENCIAR QUE:

Su café de marca es la bebida a la que mas le gana

No necesariamente las bebidas de mas rotacion son los que generan mayores ganancias,
por eso es importante hacer un analisis para evaluar cuales son los mas rentables para
potenciarlos en mi negocio

Para conseguir con otra bebida la misma cantidad de ganancias que obtengo con
mi café marca necesitaria vender muchas unidades de este en poco tiempo




En esta unidag identificarg e|
recorrido que hace un cliente
al decidir entrar a sy negocio
para disfrutar de sys
productos, sobre todo de sus
bebidas de cafs, fn un
lenguaje sencillo, se enterars
de laimportancia y las
ventajas que tiene conocer las
preferencias de sys clientes,
las razones por las que
regresan y recomiendan g
otros amigos ir a visitarlo.

iLo invitamos a empezar a
vivir en el corazén de la venta
fiel Toma Café™i




‘ £ HERRAMIENTA J CORRZON DE LA VENTR FIEL TomaCafé

Junto con su tutor, conozca el recorrido
que hacen los clientes antes de tomar
una decisién de compra.

Entra, elige
y icompra!

e EXHIBICION
T ——— zEncontré lo que busca?
e SERVICID

:Quedé bien atendido?
@ CALIDAD

cle gusté?

0 VARIEDAD
¢Encontro alternativas

de producto?

Publicidad (@)

i Exhibicién de produ

(") ¢A qué negocio entro?
() ¢Qué producto?
(") ¢Dénde encuentro

mi marca preferida?
Evalia y califica la

1

‘

1

' Compara | experiencia de 5
- yevalua | Y0 -Actitud compra y consumo |
SN ™I - Buenas practicas !
 CLUENTE Gl - Venta proactiva S ———— ’

Y - Venta cruzada @ ®e————o¢

Competidor @ B

W e id & ¥

----------------- N { {

El cliente queda MUY

)
'
«’ . .
satisfecho y regresa con ; x x
mas clientes E
'
1

- -

¢Déndecomproz T NN @ o'HW . INSRTISFECHD
¢Qué compro? B % No vuelve, habla mal
PSR- . ! : y se van mas clientes
Completar el mercado () ! ! Elclientequeda |
Llenar el huequito () : ! satisfechoyvuelve | @
Tomarme algo () | Necesidad ; E
Comermealgo () A WS} : Feenemasea ]

El modelo “Corazén de la venta fiel” Inspirado en McKinsey y Multon, lo disené Ana Maria Sierra
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SZ HERRAMIENT EL CORAZON DE LA VENTR FIEL‘(BWW\Café

¢Qué lleva a un cliente a ir a su negocio?

Generalmente esta buscando satisfacer un antojo o una necesidad, como comprar
algun producto que le hizo falta en el mercado o porque tiene hambre y quiere parar
un minuto a comer algo. Este es el momento en el que decide qué va a comprary en
donde hacerlo.

El cliente compara y evalia

Luego de identificar que tiene una necesidad, se informa, compara y evalua la oferta. Es
decir: decide a cual negocio entrar, que generalmente es donde esta su marca preferida.
El cliente tiene muchas maneras de tomar esta decision, puede ser a través los medios
de comunicacién, por informacion de sus vecinos o por su experiencia previa en el
mismo sitio.

El cliente entra al negocio, elige y compra

El cliente ya ha recorrido dos momentos antes de elegir un negocio. Finalmente tomé
una decision teniendo en cuenta no solo la competencia presente a su alrededor sino
también el ambiente y excelente condicion de aseo del lugar al que va a entrar, sumado a
la manera vistosa y agradable en la que estan publicitados y exhibidos los productos.




UNIDAD 2

2 HERRAMIENTA EL CORAZGN DE LA VENTA HEL‘(BmaCafé

El cliente evalia y califica la experiencia de la compra y lo que consumié

Es el momento de evaluar si encontré lo que buscaba, si se sintié bien atendido,
sile gustd lo que compré y si habia mas alternativas ademas del producto que
estaba buscando. Si el cliente quedé satisfecho, volvera a su negocio. Si quedé
MUY satisfecho, regresara, lo hara con amigos o familia y también recomendara
a otras personas visitar el lugar. Si el cliente quedd insatisfecho, no volvers, le
contara a otras personas su mala experiencia y sugerira no visitar su negocio.

Por esta razon, el corazén de la venta fiel Toma Café™ es una gran herramienta que usted como empresario puede usar
para mejorar la experiencia de sus clientes y que le permite identificar los momentos de decisién, compra y satisfaccion-
insatisfaccion asi como incrementar la fidelidad de actuales y potenciales visitantes.

Recuerde que un empresario exitoso, ademas de contar con variedad de productos a la venta y publicitarlos bien, debe
conocer a su clientela, ofrecer un excelente trato, tener una buena actitud e implementar y mantener adecuadas practicas

de manufactura e higiene.
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£ HERRAMIENTR CONSTRUYR EL PLAN DEL MAESTRO PIONERD ‘(BWIC\Café

Ahora que ha identificado que las bebidas de café son el gran motor de su negocio y que mejorar la experiencia de compra y de su consumo de su

cliente es clave para incrementar las ventas, construya, en compaiiia de su tutor, el plan maestro que fortalecera la exhibicion de sus bebidas de
café y sus acompanantes.

Para ello, escriba en los espacios en blanco de la imagen los elementos que quiere fortalecer en su negocio. Incluya también aquellos que considera
podria mejorar.

MAS CALIDAD:

Buena preparacién
Higiene

Mantenimiento del

equipo
() Café intenso y

aromdtico

MAS VENTRS
S s o () Exhibicién y variedad
O Actitud proactiva @ {7 it Venta proactiva
3= : I <Ji | e Venta cruzada w ..
. W — 55§ O Presentacién personal @ {® Mejor exhibicién O
| i

-~ Combos
w—3 O Excelente servicio @

Q-

ucto complementario




L &7 aervioan }LH IMPORTRNCIR DEL CAFE EN MI NEGOCID

Cada vez puede reconocer con mayor claridad la importancia que tiene brindar una excelente experiencia de consumo. Por eso en este
ejercicio lo invitamos a leer con detenimiento cada pregunta y escribir en los espacios en blanco sus reflexiones acerca de la clave para que

sus clientes prefieran el café de su negocio.

iEntra, elige y compra!

e

“t’ o
"

as ]

7 - Venta proactiva
Compara y evalua Conozco - Venta cruzads Evalia
\ am '
\

cémo le fue
y regresa

Se antoja

iQué hace que mi cliente prefiera mi café y regrese?
¢ENCUENTRA LO QUE BUSCA?

¢(UEDA BIEN ATENDIDO?

g

¢LE GUSTA MI CAFE QUE SE TOMO?

|

¢ENCUENTRA CON QUE ACOMPANAR EL CAFE?

(

;/;/;)q

¢QUE ES LO MAS IMPORTANTE PARA QUE EL CLIENTE PREFIERA EL CAFE DE MI NEGOCIO? C
¢QUE ES LO IMPORTANTE PARR QUE MI CLIENTE PREFIERA MI CAFE Y REGRESE? (

<\

@
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( %| DICIENDO Y HACIENDO J EL QUE MUESTRA, VENDE

La visibilidad de los productos en la tienda es un elemento fundamental para antojar a los clientes e incrementar las ventas. En los espacios
que encuentra a continuacion, escriba las fortalezas que hacen visible el café de su negocio, los materiales que puede usar para que se perciba
mejor y lo que no permite que sus clientes sepan que usted vende excelentes bebidas de café (oportunidades de mejora).

FORTALEZAS DE VISIBILIDAD OPORTUNIDADES PARA MOSTRAR QUE VENDO Mi BEBIDAS DE CAFE
. MATERIAL
O S S - o )
T | O . o
o CMS
G e e o e R . o, HHB[FPDR — CHS
I O s os
5,:::::...: ___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________ | CHLEDMHNIHVITRINH ................................................................................ -
i S SN, ._,jj .... wows ”
‘ NOMBRE NEGOCID ‘ 0TRO CMS
OPORTUNIDADES / BARRERAS PARA Eiﬂlﬂlﬁlﬂﬂ DE MARCA EN EL PUNTO DE VENTA
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EL ORIGEN DEL CAFE
¢ DONDE NACID EL CAFE?

MATERIAL COMPLEMENTARIO

% ;-«".
;

Kaldi llevé los frutos al Abad quien los cocind pero el
resultado fue una bebida amarga que tir¢ al fuego, entonces
los frutos se tostaron y despidieron un aroma delicioso. El
Abad preparé una infusion de frutos tostados a la que llamo
Kaaba que quiere decir piedra preciosa de color café.

,es nativo de  Jagmize

AFRICGA. Kaﬁa

donde se con :ume

r)esde hace f
mas de

LA PROPAGACION
MUNDIAL DEL GENERD

o Qs Q ® @ ®

oy Lo . A principlos del siglo
~ &F . En el siglo XIV los A finales del siglo XVII b Pl En 1696 siembran

> ¥ : arabes transportaron Unos hoz%)eses muz sumipal:mlgus cafetosenla islade Java.
P B e hurtaron un pie de  primeras semilas de £l Cima y ¢l terreno do
e . cafeto de un cuftivo café escondiéndolas i oy
primeros cultivos. A, entre su ropa. permiten ;onh planta




) EL ORIGEN DEL CRFE
MRTERIAL COMPLEMENTARIO ¢COMO LLEGO EL CAFE A COLOMBIA?

Se cree que fuern

LOS JESUITAS

st 2 T Salazar de Las Palmas,
en Colombia, ‘ G
en la region el !’

EL CULTIVO DE CAFE SE EXPANDE
el norte al centro y occidente
DEL TERRITORIO NACIONAL
y afinales del mismo siglo
se consolida como cultivo

MAS DE 563,000 5 o o

ferviente admirador de
la planta, imponia
como penitencia a sus
feligreses la siembra

de cafetos segin la gravedad de sus
pecados. Su ejemplo fue seguido por
otros sacerdotes y asi se propagé el
café por el nororiente del pais.

DE EMPLEOS
PERMANENTES

Desde que los cultivos comenzaron a
realizarse ordenadamente y sus frutos se
convirtieron en producto de exportacion,
esta actividad ha estado estrechamente
ligada al desarrollo y bienestar del pais.

-‘ FAM"_IAS una altitud que llega a ser en ;7003 cafetera colombiana en los rangos de altura y clima ideal
l wer ocasiones cercana a los 2.000 cara s colferdiin, abeees g s iy

sebenﬁ a ded cullivo del tats o do metros sobre el nivel del mar.
un millén de hectareas que equivalen al 1 % del
area total de Colombia.

7

2000 m

La finca cafetera
MAS ALTA DE COLOMBIA
estd 2 2300 msam.

Generando a su

un tejido social e institucional

CLAVE PARA LA PAZ

y el desarrollo de

LAS COMUNIDADES
rurales de nuestro pais:

Gracias a la revolucién
industrial y al aumento de
la poblacién mundial
durante el siglo XX el café
alcanzé su estatus de
bebida universal. Ahora el
consumo del café hace
parte del legado cultural
de numerosos pueblos
alrededor del mundo y su
cultivo, procesamiento y
comercializacion
representa el sustento de
millones de familias.

Programa Toma Café
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l MATERIAL COMPLEMENTRRID } [_ZHRHCTERiSTICHS DE UN PERFIL DE TAZA

¢CURLES SON LOS ATRIBUTOS DE DEGUSTAR UN BUEN CAFE?

' ¥) LAFRAGANCIA
e ot riea WA Bl el

EL AROMA

@ ES EL OLOR DEL ,
——

y se mide de acuerdo con su
Intensidad o claridad y también

por los aromas que evoca.

=571 i
PREPARADD

IMPRESION mmm
GLOBAL:

6 |2 mugstra & SN
onsiconun, SRR

Se dst gepo

fragant d y erp

balance adus co b ados con
DU . suavidad.
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~ CARACTERISTICAS DE UN PERFIL DE TAZA
[ MATERIAL COMPLEMENTRRID } ¢CUALES SON LOS ATRIBUTOS DE DEGUSTAR UN BUEN CAFE?

PERFIL DE TAZA ESTS CARACTERISTICAS i 14 o

son diferentes segin

LOS ATRIBUTOS hE
degustar una

[taza ie m@

PUEDEN APRECIARSE EN EL
PERFIL SENSORIAL @
0 PERFIL DE TAZA.

ASI SE DIFERENCIA
@ UN CAFE JF 07RO,

Y1 ORIGEN feon:
i

e
ElL PROCESQO
DE BENEFICIO, % w @LA TOSTION

Y EL METODO
DE PREPARACI[]N




( @ REFLENIOND ¥ CONCLUYO 1 UNIDRD 2

FINALICEMOS CON UN BREVE REPASO DE ESTA UNIDAD EN LA QUE

USTED PUDO EVIDENCIAR QUE:

Cuando un cliente decide entrar a su negocio ha tomado una serie de decisiones previas.
Es decir: lo ha elegido. Por eso, usted debe garantizar que la experiencia que se lleve sea
para que posteriormente regrese a visitarlo llevando consigo

nuevos clientes.

La herramientas mas efectiva para publicitar su negocio es el voz a voz. Recuerde que

la calidad de su café y productos complementarios, la higiene, la exhibicion y la buena
atencion son fundamentales para que llegar a ser todo un maestro pionero Toma Café™
reconocido en su barrio.

Programa Toma Café




En esta unidad ysteq vaatener|a
oportunidad de preparar s
delicioso café en compaiia de|
tutory de esta manera reconocer y
resaltar la importancia que tiene
la marca que prefiere y usa en sy
negocio. También podrs distinguir
las cualidades y atributos de 3
bebida y conocer Jas
Caracteristicas requeridas en los
insumos que usa para preparar
excelentes bebidas de cafa y
aumentar asi sus ganancias.

Programa Toma Café




A SR R Ty A L T | e e e R L N R R R ——————————SS

UNIDAD 3

ACTIVIDAD 1 CONDZCO EL ALMA DE MI CAFE

Fee gy

Para tener mayores ganancias, es clave identificar los atributos de su café y para ello
vamos a realizar el siguiente ejercicio:

DIBUJE LA MARCA DE SU CAFE

Tome la presentacion del café que utiliza diariamente y observe el
] empaque. Ahora, con lapices de colores, dibuje sobre la imagen de

la taza el logotipo o marca de este café. CHRHCTERiS"CﬂS DEL [:HFE

Posteriormente, escriba las caracteristicas en los espacios en

2 blanco. Generalmente puede encontrarlas en el mismo empaque
pero le recomendamos averiguar también con su proveedor para
tener una informacion mas completa y detallada.




[ ACTIVIDAD

} CONOZCO EL ALMA DE MI CAFE

Ahora va reconocer mas detalles de la materia prima, como tostion, molienda, cuerpo y sabor (entre otros). Recuerde pedir asesoria a su
tutor y acompanar algunos datos con informacién que pueda proporcionarle el proveedor de café de la marca que utiliza.

¢CUALES SON SUS CARACTERISTICAS
COMO MATERIA PRIMA?

e © SOLUBLE £

TIPO: 8 ?,? tl;lllalgnn

o el -
=

e B

© CLARA

TOSTION: ~ © veoie

© RUA

L%
-

LA

© GRUESA

MOLIENDA: ~ © eom

© FNA

AN

X
/
O DULCE

FRAGANCIR: - rueee

© PRONUNCIRDR

%

¢CUALES SON SUS CARACTERISTICAS
COMO MATERIA PRIMA?

999 9%

CUERPO:

O BRID
O MEDID
O Ao

SURVIDAD:

O DELICADD
O CONCARACTER

SRBOR RESIDUAL:

O SURVE
O MEDID
O FUERTE

O MEDIA
O MEDIR ALTA

LAS CURLIDADES DEMICAFE___ SOM: [

Programa Toma Café
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VDR MRESTRD pover (01a Cafe

Queridos clientes, vecinos y familia:

Fue seleccionado como un maestro pionero TéWlaCaf_é

Ayudenos a descubrir las cualidades que lo hacen un empresario modelo.

P
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{ g HERRAMIENTR W ENTRE MAS CALIDAD, MAS GANANCIA

:De dénde provienen las cualidades de mi café?

COlND  RECOECCON  BEMOACD  TAWA TOSTION

MATERIA PRIMA

COMO MAESTRO PIONERD TomaCade
CONDZCO LOS ATRIBUTOS DE MI MARCA DE CAFE

7 CONSERVO DEBIDAMENTE MI CAFE
? REVISO LR FECHR DE VENCIMIENTO
ME'"][m (‘ l !“ -' t TENGO BUENRS PRACTICAS DE HIGIENE

VENDO M CAFE FRESCO RECIEN PREPARADD
ALTRADD OLLETA GOTED GRECA ESPRESSD VENDING

:

O MOLIENDR

—o TOSTION
SI EL CAFE ES NOBLE CON MI NEGOCIO, YO SOY NOBLE CM0 MAESTRO PIONERD DF CRFE RESALTO LAS CURLIDADES DE MI MARCA DE CAFE |
CON EL CLIENTE PREPARANDO UN BUEN CAFE: | COMD MAESTRO PIONERO DE CRFE RESALTO LAS CURLIDADES D MI MARLA Uk L1
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{ S DICIENDD Y HACIENDD J

SI EL CAFE ES NOBLE CON MI NEGOCID, YO SOY NOBLE CON EL CLIENTE
PREPARANDO UN BUEN CAFE

Complete los espacios en blanco y reconozca asi sus fortalezas y
oportunidades en preparacion, servicio, higiene y mantenimiento,
tanto de la bebida de café como de los equipos.

FORTALEZAS DE PREPARACION Y SERVICIO

(%)
=

NOMBRE NEGOCIO

FORTALEZAS / OPORTUNIDADES PARA MEJORAR LA EXPERIENCIA DE CONSUMD, SERVICID,
BUENA PEPARACION, HIGIENE, MANTENIMIENTO DEL METODO O EQUIPO Y PERFIL DE TRZA



L MATERIAL COMPLEMENTRRIO

REGLAS DE SERVICIO AL CLIENTE

Un cliente satisfecho siempre lleva un poco mas de lo que esperaba. Por eso
es importante conocer sus gustos y necesidades.

Tenga contacto con las personas que entran su negocio: a veces no quita
mucho tiempo conversar un poco y saber como estan. Esto le permitira
responder a preguntas como: ;quiénes son mis clientes?, ;qué buscan?,
icomo puedo atenderlos mejor?

Tenga en cuenta las ocasiones de servicio para ofrecer novedades y tener
mas rentabilidad.

Sea un empresario cortés y atento que escucha siempre a los clientes. El
buen trato y atencién siempre genera satisfaccion y ganas de volver.

FRASES PARA LA VENTA PROACTIVA:
“EL QUE OFRECE VENDE MAS”

Para este dia tan frio, se le ofrece un cafecito, acompanado con una porcién
de torta?

Tengo un nuevo producto en la tienda, lo invito a que lo pruebe y lo
acompane con un cafeé.

Este viernes tenemos “tarde de cappuccino”. Lo espero para que venga con su
familia y prueben esta deliciosa preparacion.

iBuenos dias! Hoy que viene con sus hijos le tengo nuevas bebidas de café
con leche que les encantaran.

Para que lo sefiale en su calendario: los primeros sabados de cada mes
haremos un festival de café aqui en el negocio. jLos espero! Tendremos
muchas bebidas de café y acompanamientos deliciosos.

SABIA QUE:

ADEMAS DE LA ESPECIE COFFER ARABICA (LA QUE SE CULTIVA EN COLOMBIR)
EXISTEN MAS DE CIEN ESPECIES DIFERENTES. EL COMERCIO DE CAFE EN EL MUNDO
ESTA A CARGD DE LA COFFEA CANEPHORA (VARIEDAD ROBUSTA) Y LA COFFER
ARABICA.

FUENTE: FEDERACION NACIONAL DE CRFETEROS DE COLOMBIR.

OCASIONES Y SENTIMIENTOS DE CONSUMO

El café tiene muchos significados y para cada uno representa
algo diferente dependiendo del momento de consumo: un café
puede ser vibrante; un cappuccino, apasionante; un café con
leche, calido; una malteada, fresca; un mocaccino, carinoso; un
frappé, original; un tinto al limén, dnico.

¢CUALES SON LOS SENTIMIENTOS QUE DESPIERTA EN USTED EL CAFE Y CUALES SON
LOS MOMENTOS EN LOS QUE MAS LD DISFRUTA? ESTA PREGUNTA LE PODRA DAR
MUCHAS RESPUESTRS CREATIVAS PARA SU NEGOCIO Y PARA SORPRENDER

A LOS CLIENTES.

Programa Toma Café
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- @ rewovoveocw | UNIDAD 3

FINRLICEMOS CON UN BREVE REPASO DE ESTA UNIDRD EN LR QUE

USTED PUDO EVIDENCIAR QUE:

Conocer las cualidades y caracteristicas de su marca de café marca
es importante para respetar y conservar la calidad de las bebidas que prepara, asi como
también le permite complacer a sus clientes y aumentar sus ventas.

Brindar una experiencia inolvidable a los clientes significa, ademas de brindar excelentes
bebidas de café, comunicarles acerca de la cadena productiva del café; es decir, brindar
valor agregado. De esta manera usted no solo esta mejorando al experiencia de café
sino que también esta haciendo un homenaje a cada una de las manos colombianas que
realizaron un gran esfuerzo para que ese grano se convirtiera en la bebida que ahora
brinda a su fiel clientela.



En esta unidad tendr la
oportunidad de reconocer |as
caracteristicas y cualidades que

hacen dnico 3 todo empresario = j;;")
» . N _— ——— s ;
pilo pues, como engranaje \ e

principal de sy negocio, usted no
solo es el encargado de ofrecer
excelentes productos sino
también de mantener clientes
fieles y siempre satisfechos.

Esperamos que con la compaiiia
del tutor fortalezca sys
habilidades como empresario, asj
de la mano de deliciosas
Preéparaciones de café, sy
rentabilidad sequirs en aumento,

—

s
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{ 5/ ACTvIDAD }ELI]UEMUESTRH,VENI]E ME PIDEN: PUEDD OFRECER:

En este momento del recorrido, usted ha comprendido muy bien que la rentabilidad y las ganancias de su % TINTO @ TINTO i TINTO
negocio dependen mucho de preparar bebidas de café con estandares de calidad y fortalecer su exhibicion. W =
Para que siga mejorando, le contamos que es fundamental identificar los momentos en los que vende mas | 3 CAFE CON LECHE ﬁ CAFECONLECHE P CAFE CON LECHE

caféy las caracteristicas de los clientes que lo consumen. La siguiente actividad le ayudara con esa labor.

@ CAPPUCCIND & CAPPUCCIND g CAPPUCCIND

Observe la tabla. Su tutor le entregara un grupo de fichas denominadas “perfiles de clientes”: en una
cara vera el tipo de cliente y en la otra sus caracteristicas. Tome cada una y ubique en las casillas las que O oTRA ‘% 0TRA

considere que corresponden a los espacios.

Nuevas ocasiones de venta:

8:00 p.m. 9:00 p.m. 10:00 p.m.

6:00a.m. 7:00a.m. 8:00a.m. 9:00a.m. 10:00 a.m. 11:00a.m. 12:00 m. 1:00 p.m. 2:00 p.m. 3:00 p.m. 4:00 p.m. 5:00 p.m. 6:00 p.m. 7:00 p.m.
. L . L
Camino al i i i Lo que Nuevas
Cliente: Al Conel srabajc aal Amadiamafiana Ainedia 2ra Después del A media Camino a Al fm’al q
* madrugar  desayuno e almuerzo tarde la casa del dia vendo hoy ventas
estudio

EL ALMA DE MI NEGOCIO ES MICAFEMARCA ___ PORESO SIGO CONOCIENDO COMD (=it F R TR T[T T
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ASOCIE LAS FRASES:

Observe las imagenes de la izquierda y asocielas con una linea a las frases de la derecha.

F ACTIVIDAD J CUALIDADES Y FORTALEZAS DE UN EMPRESARIO PILO

Conozco a mis clientes

Entiendo lo que necesitan mis clientes
Q Ofrezco proactivamente mi café
Q Siempre saludo a cada cliente

@
A','L@_ OFREZCO PROACTIVAMENTE O

Q Al ofrecer, comunico las bondades de mi café

== 5 == - e ouseemecyere . = e O Conozco los gustos de mis clientes

Q Les ofrezco productos complementarios

[ ] : O Me pongo metas y las cumplo
‘“L E ELOUE MUESTRH’ VENDE ‘ Q Presto un buen servicio, no hago esperar a mis clientes

O Siempre estoy atento y dispuesto para mis clientes

Q Vendo calidad, por eso ofrezco un café bien preparado
O Exhibo mi estacion de café
Q Publicito mis bebidas de café

” “

Uso las palabras magicas “buenos dias”y
ademas de “;qué se le ofrece?”

¢se le antoja?”

TENGO ACTITUD PROACTIVA
b
Re

O Al que entra a mi negocio: jle vendo!

RERAL DE VENTA PROACTIVA...

TENGO LAS CUALIDADES DE UN MAESTRO PIONERD Tomacage PORQUE DISPONGO DE UNA RCTITUD [

j RHORA S1, VEAMDS UNR SITURCION
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‘ ACTIVIDAD J AYUDAVENTAS

Ahora, vamos a una situacién real de venta proactiva: su tutor le entregara un grupo de fichas que contienen diferentes alimentos y usted debera
asociarlos a las bebidas de café que vende en su negocio durante un dia. El objetivo es ayudarle a complementar su oferta y, por su puesto, que
pueda mejorar aiin mas su rentabilidad.

Mocaccino
&P Espresso .
A ' ;
@; Mocaccino ® Amediodia . of Café 4 cappucdno
. . Frappé
Después del o
almuerzo

® A media mafiana

i Malteada de café

Amediatarde ® Cappuccino

R
! Café con leche
helado

Camino al trabajo
o al estudio

Caminoalacasa ® ﬁ Café con leche

R
D Café con leche

/@ Conel desayuno

Al final del dia @

Tinto

® Al madrugar

00@@@“@4@0@

Torta Almojabana Roscon Galleta  Pandebono  (Croissant  Arepa  Empanada Buiiuelo  Pande yuca Otro

Productos complementarios
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Teniendo en cuenta la informacién obtenida en las tres actividades anteriores, lo invitamos a completar la siguiente tabla
escribiendo las bebidas de café, los productos complementarios que podria ofrecer a cada tipo de cliente y los horarios del
dia adecuados para ello.

MaE.'.“.‘la‘na 6:00a.m. 7:00a.m. 8:00a.m. 9:00 a.m. 10:00a.m. 11:00a.m. 12:00 m. 1:00 p.m.
( Al madrugar ) ( Con el desayuno ) C Camino al trabajo/estudio ) ( A media mafnana ) C A medio dia )

[ FCTIVIOAD J MI NUEVA OFERTA DE BEBIDAS DE CAFE Y SUS PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS

Cliente: Bebida Producto Bebida Producto Bebida Producto Bebida Producto Bebida Producto
de café complementario de café complementario de café complementario de café complementario de café complementario
. ’ . l. . zzl e .
Bebidas de café que me piden: i Tinto. [l Café conleche q Cappuccino O Otra

. . : < i
(i i e capé Cappuccino Cappuccino Mocaccino = Malteada de café ‘— Gafé . (&P Espresso Bebida de autor Otra
| | N S

que puedo ofrecer: helado

AHORA QUE SE APROVECHAR LAS OCASIONES DE CONSUMO DE MI NEGOCIO: ( )
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J MI NUEVA OFERTA DE BEBIDAS DE CAFE Y SUS PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS

Teniendo en cuenta la informacién obtenida en las tres actividades anteriores, lo invitamos a completar la siguiente tabla
escribiendo las bebidas de café, los productos complementarios que podria ofrecer a cada tipo de cliente y los horarios de la

tarde adecuados para ello.

O O O O O O O O

{ = ACTIVIDAD

[ t
E Enla i 2:00PM 3:00PM 4:00PM 5:00 PM 6:00 PM 7:00PM 8:00PM 9:00 PM 10:00 PM
| Tarde
| | C Después del almuerzo ) ( A media tarde ) C Camino a la casa ) ( Al final del dia )

Cliente: Bebida Producto Bebida Producto Bebida Producto Bebida Producto

de café complementario de café complementario de café complementario de café complementario
. . ! u o 4 . :
Bebidas de café que me piden: i Tinto b Café con leche @ Cappuccino Otra

Otras bebidas de café . (appu((ino = \“ . ‘ (Café ﬁ 5
E Bebida de aut | | Otra
que puedo ofrecer: @ Cappuccino i helade @ Mocaccino ' Malteadade café Frappe & Espresso ebida de autor

RHORA QUE S APROVECHAR LAS OCASIONES DE CONSUMO DE MI NEGOCID: {\ )




[ g HERRAMIENTA } CUALIDADES DEL MAESTRO PIONERD TomaCafé

Conozca el motor de la venta proactiva que caracteriza a todo empresario pilo:

EL MOTOR DE LA VENTA PROACTIVA:

O Antojo a mis clientes

EXHIBO MIS
OFRELCO MIS l:l‘ \’:‘
BEBIDAS
e PRODUCTOS

O Me compran mas café $$

o

O Ofrezco mis productos complementarios $$

YO HAGD UNA VENTR
PRORCTIVA: OFREZCO MI
CAFE, NO ESPERD A QUE
MELD PIDRN

TENGO UNR ACTITUD Ot .

PRUHETIVH O Mi venta es proactiva $$%

B

VENTR ACTUAL: $S8

SOY UN EMPRESARIO PILO PORQUE CONOZCO A MIS CLIENTES Y APROVECHO LAS NUEVAS C




UNIDAD 4

FRASES CLAVE PARA LA VENTA PROACTIVA

{ %’ DICIENDO Y HACIENDO ] Aproveche este espacio para identificar y escribir las frases de venta con las que usted invita a sus clientes a probar las
bebidas de café y acompanarlas con algin producto complementario. Después, escriba también las oportunidades que
encuentra para mejorar lo que ya hace.

MIS PROPIRS FRASES SON: ALGUNDS EJEMPLOS:

+ ¢CON ESTA TARDE FRIA LE PROVOCA UN CAFECITO?

¢QUE TAL LE PARECE UN CAFE CON LECHE?
. OGSERRUNCFE PR COMPRRAR ELPRN?

¢QUE TAL UN CAFE CON LECHE Y PAN MIENTRAS LLEGR EL ALMUERZO?
................................................................................................................ S —




L

( MATERIAL CUMPI.EMENTHRII]J

e

) ELCAFEY LA SALUD

ll

EL CONSUMO HABITUAL Y MODERADD DE CAFE REDUCE LOS RIESGOS
DE MUERTE PREMATURA POR CAUSAS CARDIOVASCULARES, ASI COMO

DE DESARROLLAR ENFERMEDRDES CARDIOVASCULARES, DIRBETES
MELLITUS TIPO 2 Y CANCER EN DIFERENTES ORGANOS, EN PARTICULAR
DE HIGADD Y ENDOMETRID.

El Dr. Jorge Chavarro, MD.PhD., de la Universidad de Harvard, invitado
por el Programa Toma Café y su linea de divulgacion cientifica www.
cafeyciencia.org nos cuenta que el consumo moderado de café (entre
tres y cinco tazas por dia) disminuye 21% el riesgo de muerte prematura
por causas cardiovasculares. Asimismo, el consumo habitual de la
bebida reduce el riesgo de desarrollar enfermedad cardiovasculary en
menor medida enfermedad coronaria, asi como el riesgo de accidentes
cerebrovasculares isquémicos (reduccion del riego sanguineo), riesgo de
fibrilacion (contraccién anémala e incontrolada de las fibras del musculo
cardiaco) auriculary falla cardiaca.

.

—

//'\/—\\
N
Este experto también afirma que el consumo habitual y moderado

de café se traduce en menor riesgo de padecer cancer en diferentes
érganos, en particular de higado y carcinoma del endometrio. Existe

ademas evidencia moderada de que la ingesta de café esta asociada

a menor riesgo (28%) de padecer enfermedad de Parkinson.

~

. CAFEY CIENCI
=

Café y Ciencia es el servicio de divulgacién cientifica del Programa
Toma Café. Su objetivo es promover la informacion reciente
acerca de las investigaciones relacionadas con el café y la salud.
Este servicio también se dedica a hacer revisiones bibliograficas
sobre estos temas, invita a investigadores a presentar sus estudios
en congresos y foros cientificos nacionales e internacionales en
Colombia y organizan seminarios para editores y comunicadores
de salud de medios masivos.

Visite la pagina web www.cafeyciencia.org para conocer mas
estudios cientificos sobre los efectos fisiolégicos del café.

|

:

o

Para informacion adicional visite:
http://health.gov/dietaryguidelines/2015/guidelines/chapter-1/a-
closer-look-inside-healthy-eating-patterns/#callout-caffeine

Programa Toma Café



webwww.cafeyciencia.org
http://health.gov/dietaryguidelines/2015/guidelines/chapter-1/a-
cafeyciencia.org

Programa Toma Café
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RHORA, UN BREVE REPASO DE ESTA UNIDAD EN LA QUE PUDO EVIDENCIAR QUE:

*
EL
*

ot

Como empresario pilo debe reconocer las ocasiones en que sus clientes le compran café pues
cada uno tiene diferentes necesidades de acuerdo con la hora del dia.

Es importante que usted aumente su oferta de café con nuevas preparaciones y que las ofrezca
de manera proactiva a sus clientes.

Para aprovechar las nuevas ocasiones de consumo es indispensable contar con productos
complementarios y conocer el maridaje que va perfecto con la bebida de café. Esto,ademas de
posicionar su negocio, aumentara inmediatamente sus ventas y sus ganancias.

Ser un empresario pilo significa conocer la cadena productiva del café y comunicarla

a los clientes. De esta manera también hace un homenaje a cada una de las manos
colombianas que realizaron un gran esfuerzo para que ese grano se convirtiera en una
excelente bebida que ahora brinda a su fiel clientela.




Las buenas practicas de
Manipulacion, |a higiene y
la seguridad hacen de su
Negocio un ambjente
Unico. En esta unidad se
dard cuenta de |3

importancia que tiene
garantizar un byen
ambiente, para que sus
clientes prefieran sy
Negocio y su café.

NEGOCID ATRACTIVD,
5w CAFE DELICIOSO

Programa Toma Café




¢CUMPLO CON PRACTICAS DE HIGIENE, SEGURIDAD Y AMBIENTE EN Mi
NEGOCIO Y EN LA PREPARACION DE LAS BEBIDAS DE CAFE?

Escriba en los espacios en blanco las practicas que actualmente implementa al rededor del la preparacion de
bebidas de café, en el manejo de sus equipos, en su negocio y en su presentacion personal.

{ ACTIVIDAD

MANEJO DE INSUMOS Y PREPARACION DEL CAFE HIGIENE DE MI ESTRBLECIMIENTO MANEJO DE PRODUCTOS DE ASED MI PRESENTACION PERSONRL

(
-




{ g HERRAMIENTA 1 LA ADECUADA CONSERVACION DEL CAFE Y LA RENTABILIDAD DE MI NEGOCIO

CURNDO COMPRE EL CAFE *

REVISE QUE EL EMPRQUE ESTE
SELLADO Y QUE CUMPLA CON LOS
ESTANDARES DE CALIDAD @.

GUARDE EL CAFE EN UN LUGAR
SECO, A TEMPERATURA AMBIENTE
Y LEJOS DE JABONES 0 DE
PRODUCTOS DE ASED

S| ALMACEND CORRECTAMENTE LOS INSUMOS DE LA PREPRARACION Y CONSERVO BIEN EL CAFE PREPARRDD
MIS CLIENTES SE LLEVARAN SIEMPRE UNR EXPERIENCIA POSITIVA EL VISITAR MI NEGOCIO, POR ESO: \

DESPUES DE PREPARAR LA BEBIDA
DE CAFE, GUARDELR EN UN TERMO
POR MAXIMO DOS HORRS. PASADD
ESTE TIEMPO, REALICE UNA NUEVA
PREPARACION.

Observe y aplique las siguientes medidas de seguridad e higiene en su negocio. No solo es una manera de respetar
la calidad de las bebidas de café que prepara sino también de cuidar el medio ambiente.

NO DESPERDICIE EL CAFE QUE YR
PREPARO: S| PASADAS LAS DOS HORAS
DE CONSERVACION AUN QUEDR CAFE
EN EL TERMO, CONGELELD EN CUBETRS
PARA HIELD RESERVADAS SOLO PARA
EL CAFE. UNA VEZ CONGELADOS, LOS
CUBITOS LE SERVIRAN PARA PREPARAR
BEBIDAS FRIAS.




o

e ™
Dependiendo del volumen de preparacion, se debe
retirar y limpiar la canastilla de la mdquina, asi
como el portafiltros y la boquilla de salida,

cada 25 cafés.

N o
= B

El portafiltros se debe vaciar, secar y limpiar
siempre antes de cada preparacién con una toalla
que se use solo para este fin.

\. o
/

Si va a utilizar el vaporizador debe accionarlo w
durante unos segundos previos y después de cada
preparacion, luego usar una toalla himeda, limpia
y destinada solo para este fin.

\ 8 J

MANTENIMIENTO DE LOS EQUIPOS PARA PREPARAR BEBIDAS DE CAFE

La calidad de sus bebidas de café depende también del buen funcionamiento de las maquinas que utiliza para
prepararlo, es decir, si las usa correctamente e implementa un adecuado mantenimiento. Por eso, tenga en cuenta
las siguientes recomendaciones para maquina de espresso, greca, maquina de goteo y olleta.

MAQUINA DE ESPRESSO

Deje salir agua caliente por unos sequndos de cada
grupo (a esto se le conoce como “purgar”) con el fin
de extraer sedimentos que se acumulan en

las preparaciones.

g o

N
Mantenga limpia toda la méaquina (rejillas, boquillas,
mangos) para evitar crecimiento de bacterias y

< gérmenes. Lo mejor para limpiarla es un pafo

hiimedo que no deje motas ni residuos.

G J
' “\
Al final de cada jornada, deje los filtros y portafiltros
en agua con detergente exclusivo para limpiar la
maquina. Nunca use otro producto a menos que lo
recomiende el personal de servicio técnico.

el
4 N

Nunca abra la mdquina de espresso para hacer
limpieza interna. Cuando sea el momento,
comuniquese con el servicio técnico especializado.

% »

Las cucharas, recipientes, vasos de
licuadora, cubetas de hielo, toallas
de limpieza y otros implementos
que se utilicen en las preparaciones
del café o de sus recetas asociadas
deben ser utilizadas
exclusivamente para este fin.
Recuerde que el café es como una
esponja que absorbe facilmente
oloresy sabores de otros
alimentos, por eso, para no
contaminar las preparaciones con
otros sabores, recuerde tener
siempre aparte su kit exclusivo

para las preparaciones con café

SOY UN EXCELENTE MAESTRO PIONERO TOMA CAFE™ PORQUE LIDERD EN MI NEGOCIO LOS PROCESOS PARA MEJORAR LA HIGIENE, LA SEGURIDAD Y EL CUIDADO DEL MEDID AMBIENTE. POR ESO MI RENTRBILIDAD

-

)
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MANTENIMIENTO DE LOS EQUIPOS PARA PREPARAR BEBIDAS DE CAFE

La calidad de sus bebidas de café depende también del buen funcionamiento de las maquinas que utiliza para
prepararlo, es decir, si las usa correctamente e implementa un adecuado mantenimiento. Por eso, tenga en cuenta
las siguientes recomendaciones para olleta, cafetera de goteo, grecay maquina de espresso.

i N
Después de cada preparacion limpie a profundidad
la greca, incluyendo los contenedores de agua y
leche, la tolva y las salidas de agua, leche y café.
Esto evita que se acumulen gérmenes y bacterias.

A& >,
e &

Nunca reutilice el filtro con el que prepard el
café. Una vez filtrado, deséchelo y cdmbielo
por uno nuevo.

e o/

GRECA

B
4

ProgramaToma Café

Una vez esté filtrado el café apague la greca para
que la resistencia no se dafie y para que la bebida
no se recaliente.

Si después de dos horas el café preparado no se ha
utilizado en su totalidad, congélelo en cubetas
para hielo reservadas solo para el café. Una vez
congelados, los cubitos le servirén para preparar
bebidas frias.

N /

& 3\
Recuerde que un secreto para que el café sea

agradable al paladar y beneficioso para el organismo
es que esté siempre fresco. Por eso, prepare siempre el

café que considere que realmente va a utilizar.
¥ 7

Las cucharas, recipientes, vasos de
licuadora, cubetas de hielo, toallas
de limpieza y otros implementos
que se utilicen en las preparaciones
del café o de sus recetas asociadas
deben ser utilizadas
exclusivamente para este fin.

Recuerde que el café es como una
esponja que absorbe facilmente
oloresy sabores de otros
alimentos, por eso, para no
contaminar las preparaciones con
otros sabores, recuerde tener
siempre aparte su kit exclusivo
para las preparaciones con café

SOY UN EXCELENTE MAESTRO PIONERO TOMA CAFE™ PORQUE LIDERD EN MI NEGOCIO LOS PROCESOS PARA MEJORAR LA HIGIENE, LA SEGURIDAD Y EL CUIDADO DEL MEDID AMBIENTE. POR ESO MI RENTABILIDAD

%

)
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L g HERRAMIENTA MANTENIMIENTO DE LOS EQUIPOS PARA PREPARAR BEBIDAS DE CAFE

La calidad de sus bebidas de café depende también del buen funcionamiento de las maquinas que utiliza para
prepararlo, es decir, si las usa correctamente e implementa un adecuado mantenimiento. Por eso, tenga en cuenta
las siguientes recomendaciones para olleta, cafetera de goteo, grecay maquina de espresso.

( N

Si es la primera vez que va a utilizar la maquina (si - N $
es nueva) purgue a salida del café dejando correr s Sila jarra es de vidrio nunca la deje vacia sobre
elaguares faE i @), MRQUINA DE GOTED la resistencia encendida pues esto podria .
Ny 7 hacerla estallar. Las cucharas, recipientes, vasos de
\ B  licuadora, cubetas de hielo, toallas

ﬁ

7

de limpieza y otros implementos
que se utilicen en las preparaciones
del café o de sus recetas asociadas
deben ser utilizadas
exclusivamente para este fin.

4 R
Limpie la mdquina y todos sus implementos

diariamente con agua tibia y una esponja suave. Evite
el uso de detergentes o jabones.

Antes de conectar y encender la maquina,
asegurese de que tiene agua en el tanque. Asi
evita que se queme la resistencia.

'K r o . _ Recuerde que el café es como una
p: Al finalizar la jornada, deje la jarra sumergida en agua esponja que absorbe facilmente
) para evitar que se manche. olores y sabores de otros

S alimentos, por eso, para no

4 N contaminar las preparaciones con
otros sabores, recuerde tener
Realice mantenimientos preventivos a la siempre aparte su kit exclusivg
méquina cada tres o cuatro meses. El personal de para las preparaciones con café
servicio técnico especializado para este fin usara
un liquido desincrustante especial, por eso, no lo
haga usted mismo.

Utilice un filtro de papel para cada preparacion.
Revise que el tamaio sea el adecuado para la
canastilla de la méquina.

. =,
a N

El contenedor de la maquina estd disefiado
solo para alojar agua. Por eso, nunca ponga
en €l otro liquido diferente. \_ /

- J

SOV UN EXCELENTE MAESTRO PIONERO TOMA CAFE™ PORQUE LIDERD EN MI NEGOCIO LOS PROCESDS PARA MEJORAR LA HIGIENE, LA SEGURIDAD Y EL CUIDADD DEL MEDID AMBIENTE. POR ESO MI RENTRBILIDAD
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-
, La olla (olleta) que elija para la preparacion del
' café debe ser siempre la misma, asi evitard que la
bebida preparada se contamine de otros sabores u
olores ajenos.

—

.

[

Lave la olla y los utensilios relacionados con la
preparacion del café (cucharas, pocillos) con una
esponja (nica para este fin y con agua caliente.
Evite el uso de detergentes o jabones pues estos
pueden afectar el sabor de la preparacion.

3 _/

=Y

MANTENIMIENTO DE LOS EQUIPOS PARA PREPARAR BEBIDAS DE CAFE

La calidad de sus bebidas de café depende también del buen funcionamiento de las maquinas que utiliza para
prepararlo, es decir, si las usa correctamente e implementa un adecuado mantenimiento. Por eso, tenga en cuenta
las siguientes recomendaciones para olleta, cafetera de goteo, greca y maquina de espresso.

OLLETA PARA
PREPARAR CAFE

Si cambia de marca de café en la misma jornada,
lave la olla nuevamente con agua caliente.
Hagalo también después de cada preparacion.

Después de preparar el café en olleta
consérvelo en un termo por un tiempo méximo
de dos horas.

Las cucharas, recipientes, vasos de
licuadora, cubetas de hielo, toallas
de limpieza y otros implementos
que se utilicen en las preparaciones
del café o de sus recetas asociadas
deben ser utilizadas
exclusivamente para este fin.
Recuerde que el café es como una
esponja que absorbe facilmente
olores y sabores de otros
alimentos, por eso, para no
contaminar las preparaciones con
otros sabores, recuerde tener
siempre aparte su kit exclusivo

para las preparaciones con café

SOY UN EXCELENTE MAESTRO PIONERD TOMA CAFE™ PORQUE LIDERD EN MI NEGOCIO LOS PROCESDS PARA MEJORAR LA HIGIENE, LA SEGURIDAD Y EL EUIDHDU DEL MEDIO AMBIENTE. POR ESO MI RENTRBILIDAD

C
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M
ANTENGO MI NEGOCIO EN PERFECTO ESTADO: LIMPIO Y SEGURD PARR Mi Y PARA MIS CLIENTES

[ 52 HERRAMIENTA Tod
odo empresario pilo sabe igi
que la higien i
consecuentemente su rentabilidad.%or :s? pka ahetie i

°
4 ‘ . senglizolas diferenteszonas .
@ Q ‘ adecuadamente: preparaci‘én,aseai
Lii:\:iﬁ - atencion 2l cliente, manejo de residuos.
Mantengo limpio el piso de mi negocio.
: Debo hacer un aseo general antes de

abriry al cerrar cada dia, esto evitara la @
go‘%

plagas.

apariciony propagaci()n de

RDOPTO LAS POLITICAS RELACIONADAS CON:

O s [ & -
ci] SEGURIDAD periodicamente hago aseo a las paredes,
cielo raso, ventanasy puertas de mi

Dg negocio. Dedico especial atencion a
] posibles reparaciones para realizarlas

PORQUE: rapidamente.
El area donde preparo bebidas de café
debe estar correctamente senalizada T{( r

UN CLIENTE SATISFECHO LLAMA NUEVOS CLIENTES
' y siempre limpia: zona de lavado, zona
° de preparacion (maquinas), zona de
almacenamiento de insumos.

PREPARAR UNA EXCELENTE BEBIDA D CAFE
CAFE REQUIERE MUCHO CARIRO PERD TAMBIE
) TAMBIEN ES '
TANTO EN LR PRESENTACION PERSONAL COMO EN EL ni‘éﬁ'éﬂfE’é‘i"hfé"c“dﬁﬁr‘?sf'"“”“"“s S
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MANTENER LA SEGURIDAD, LIMPIEZA, HIGIENE Y PRESENTACION PERSONAL EN MI ASPECTO ES CLAVE PARA MI NEGOCIO

[ g HERRAMIENTA } Las siguientes recomendaciones de buenas practicas también contribuyen a crear un ambiente seguro en el que sus
clientes confiaran y, por supuesto, lo percibiran a usted como el empresario pilo del barrio: responsable de su rentabilidad
y de la calidad del café, producto orgullo de Colombia.

RECDMENBRC!UNES DE ASED PERSONAL:

Utilizo delantal y ropa limpia,
tanto para preparar el café
como para atender a
mis clientes

Mantengo mi cabello limpio, asi
 como mi cara, oidos y boca
bien aseados

Antes y después de preparar
el café reviso que mis manos

y ufias estén limpias

Lavo siempre mis manos antesy
después de utilizar el sanitario,
manipular basuras, desechos,
billetes y monedas.

Si es posible, uso guantes,
tapabocas y protector del cabello
durante las preparaciones

MIS BEBIDAS DE CAFE C ) SON LAS PREFERIDAS POR LOS CLIENTES. POR ESO MI NEGOCIO CRECE EN CONFIRNZA, PREFERENCIA Y RENTRBILIDAD.




( g HERRAMIENT EL USO ADECUADO DE LOS RECURSOS EN LA PREPARACION DEL CAFE MEJORA MIS GANANCIRS Y MI RENTABILIDAD

Sea responsable, sostenible y contribuya con el cuidado de su negocio y el medio ambiente recordando que agua,
energia y manejo de desechos son vitales en esa labor:

AGUA CAFE

® Uso exactamente el agua que necesito Qv e Utilizo la cantidad exacta de café ENTENDIENDO Y ADOPTANDO ESTOS
para la preparacion del café dp en las preparaciones y lo guardo ELEMENTOS MI NEGOCIO CRECE Y ...

e Cierro la llave mientras estoy poniendo correctamente
jabén en el lavado de los utensilios con ® Después de preparar el café desecho
los que preparo el café la borra en una caneca especial, no la

mezclo con los demas desechos

LUz .

e Desconecto las maquinas de café de la

@ fuente de luz eléctrica cuando no las DESECHOS
=] estoy utilizando ® Elijo un lugar alejado y aireado para

o en cafetera de-goteo, mantengo la segln su origen: organicos, vidrio,
temperatura baja para controlar que papel, cartén, plastico.

no se recaliente el café y para no hacer

: ; Iy
® Después de preparar el café en greca depositar los residuos. Los clasifico

F ® Mantengo las canecas de ® ¢
un consumo de luz excesivo cada basura bien tapadasy las : VIVE UNR EXPERIENCIA YO GAND MAS
® Reviso periodicamente las maquinas aseo regularmente para evitar . POSITIVA DE CONSUMO CON MI CAFE

con las que preparo el café para
estar seguro de que funcionan
correctamente y que no hay gastos
inadecuados de luz eléctrica

proliferacion de plagas, insectos y
bacterias en mi negocio.

[

0N =\ Fh 4
Y ¢
e BN N Y
RECICLD, MANEIO BIEN LOS RESIDUDS Y NO DESPERDICID AGUA NI ENERGIR, ESTO SE VE REFLEJADD EN MIS PREPARACIONES DE CAFE Y EN

P —




52 HERRAMIENTA J

Reviso que mis equipos para las
preparacion del café (maquinas,
implementos, utensilios) estén
bien ubicados, lejos de fuentes de
calor o de corrientes de agua y

bien guardados

Ubico equipos e implementos
de proteccién personal:
guantes, tapabocas

Identifico areas seguras para
atender a mis clientes y para
preparar el café: reviso que no

LAS CONDICIONES DE SEGURIDAD EN MI NEGOCIO

Tener controlados los factores de riesgo es fundamental, esto también afecta y mejora la confianza de los clientes y su

preferencia por las preparaciones de café

En mi negocio:

Al conocer los factores de riesgo mis
practicas de preparacion del café
son seguras: realizo procedimientos
teniendo en cuenta zonas humedas,
calientes y objetos cortopunzantes

Hago revisiones periédicas y
mantenimiento a las maquinas de
preparacion del café para
minimizar riesgos

Tengo un érea clara y visible con
extintor para materiales
combustibles (madera, textiles,

existan objetos peligrosos para PapeL caucho), liquidos
que las personas que estan en el inflamables y energia eléctrica

negocio se sientan seguras

SOY UN EMPRESARIO PILD QUE SABE QUE PARA SER RENTABLE

TAMBIEN DEBE SER PREVISIVD, POR ESO:

Conozco los factores de riesgo
durante la preparacion de las
bebidas de café y los minimizo:
quemaduras, caidas, cortes

Programa Toma Café




{ g HERRAMIENTA J HIGIENE, SEGURIDAD Y CUIDADD POR EL MEDIO AMBIENTE ESTAN ESTRECHAMENTE LIGADOS A LAS

PREPARACIONES DE CAFE Y A LA RENTRBILIDAD

Lea con atencion cada una de las frases iniciales y complete los parrafos en los espacios.

b e HKdld lid©

Los procesos con los que preparo el café que Realizar adecuadamente los procesos de Yo, como maestro pionero Toma Café™, lidero
sirvo a mis clientes requiere de altos niveles preparacion segun el método me ayuda a en mi negocio los procesos para mantener
de cuidado y esmero, por eso: entregar a mis clientes una preparacion de una excelente higiene, seguridad y cuidado
excelente calidad y: del medio ambiente:
TENIENDO SIEMPRE PRESENTE HIGIENE, SEGURIDRAD Y AMBIENTE EN MIS CUENTRS Y MIS HABITOS, MIS CLIENTES SE LLEVARAN UNR EXPERIENCIA POSITIVA, CONSUMIRAN MAS CAFE - ) Y CONOCERAN

NUEVAS PREPARACIONES QUE ME BRINDARAN MAYORES GANANCIRS

T I T RE ITITTTITTTII IR I =™



L MATERIAL COMPLEMENTARID J

BUENA ATENCION Y PRESENTACION PERSONAL

S~

e Atienda a cada cliente como si fuera el primero del dia. Todos
necesitan igual cortesia y amabilidad.

e Esté atento a su limpieza personal: si usa delantal, revise que
esté siempre limpio, al igual que su ropa, manos y cabello.

e Si tiene contacto directo con la preparacion de alimentos y
bebidas considere utilizar una malla para recoger su cabello
durante las preparaciones.

0
0 :
é HIGIENE Y MANIPULACION DE LOS ALIMENTOS

Al preparar alimentos y servir bebidas, en este caso de cafe,

es fundamental contar con todas las condiciones de aseo y de
manipulacién, es decir, cumplir con los estandares de higieney
limpieza establecidos por las Normas de Competencia Laboral:
manejo de productos de limpieza y desinfeccién, manejo de desechos
y procedimientos adecuados de higiene del establecimiento, de los
equipos con los que se prepara el café y del aseo personal.

TR TN R L L S R e S SR
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\‘ﬁ' TENGA EN CUENTR:

e La limpieza, higiene y presentacion personal son la entrada
para que su establecimiento se vea siempre reluciente y sus
clientes siempre quieran volver.

e Lave y desinfecte sus manos después de manipular dinero
y de entrar al bafo. Esto garantiza que tanto sus bebidas de
café como los alimentos complementarios que entregue van a
estar en las mejores condiciones sanitarias.

e Mantenga los equipos, utensilios y areas de trabajo siempre
limpias y desinfectadas.

e En lo posible, tenga utensilios exclusivamente para la
preparacion de café (termo, licuadora, filtros, cuchara
medidora) para que el sabor de la bebida preparada no se
contamine con otros sensaciones en boca.

e Tenga un lugar dispuesto para el manejo de basuras que se
generen en su negocio. Si es posible, disponga de minimo
dos contenedores: uno para plastico y cartén y otro para los
residuos organicos, donde desechara la borra o ripio de café
después de cada preparacion.

e Asee periédicamente su negocio y disponga de un plan de
fumigacion para mantener el control de plagas al dia.
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@ RERENOND Y CORELIND J UNIDAD 5

PARA FINALIZAR, UN BREVE REPASO POR LOS PUNTOS FUNDAMENTALES DE ESTA UNIDAD:

o o 9

Para que sus ganancias y la rentabilidad de su negocio se mantengan es fundamental que
implemente condiciones de higiene, seguridad y buenas practicas, tanto con usted mismo, con
el local y con las preparaciones de bebidas y alimentos.

Las maquinas con las que prepara el café requieren mantenimiento y cuidado para alargar su
vida util y ofrecer bebidas de excelente calidad, por eso tenga siempre a la mano un calendario
en el que anote las fechas de mantenimiento de cada una.

Un empresario pilo ofrece siempre una experiencia tnica y que todos recordaran
positivamente: |a calidad del ambiente y de las preparaciones que usted ofrece en su negocio
hara que los clientes regresen y lleven mas visitantes.




Para aprovechar Jas nuevas
0casiones para el consumo
del café es vital que pueda
ampliar la variedad de

bebidas de cafs en su
negocio. En esta unidaq y
juntoa sy tutor, practicars y
aprendera c6mo preparar
sofisticadas bebidas de café
a partir de un aromatico
café intenso.

|

—

.

' HUEVAS BEBIDAS DE CAFE:
g’

ProgramaToma Café
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Método de preparacion actual:

N == 0

(I

W Café negro
Olleta D '
Greca D ﬁ Cappuccino
Cafetera Cappuccino
de goteo D helado

\
Maquina Q Malteada
de espresso O ' de café
Vending D Bebida

g de autor

iMANDS A LA OBRA! LAS BEBIDAS DE CAFE ELEGIDAS SON:

ELIJO MIS NUEVAS BEBIDRS DE CAFE

Segun el perfil de los clientes que visitan su negocio (recuerde lo que aprendié en la unidad 4), elija y sefiale otras
preparaciones que le ayudaran a aprovechar esas nuevas ocasiones de venta y a generar mayores ganancias:

Bebidas que voy a preparar:

)

o O g W

24

=
=
N

Otra

Café
con panela

Espresso

Mocaccino

Café
frappé

ololol& ! O

Utensilios

-
-

.

&?E Medidores O
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(Café en cafetera de goteo

m Agua

iy
Para. . LD tazas @
de café intenso
Inolora Incolora Insabora

Con la maquina desconectada, ponga el café en
é@ el filtro nuevo y limpio. Para una bebida
intensa y aromatica es recomendable usar 7g
de café por cada 110 ml de agua, es el
equivalente a una cucharada sopera por cada
= pocillo tintero. Sin embargo, entre gustos no
hay disqustos y hay quien prefiere un café
fuerte y quien lo prefiere suave.

Tape el filtro y ubique el vaso de la
cafetera sobre la resistencia

¥
w

)
-

2 horas

CUANDO UTILIZO LOS METODOS Y MEDIDAS DE PREPARACION ADECURDAS, SOY

NOBLE CON MI CAFE Y CON MIS CLIENTES, AUMENTA MI RENTRBILIDAD Y:

RECETA BASICA DE CAFE INTENSD

A continuacién encontrara el paso a paso para preparar un excelente café intenso en olleta, cafetera de goteo, grecay
maquina de espresso. Con la ayuda de su tutor, complete los puntos en blanco que encontrara al inicio de cada pagina.

Cantidad de café
(O Cucharasopera .

Materia prima mi café
Mi café marca: ,

O Tostadoengrano . . (O Cucharatintera .
O Molido - . O Libras .
Tostion O Gramos .
Molienda -
() Otros
O Soluble vaporizado . .
(O Solubleliofilizado .- .

Adicione el agua fresca (incolora,
inolora e insabora) al tanque.

NY

Prenda la cafetera y espere
que se realice la extraccion

=] 4

ON =—

Conserve el café hasta por dos horas y nunca lo recaliente. Pasado
este tiempo cambie el filtro y haga una nueva preparacion.

Programa Toma Café

Cantidad de agua

. () Podillo . .

. O 8 4oz

Of8 72

. O D 1oml

. () Litros . .
(O Mililitros .

Un café intenso y aromatico

nE

El secreto del café radica en extraer sus
compuestos volatiles que son los que le dan su
maravilloso aroma y sabor. Al hacer una
adecuada preparacion el agua caliente extrae
y destaca todas sus propiedades, por eso es
tan importante ofrecerlo fresco ya que
de esta manera el diente disfrutara
plenamente de una bebida

intensa y aromatica.

(w)




UNIDAD 6

RECETA BASICA DE CAFE INTENSO

g HERRAMIENTR Prepare un excelente café intenso en olleta. Con la ayuda de su tutor, complete los espacios
en blanco de la primera parte.

Café en olleta Materia prima Cantidad de café Cantidad de agua
Mi café marca . —— (O Cucharasopera . . () Poillo . i
Agua Q Tostadoengrano . . (O (ucharatintera . .
d . O Molido i B o
Para . . [ tazas ﬁ - Q Lbras. . O 8 7x
de café intenso L Molienda - . ) Grames,, . O D nom
Inolora Incolora Insabora O OtTOS . . O LitrOS R .
O Soluble vaporizado . — O Millitros .
(O solubleliofilizado . .
Paso a paso Un café intenso y aromatico

Adicione el café utilizando la cantidad correcta por

s Um.',c hagmiiescay Ifmpla. " taza. Entre gustos no hay disgustos y hay quien
(aliéntela hasta el primer hervor y déjela reposar % . .
s =4 prefiere una bebida fuerte y quien la prefiere
RSOOSR nanesa sURS IR suave. Para un café intenso y aromético es ™ &
1 , 2P} 10 GURNIRAFE 8 CHEA Sh o My s Sl 2 recomendable usar 7g de café por cada 110 ml de @
AAAA

uedard aguado e insipido y si es muy alta habra .
q 9 plagy y agua, es el equivalente a una cucharada sopera

una sobrextraccion y arrastara sabores quemados

ey - por cada pocillo tintero. 3 El secreto del café.radica en extraer sus
Siempre use un filtro nuevo para cada preparacion. compuestos volatiles que son los que le dan su
maravilloso aroma y sabor. Al hacer una
Agregue el agua caliente haciendo circulos, de Sirva el café de inmediato para que sus adecuada preparacion el agua caliente extrae
iy esta manera logrard una correcta extraccion. El dlientes disfruten todo su aroma y sabor. y destaca todas sus propiedades, por eso es
3 café estard en contacto con el agua 2 4 Si es posible, prepare solo el café que va tan importante ofrecerlo fresco ya que
aproximadamente 3 minutos . avender. de esta manera el cliente disfrutara
plenamente de una bebida
Pase el café restante a un termo para su intensa y aromatica.

Y

i 5 conservacion hasta por dos horas, asi
— mantiene su aroma y sabor.

=

Nunca recaliente el café.

CUANDO UTILIZO LS METODOS Y MEDIDRS DE PREPARACION ADECUADAS, SOY
NOBLE CON MI CAFE Y CON MIS CLIENTES, AUMENTA MI RENTRBILIDAD Y:




ProgramaToma Café

RECETA BASICA DE CAFE INTENSO

Prepare un excelente café intenso en greca. Con la ayuda de su tutor, complete los espacios en blanco de |la primera parte.

532 HERRAMIENTR

(afé en greca Materia prima mi café Cantidad de café Cantidad de agua
Marca . O Cuchara sopera .- . O Pocillo .
Agua O Tostadoengrano . . (O Cucharatintera . . O 8 4a
& '8 O Molido - . O Libras . i O G 70z
Para.“ . [ tazas ﬁ Tostion « . () Gramos ) O D 1oml
de café intenso Moliend i . . m
Inolora Incolora Insabora olienda « ® O Otros . . O Litros . i
(O soluble vaporizado . A O Miliitros . .
(O Soluble liofilizado . :
Paso a paso Hagamos una buena preparacion

Limpie el filtro y lave la greca.

Gttt Ao Llene la recdmara de la greca
“ re argcién it con agua fria. Recuerde que el Adicione el café molido en el filtro
p. P : agua no debe tener ningtin = limpio. Nunca reutilice los filtros, 2 3
<4+ B+ | siempreenlas mejores 2 3 RS @

= olor, color o sabor para que el esto garantiza que el café
condiciones de aseo para que A ot
: . café no pierda sus preparado esté siempre fresco.
el café no se impregne de

. caracteristicas esenciales
elementos que lo contaminen. o
El secreto del café radica en extraer sus

Agregue agua caliente Ubique la perilla en la opcién compl{tlelstos voldtiles qltj)e IeAdlahn su X
6lo 1 i de temperatura alta durante maravilloso aroma y sabor. Al hacer una buena
o S:)(Il(l)llS (T:;‘::;L::lﬁ?:o 2 minufos y después pasela a . §°"She“’e el afé halsta o preparacion el agua caliente extrae y destaca
i temperatura media. Revise W DSTURELS) NG 10 todos sus aromas y sabores. Por eso es tan
A adgcuada gs o O',SI i @ 5 I: t tel U g | recaliente. Pasado este . y
% baja el café quedard aguado e constantemente la + etk e el oy lares importante que lo vendamos fresco para que
insipido y si es muy alta habra temperatura del agua para + il prepyaracién nuestro cliente disfrute plenamente un
una sobrextraccion y arrastrara qug,el café conserve su sabor ) café intenso y aromatico.
sabores amargos y quemados. recién preparado.
CUANDO UTILIZO LOS METODOS Y MEDIDAS DE PREPARACION ADECURDRS,SOY 7 7 7 7 7 77 # #—1# # 9 +71H2:l., R

NOBLE CON MI CAFE Y CON MIS CLIENTES, RUMENTA MI RENTRBILIDAD ¥:




UNIDAD 6

Prepare un excelente café intenso en maquina de espresso. Con la ayuda de su tutor, complete los

L g HERRAMIENTE J RECETA BASICA DE CAFE INTENSO

espacios en blanco de la primera parte.

Espresso Materia prima
Mi café marca
O Tostadoengrano

wo O Molido .
ﬁ Tostion =

o Agua

Para . . E? tazas

de cafe lntenso Inolora Incolora Insabora M0|ienda L
O Soluble vaporizado .
O Soluble liofilizado .

*_4 = i _mn : Limpie I,a sa'l|da dg’agua %@
—— o impie el portafiltros E / | delamdquina dejandola
+ —a : correr dos sequndos.
Introduzca el
1 Nivele y apisone el café 9 " portafiltrosenla
[— " enel portafiltros ~ méquinay presione el

botdn de preparacion.

S e El espresso estard listo

(25,) (30) /| enunperiodode 25a

i 30 sequndos.

CUANDO UTILIZO LOS METODOS Y MEDIDAS DE PREPARACION ADECUADAS, SOY
NOBLE CON M CAFE Y CON MIS CLIENTES, RUMENTA MI RENTRBILIDAD Y.

(w)

e

Cantidad de café
. (O Cucharasopera .
. (O Cucharatintera .
. () Libras .
. () Gramos.
‘ () Otros .

Muela el café y agréguelo al
portafiltros. Utilice molienda
fina pues el café solo esté en
contacto con el agua 20
sequndos

Ubique el pocillo debajo del
dispensador

Cantidad de agua
. (O Podillo . .
. O O 4a
: OO0 7a
‘ () Litros . S
‘ (O Mililitros . -

Un café intenso y aromatico

XE

El secreto del café radica en extraer sus
compuestos volatiles que son los que le dan su
maravilloso aroma y sabor. Al hacer una
adecuada preparacién el agua caliente extrae y
destaca todas sus propiedades, por eso es tan
importante ofrecerlo fresco ya que de esta
manera el cliente disfrutara plenamente
de una bebida intensa y aromatica.
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BEBIDAS CALIENTES BASADAS EN CAFE INTENSO

Tenga en cuenta estas preparaciones al momento de implementar nuevas bebidas de café en su negocio.

52 HERRAMIENTR

Em TS

\ EXQUISIT”__O,CAFE | ) ESPUMOSO | i ACHOCOLATADO |
1 CON PANELA ‘ : l CAPPUCCINO CASERO i MOCACCINO CASERO
: : 3 ' Ingredientes: } N .
. Ingredientes: ! ! i S A Ingrgdlentes. ;
| (e 3. Canel " ‘ L 1.Gafé 3. Esencia de vainilla . 1.Café 3.Cocoaenpolvo 5. Salsa de chocolate
e el enashilias © 2.lecheenpolvo 4. Canela en polvo ; © 2.lecheenpolvo 4. Arequipe 4. Aziicar ;
. 2.Panelainstantdnea 4. Anis e it O 8 S - P — 5
B R S S e S S e B A ° " Preparacion (para dos): Preparacion (para dos): ,
. Preparacion (para dos): : ! v [Tommme e ST
O I D | | , | i Prepare dos cafés intensosen |
| : ’ | i ' Prepare dos cafés intensosen | - . 3 L stodo preferid N
i 1. .--. Preparedoscafésintensosen | | R ) Y ‘ ~, sumetodo preterido [
s Y stodo preferid M 4 i ~, sumétodo preferido ; L T e R eE R
! *, sumetodo preferido. v ! : NS B ; Aparte, licte un pocillo de café, dos J
‘ Lleve la leche a la estufa hasta punto « " - cucharadas de ,una v
] panelainstantinea, dos semillas ‘ ‘ - Espumelalecheen lalicuadora con’ : ‘ CUc'haradlta de y
/ ; ; : ‘ W R ) A azlicar al gusto.
; de anis y una astilla de canela. ! ; dos gotas de esencia de vainillay A B O RS
N rmmmmmmmmmmmmmmmmme e, ! 1 endulce al gusto ‘ ~ 2 Vierta la taza de café restante poco |
- > R ~ Revuelva, sirvay disfrute. 1 Sirva en dos pocillos media taza de café intenso, e apoco hasta hace.r espuma. Sirvay
i ‘ 4, agreque la leche de la licuadora y con una cuchara tome la decore [a superficie o salsade
“““““““““““““““““““ ; ! espuma y decore. Espolvoree canela en polvo para finalizar. ‘ chocolate y arequipe. l

COMD MAESTRO PIDNERO TOMA CAFE™, UTILIZO SIEMPRE CAFE FRESCO, AGUA LIMPIA
Y SIGO EL PASO A PASO DE CADA RECETA. ASI, MIS CLIENTES ESTARAN SATISFECHOS Y:




UNIDAD 6

E HERRAMIENTA BEBIDAS FRIAS BASADAS EN CAFE INTENSO

Tenga en cuenta estas preparaciones al momento de implementar nuevas bebidas de café en su negocio.

& .
-
REFRESCANTE CAPPUCCINO CREMOSA MALTEADA REFRESCANTE CAFE
CASERO HELADO CASERA DE CAFE FRAPPE CASERO

. : . : Ingredientes:
lngr?dlentes' s, Ingr,edlentes. 1. Café 3. Hielo 5. Salsa de chocolate
1.Gafésoluble 3. Lecheliquidafria 5. Azicar 1. Café 3. Salsa de chocolate 2.Lecheenpolvo 4. Aziicar
2.lecheenpolvo 4. Esencia de vainilla 2. Helado devainilla 4. hielo Bt s e R e i i i i i o

@ e AR g 5, == 5= =15 = = R = o Preparacion (para uno):

_________________________

|
__ ! Prepare un café intensoen su
“~, método preferido

________________________________________________

! \
__ ! Ponga dos cucharadas soperas de _ ! Prepare un café intensoen su

,

. café solubleen la licuadora . " il i N ke =B s SR S 2 |

. \ , método preferido. AN Agregue el café a la licuadora, adicione

Agregue aziicar al gusto, dos : Vierta cuatro bolas de heladoenla : azlicar al gusto, dos cucharadasde 7, ¥

.~ cucharadas soperas de leche en polvo, 5 v : licuadora, agreque el hielo, el café 2. = ¢ lecheenpolvoy abundante hielo.
/ 1/2 onza de esencia de vainilla, un litro ./ preparadoy lictie a baja velocidad hasta 1 Macere un poco.
\ de leche fria. : obtener una mezcla homogénea. - Lo !
Y T T e e iy S AP R el ; 3. .- Licte, decore el vaso en las paredes
(A W | Sirvalamalteada lentamente. | ' ™, laterales con salsa de chocolatey !
. 3 -:;\: o.btenga una mezcla homogénea, % 3. "< Decore con cocoa, salsa de 5  siiva. iDisfrute! !
isivay decoreal gusto. : i _chocolateo café molido. : L
COMD MAESTRO PIONERO TOMA CAFE™, UTILIZO SIEMPRE CAFE FRESCO, AGUA LIMPIA ( N\

Y SIGO EL PASO A PASD DE CADA RECETA. ASI, MIS CLIENTES ESTARAN SATISFECHOS ¥: \ )

~
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OTRAS BEBIDAS BASADAS EN CAFE INTENSO

Le presentamos el delicioso café al limén. jUtilice las casillas en blanco para incluir su café de autor!

52 HERRAMIENTR

DELICIOSO CAFE AL LIMON

Ingredientes:

T Y

; Ingredientes: :
1.Café  3.Lleche condensada 5. Hielo ; :
2.Yogur  4.Limén .
e o O == = m == m e oo o
Preparacion (parauno): Preparacion (para___): }

1..--. Prepareuncaféintensoensu R AT e R e T T T T e R i i i i T e T
>+, método preferido L 1, o me :
Mezcle dos vasos de yogur, siete } E oA S S R R B e e e e g
/Fugharadasdeiezhemm’ie_mada,sa?ﬁ s % T T T Ty X
/" intensoy dos cubos de hielo enla Z. - ;
5‘ licuadora. Lictie a baja velocidad 1 P ( |
\;l :rSirva enu;le—l E(;pa, agregue;al_zumo : J ________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
* " de limén y refrigere durante media ' : :
' hora. Sirva y espolvoree un poco de | ! 3. S 1
i café molido | ’ L 5

COMO MRESTRO PIONERO TOMA CAFE™, UTILIZO SIEMPRE CAFE FRESCO, AGUA LIMPIR ;!

Y SIGO EL PASO A PASO DE CADA RECETA. ASI, MIS CLIENTES ESTARAN SATISFECHOS Y: , o -




UNIDAD 6

L E HERRAMIENTA COMO MAESTRO PIONERD TOMA CAFE™,

conozco las claves para ofrecer la mejor bebida de café a mis clientes:

>R El café tiene mas de 1000

compuestos voldtiles que

Si es posible porte un delantal que lo identifique en su negocio.

MANTENGA B EE /

¥ Al hacer una buena preparacion

" le dan suaromay sabor. vi‘r’ ﬁ estos aromas y sabores

" elagua caliente extrae y destaca que n el c taza. una correcta =) 4=\ Tenga siempre su local
presentacion personal. "}9 limpio y organizado @.'.
CMPRE @ P 4+ La higiene es fundamental. Mantenga Sea amable, esa es su mejor
su café preferido Revise la etiqueta \ : ° S T c;fetera o bule" estado, utilce I carta de presentacion,
AN cucharas secas y limpias para sacar el aprovéchela para motivar el
y fijese que . > p p
esté fresco y conﬁ rm e “ café de sfedpieniey manteng las regreso de los clientes.
|a fecha de vencimiento + superficies bien aseadas.

UNA VEZ ABIERTO

consérvelo en un recipiente

GUARDE HERMETICO

lejos de cualquier fuente de calor. ~ Almacene o exhiba el café lejos de productos
corrgﬁtganggnte ASi MANTENDRA TODO  como jabones, condimentos, material de aseo Sirva el café de inmediato para disfrutar

SU AROMAY SABOR. y otros quimicos. El café es como una esponja tOdO SuU aroma y Sd bor
(PUEDE SER EN SU EMPAQUE ORIGINAL) -y absorve olores que tiene a su alrededor. -
5.  PREMRE SQOELCAFE

QUEVAATOMAR
ie: Mientras mds

Y, si quiere disfrutar y ofrecer esa deliciosa sequnda taza,
lo mejor es conservarlo dentro de un termo para preservar el aroma y el sabor

la molienda correcta tiempo esté el agua —— T
seqin el método en contacto con el café, At
que escoja mas gruesa debe ser la molienda .-_'.-_-

SI QUIERE DISFRUTAR Y OFRECER ESA DELICIOSA SEGUNDA TAZA LO MEJOR ES CONSERVARLO EN UN TERMO PARA PRESERVAR TODAS SUS PROPIEDADES.




e

CONSEIOS PARA PREPARAR BEBIDAS FRIAS DE CAFE

‘ g HERRAMIENTR Conozca mas detalles acerca de las preparaciones con las que aprovechara sus nuevas ocasiones de venta,

mientras consiente a sus clientes y obtiene mayores ganancias:

Para preparar un delicioso café frio recuerde tres alternativas:

1. Con hielo y café soluble
Preparacion:

1. Tome varios cubos de hielo, adicione café
soluble al gusto, un poco de agua y azticar
segun prefiera.

2. Licte abaja velocidad durante 30 sequndos

3. VYatiene una base lista para bebidas frias,
sirva y disfrute.

2. Con cubos de café preparado
Preparacion:

1. Utilice el café restante que atin tiene

almacenado en el termo o en la greca por
més de dos horas.

2. Viértalo en cubetas de hielo previamente
lavadas y limpias.

3. (Congéleloy tselo cuando sus clientes
soliciten café frappé.

3. Con café caliente y hielo
Preparacion:

1. Utilice la preparacion de café intenso para

preparar bebidas frias agregando hielo a
esta base.

2. Macereel hieloy péngalo en un recipiente
adecuado para mezclarlo con su café intenso
recién preparado.

3. Mézdelo bienysirvalo




@ MATERIAL COMPLEMENTARID J

|\ DUEES LA RENTRBILIDAD

La rentabilidad tiene que ver directamente con la relacion de los ingresos y los egresos, es decir: lo que usted invierte y lo que usted gana por esta inversion
en su empresa. Si lo que gana (los ingresos) son mayores que los gastos (teniendo en cuenta los costos de arrendamiento, sueldos, pago de servicios)
podemos decir que su empresa es rentable; es por eso que al hablar de rentabilidad se hace referencia a indices de mediciones entre inversiones hechas y

utilidades obtenidas.

Un producto rentable es aquel que deja un margen alto de ganancias y que ademas se vende con mayor frecuencia. La siguiente matriz de rentabilidad le
permitira ubicar estos productos en su negocio e identificar a cuales debe dedicar mayor inversion y esfuerzo:

_"\_ 'b‘ A ; Como lo vio en la primera unidad, el café es

BUENAS GANANCIRS BUENA ROTRCION un producto rentable y ganador pues deja
; un margen alto de ganancias y se vende
Whssssstusnuansasases saanskanecaRdansTas e s suS AR PSSR AR A TR R AR A bien, con alta rotaci()n.

BUENAS GANANCIAS

POCA ROTACION

LA RENTRBILIDAD SE CALCULA DIVIDIENDO LA CANTI-

DAD GENERADA Y LA CANTIDAD QUE SE HA NECESITADO

f PARA GENERARLA
BUENA ROTACION e

POCAS GANANCIRS

POCA ROTACION

POCAS GANRNCIAS

O

Esta matriz estd basada en el tema de planificacion y estrategia corporativa del economista Michael E. Porter

© et e beadien My e —
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L MATERIAL COMPLEMENTARIO 1

Usted, como empresario pilo, debe estar muy bien preparado y organizado para que la rentabilidad de su empresa tenga un constante crecimiento; a esto
anadale el factor innovacién: ser creativo, aprovechar los momentos de venta y mayor consumo o estar muy atento a posibles momentos que no habia
identificado antes y en los que puede introducir mayores ventas de bebidas de café haciendo a la vez que sus clientes se sientan satisfechos pues usted
conoce sus gustos. Asi, usted sera identificado como todo un emprendedor y un ejemplo para su entorno.

Es necesario que evalle en qué nivel de satisfaccion esta su tienda y, a partir de los resultados, aplique las recomendaciones que le ayudaran a ser mas
proactivo e innovador en su negocio.

UN EMPRESARIO PILO EVALUR FRECUENTEMENTE EL NIVEL DE SRTISFACCION DE SUS CLIENTES. NO TEMA A LOS

RESULTADOS PUES ESTOS SIEMPRE LLEVARAN A LA PROACTIVIDAD Y A LA INNOVACION

o , ,
__ CONSERVACIGN DE LA BEBIDA DE CAFE

Servir un café recién preparado y que el cliente lo deguste inmediatamente es la mejor experiencia puesto que esta es una bebida delicada que posee
aromas que se pierden en poco tiempo; es por eso que cuando se guarda por periodos prolongados o se recalienta pierde todas sus propiedades. Asi que,
después de preparado, mantenga siempre el café en un recipiente hermético (termo) y cdmbielo maximo dos horas después.

El café tostado también requiere de algunos sencillos cuidados: si no esta preparando alguna bebida asegirese de que el café molido o soluble esté bien
tapado, en recipiente herméticoy en un lugar fresco y seco, pues el aire, la humedad o el calor pueden oxidarlo y hacer que tome aromas del entorno que
van a cambiar el sabor de |a bebida preparada.
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VEAMOS UN BREVE REPASO DE ESTA UNIDAD EN LA QUE PUDO EVIDENCIAR QUE:

b

Aprender y crear nuevas preparaciones de café es recomendable para aprovechar las ocasiones
de consumo del negocio y aumentar la oferta para todos los clientes, esto por supuesto
siempre generara mayores ganancias no solo para usted sino también a sus clientes pues
estaran cada vez mas satisfechos al visitarlo.

Seguir realizando excelentes preparaciones de acuerdo con la maquina que usted usa para
preparar café es garantizar |a fidelidad de los clientes. Por eso, estar atento a los pasos basicos
para preparar un café intenso es el eslabon principal para que todas las demas recetas con café
le queden siempre deliciosas.

Recuerde la materia basica esencial para sus preparaciones: agua limpia y café fresco. Es decir:
agua incolora, inolora e insabora y café, debidamente conservado en un recipiente hermético y
lejos de detergentes o sustancias que lo puedan contaminar.

Las ocasiones de consumo son tantas como su creatividad lo impulse: un café caliente en
la manana, un cappuccino en la tarde, una bebida de café frio el fin de semana. Sus clientes
estaran siempre satisfechos y sentiran que usted los toma en cuenta conoce sus gustos y
preferencias.




Bienvenido a punto final de este
recorrido de formacign como
Maestro Pionero Toma Cafe™

en el que tendr I oportunidad
de consolidar todo [ que
aprendid durante |as anteriores

unidades: observars 0mo armar
combos para mejorar sus
ganancias y rentabilidad, para
seguir ampliando la ofert que
actualmente ofrece 3 quienes
visitan sy negocio.

- EL NEGOCIO CON MAS CUERDR:
\EIENIJER MAS BEBIDAS DE CAFE
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1 COMBOS Y PRECIO DE VENTA AL PUBLICO (PVP)

Retome el costeo que hizo inicialmente de sus bebidas de café para hacer nuevos calculos y ver que pasa al agregar
un alimento complementario, venderlos por separado o venderlos en combo:

l ACTIVIDAD

g ’ to Productos por . 2
Bebidas de café comF;)rI%(rolljecntario separadé’ Nuevo combo Propongo un nombre para mi combo Decido como lo voy a mostrar

Tradicional

Nuevas bebidas
|
|
|

CUANDO TENGO VARIEDAD DE PRODUCTOS Y HAGO VENTA CRUZADA LOS CLIENTES QUEDAN SATISFECHOS Y VUELVEN POR:
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{ ACTIVIRD } CALENDARIO DE LA VENTA FIEL TOMA CAFE™

Aproveche todos los momentos de consumo para aumentar la rentabilidad de su negocio. Aqui le proponemos un

calendario mensual y otro anual para que anote en ellos las fechas que considera importantes y en las que puede
elevar la venta de bebidas de café.

Calendario mensual

1 2 3 4 5 6 7

8 9 10 1 12 13 14 Quincena
15 16 7 18 19 2 b3
22 23 24 25 26 27 28 Quincena
29 30

(alendario anual
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Julio Agosto ' Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

8 de marzo - Dia de la mujer
27 de junio - Dia del café

EL CAFE ES NOBLE CON MI NEGOCIO Y CON MI RENTABILIDAD. POR ESD ESTOY ATENTO A:




’ MATERIAL COMPLEMENTRRIO ’ VENTAS Y MERCADED

QUE ES LA VENTA CRUZADA APLICANDO DIFERENTES ESTRATEGIAS DE VENTA CRUZADA AUMENTA LA RENTABILIDAD

DE SU NEGOCID Y SUS GANANCIRS, SUS CLIENTES SE SENTIRAN SATISFECHOS Y USTED
Es una estrategia muy utilizada por grandes companias para incrementar SERA UN EMPRESARIO PROACTIVO.

sus ingresos y que consiste en “agrandar” el pedido del cliente ofreciéndole
complementar lo que va a llevar con algun otro producto, por ejemplo

acompanar su bebida con un alimento. De esta manera el empresario EJEMPLU

publicita nuevos productos que esté introduciendo e incrementa la venta de

otros que no tienen a veces mucha salida. Supongamos que usted vende un tinto a $800 pesos y que el precio
basico es de $400, es decir el precio basico de lo que le cuesta. Por otro

La venta cruzada genera siempre ventas adicionales y por lo tanto mas lado tiene también un producto de panaderia que a usted le cuesta

rentabilidad para su negocio y para sus productos. Es muy sencillo: ofrezca $300y que en la tienda lo vende en $500. Normalmente la venta de

a sus clientes siempre algo mas, cuénteles acerca de los productos de los dos productos a uno de sus clientes equivale a $1.300, de los cuales

panaderia o de pasteleria que vende y que pueden complementar muy bien usted obtiene una ganancia de $600.

la bebida de café que estan comprando.
Un cliente llega un dia con $1.100 y quiere comprar ambos productos:

Para vender mas también es necesario que dé a sus clientes informacion un tinto y el producto de panaderia. ;Usted qué haria?
complementaria de los productos que ofrece: cuénteles por qué el combo

que esta implementando sabe mas rico, las propiedades del café que va a Si le vende el tinto solamente usted estaria ganando $400, y si le vende
tomar segun la hora del dia, por ejemplo. el producto de panaderia estaria ganando $200. ;Qué tal si le vende los

dos productos por $1.100? jPrimero, ganaria un cliente, y segundo, sus

[:UMI] PUBLICITO LA VENTA CRUZADA ganancias serian de $508 y no de $400 o de $200!

@ Anuncios en el negocio
# Anuncios en las mesas o en el mostrador LA VENTA CRUZADR HACE QUE SU NEGOCID SEA MAS RENTRBLE Y TAMBIEN QUE

@ Anuncios al lado de la caja registradora MEJORE LA CALIDAD DEL SERVICIO A SUS CLIENTES.
€ Envio de volantes

€ Promocion de eventos especificos en el mes
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EN ESTR UNIDAD USTED PUDO EVIDENCIAR QUE:

La venta cruzada de productos es una herramienta muy poderosa para aumentar la
rentabilidad de un negocio, por eso los empresarios proactivos e interesados en mejorar no
solo sus ganancias sino también la atencion a sus clientes la implementan.

Hay muchas maneras de publicitar la venta cruzada: publicar calendarios con fechas especiales,
ubicar anuncios visibles en el negocio, poner “habladores” en las mesas o en el mostrados,
anviar volantes por el barrio, etc.

Vender productos unitarios es necesario, pero si usted implementa frases de venta proactiva
siguiendo lo que aprendi6 acerca de los perfiles de los clientes aumentara sus ganancias y
tendra una oferta de combos tnica en su negocio.
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Este material se produce con fines estrictamente académicos y es
para uso exclusivo del Programa de Promocion de Consumo de Café
de Colombia Toma Café™. Bajo las sanciones establecidas en las leyes,
esta rigurosamente prohibida la reproduccion parcial o total de esta
obra por cualquier medio o procedimiento sin el permiso escrito de

Toma Café™.

Si desea mas informacion escriba a
promocion.cafedecolombia@cafedecolombia.com

Primera edicion, 1000 ejemplares
Impreso en Colombia
Todos los derechos reservados
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MAESTROS

PIONERDS
Tomalafé

CARTILLA DEL EMPRESARID

Programa de Promocion de Consumo de Café de Colombia

ProgramaToma Café

Componente de capacitacion para elevar la venta de café preparado en el canal tradicional

Esta Cartilla del Empresario MAESTROS PIONEROS TOMA CAFE, editada por el
Programa de Promocién de Consumo de Café de Colombia TOMA CAFE, lo
llevard a conocer, de forma préctica, como elevar las ventas de café preparado
y la utilidad de su negocio. Ejercicios y lecturas complementarias le permitiran
familiarizarse con la alta rentabilidad que genera la venta de café preparado,
montar un plan de mejoramiento de su negocio para atraer mas clientes y
ofrecerles una experiencia memorable de consumo que redunde en mayores
ventas y utilidad; aprenderd a preparar, de forma casera, nuevas y deliciosas
bebidas de café, y conocerd mas sobre el proceso productivo de nuestra
bebida nacional y sobre los atributos sensoriales que lo hacen el mejor café
suave del mundo.

[Este material educativo hace parte de la estrategia de formacién

complementaria “El Negocio con Mas Cuerda’, cuyo objetivo es elevar la
productividad y promover un modelo sostenible de venta de café para elevar
el consumo fuera del hogar.

La Cartilla del Empresario MAESTROS PIONEROS TOMA CAFE, ha sido
disefiada para apoyar la estrategia presencial de capacitacion a pequenos
empresarios de panaderias, tiendas y cafeterias del canal tradicional. Sin
embargo, si esta Cartilla ha llegado a sus manos y usted se considera uf
entusiasta del café, sera un valioso medio de consulta que le permitira
profundizar mds acerca de nuestro café, su preparacion y venta.

El Programa de Promocién de Consumo de Café de Colombia, TOMA CAFE,
que provee los fondos para este material pedagdgico, es un fideicomiso
constituido por Casa Luker S.A., la Federacion Nacional de Cafeteros de
Colombia, Industria Colombiana de café Colcafé S.A.S., Torrecafé Aguila Roja
S.A.y numerosas compafias tostadoras de café medianas y pequenas, estas
dos ultimas representadas por Restcafé OMA e Industrias Fuller Pinto S.A.,
cuyo objetivo es promover el consumo doméstico de café.



