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RESUMEN EJECUTIVO 

El actual proyecto se centra en el desarrollo y lanzamiento de bebidas 

energéticas naturales llamado Power Ink, el cual es creado usando las siguientes 

combinaciones de Sanki, Maca Negra, Chía, Hoja de Coca, endulzantes y 

preservantes naturales. 

Está dirigido para los consumidores con un nivel socioeconómico B y C, en la cual 

quieren una vida saludable y natural, no solo busca necesidades de 

rehidratación, también que pueda ayudar con el aumento de energía, la 

resistencia física, mental y una buena concentración. La idea es dar como 

resultado un producto 100% natural con un mayor nivel nutricional y 

antioxidante, es una opción viable para la población, ya que es una bebida 

energizante, también puede contribuir como una ayuda medicinal. Aprovechar 

la alta demanda que tiene el mercado de bebidas energéticas que ha 

experimentado un continuo crecimiento en los últimos años, en este caso se dan 

condiciones favorables para el lanzamiento de nuestro producto. Se desarrolló 

un plan estratégico para el estudio el cual considera los lineamientos requeridos 

para su producción, distribución y comercialización. Power Ink es un producto 

innovador que tiene los objetivos comunes donde se enfoca en el mercado 

objetivo y el mercado meta, el perfil de nuestros clientes, beneficios y 

rendimiento económico de nuestro proyecto. 

 

 

 

 



 

 

 

ABSTRACT 

The current project focuses on the development and launch of natural energy 

drinks called Power Ink, which is created using the combinations of Sanki, Black 

Maca, Chia, Coca Leaf, sweeteners and natural preservatives, with antioxidants 

with anti-cancer and regenerative properties. 

This product is aimed at consumers of socioeconomic levels B and C, who are in 

search of a healthy and natural lifestyle, not only to cover their rehydration 

needs, but also to help with increased energy, physical resistance, mental and 

good concentration. The idea of creating natural energy drinks based on fruits 

and seeds with a high nutritional and antioxidant content, is a viable option for 

consumers, which is not only an energy drink, it can also contribute as medicine 

for the body and mind, a lot healthier. Take advantage of the various 

opportunities presented by the non-alcoholic beverages market and especially 

the energy drink segment that has experienced continuous growth in recent 

years, in this case there are favorable conditions for the launch of a new energy 

drink with natural ingredients, for which it is. The study developed a strategic 

plan that considers the guidelines required for its production, commercialization 

and distribution. Power Ink is an innovative product that has the common 

objectives of defining the target market and the target market to which it is 

directed, determining direct and indirect competition, the profile of the 

consuming public and the viability and economic evaluation, benefits and 

economic profitability of the project.
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INTRODUCCIÓN 

Las bebidas energizantes han tenido una gran impresión en la población, debido al 

aumento del consumo en todo el mundo y los problemas que genera su uso imprudente; 

a pesar de las indicaciones, los jóvenes aun las ignoran, consumiendo estas bebidas a 

diario sin pensar en el daño que causan a la salud. Este tema se considera una 

oportunidad innovadora para las industrias competitivas y para los investigadores 

alimentarios; diseñar un producto más natural y accesible con el cuerpo humano. Por 

esta razón, el proyecto tiene como objetivo ofrecer una nueva bebida que atraiga al 

público y realmente logre el objetivo, con las formulaciones de los extractos naturales 

como Sanki, Maca Negra, Chía, Hoja de Coca, endulzantes y preservantes. Power Ink es 

una bebida energizante de alta dosis sin cafeína, sin taurina que realmente estimula y 

adormece los sentidos, para que los usuarios no se sientan fatigados instantáneamente. 

Como oportunidad de innovación, también se ha tenido en cuenta la incorporación 

saborizante naturales, idénticos y/o artificiales, para crear una amplia gama de bebidas 

en donde la población tiene la posibilidad de elegir la que prefiere, aunque al final solo 

los mejores rendimientos se tienen en cuenta en todo el proyecto para su elaboración 

industrial. El objetivo es crear un cambio de mentalidad entre la población, que una 

bebida energizante crea resistencia a la fatiga, brindándote la oportunidad de sentirse 

con más energía y una satisfacción con el producto, de una manera más natural. 
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CAPÍTULO I: DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 

1.1. Análisis del entorno 

a. Político-Económico 

En marzo del presente año el PBI cayó un 16% en el Perú, mismo mes donde 

se inició el estado de emergencia lo que dio como resultado el cierre de 

actividades en los negocios del país. En donde hubo una impresión de la 

pandemia, esperamos que para el 2020, se pueda restablecer la economía. 

Ya que afectó mucho a la población, ya que hubo aumento en la pobreza. 

b. Tecnológico 

El Perú cuenta con plantas industriales de producción para la producción   

masivas de bebidas, ya sean bebidas alcohólicas, gaseosas, jugos. Esto indica 

el fácil acceso a la tecnología requerida para la producción de estas bebidas, 

ya que es popular y conocida en el mercado peruano, así mismo, la máquina 

requerida no requiere un alto grado especialización de tecnologías. La 

pandemia ha cambiado el hábito de los usuarios alrededor del mundo, sin 

embargo, el cambio de usuarios en el Perú es uno de los factores que ha 

acelerados en la adopción del comercio electrónico, debido a la falta de 

oferta en tiendas físicas y el bloqueo de las vías de transporte de personas, 

obligando a la gente de la periferia a descubrir en el comercio electrónico 

una variedad de productos y precios a los que no tenían acceso.  

Esto fomenta la inclusión financiera del país y evitar el uso del efectivo, ya 

que se está atravesando la pandemia del COVID-19. Cuenta con una  
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plataforma tecnológica, equipos de comunicación y cómputo que serán 

parte beneficiaria para poder garantizar la calidad y la confianza de los 

clientes. La empresa implementará el uso de un ERP que permita integrar de 

forma eficaz todas las áreas de la organización. 

c. Legal 

Existe una pertinencia para desarrollar el proyecto, ya que la ley del Perú no 

tiene restricciones, al respecto es importante mencionar la advertencia, lo 

que contiene los productos reales, bebidas sin alcohol y productos 

desarrollados, ya que para nuestro producto no estará etiquetado con esta 

insignia, porque es un producto saludable elaborados con productos 

naturales, lo cual nos otorga una diferencia y un valor agregado. En el Perú 

tenemos una organización y entidades en la cual se encargan de controlar 

las actividades y estos son: 

DIGESA: constituye la autoridad nacional en salud ambiental. 

MINSA: su objetivo es proteger la autoestima de las personas, brindando 

atención de salud   

SENASA: Su objetivo es proteger al país de plagas y enfermedades. 

SUNAT: Tiene como finalidad administrar los tributos del gobierno nacional. 

INDECOPI: Protege los derechos de los consumidores, en donde fomenta 

una cultura leal. 
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d. Sociocultural 

Una gran mayoría de la población ha desarrollado una creencia acerca de la 

importancia y la correlación existente entre comer bien y cómo esto permite 

mantener un buen estado de salud. En la actualidad los clientes antes de  

 

comprar y consumir los productos se informan del contenido si es saludable 

o no; nuestro producto se ajusta con esta tendencia, como una bebida 

energizante elaborada con insumos saludables a diferencia de nuestros 

competidores directos, con esta pandemia del coronavirus covid-19 ha 

causado cambios en la vida de las personas, la forma de convivencia entre 

ellos y el modo en que consumen productos y servicios. En cuanto a la 

conducta de compra, la población se conecta para así poder realizar sus 

transferencias en línea. Para que así puedan cuidar su salud y evitar el 

contagio del virus, por eso la mayoría de los peruanos optan por realizar 

pagos online. En lo tradicional, la población ha sufrido por los cambios 

sucedidos por la pandemia, ya que cada vez más peruanos, prefieren 

comprar en las bodegas que están cerca de sus casas o en los mercados 

locales. 
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1.2. Sondeo de Mercado  

Se recopiló información relevante que permitirá conocer el perfil del cliente, su 

comportamiento y ver qué características y beneficios buscan del producto que 

nosotros estamos ofreciendo. 

1.2.1. Sondeo de Mercado local 

Se tomará en cuenta las 5 fuerzas de Porter y de esta manera darnos 

cuenta en qué situación nos encontramos y qué mejoras se podría dar, 

para eso se va a analizar cada punto de Porter. 

a. Poder de negociación de clientes 

En el distrito de Ate no se encuentran empresas que están enfocados 

en fabricar productos a base de ingredientes naturales, es por ello que 

el poder de negociación es bajo al igual que la oferta es baja a la 

demanda puesto que hay pocos productos naturales en el mercado,  
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porque la gente está acostumbrado a comprar productos con 

preservantes simplemente por el hecho de alta participación y 

reconocimiento en el mercado. 

b. Poder de negociación de los proveedores 

Dado que la fabricación y distribución del producto será íntegramente 

en el Perú, se ha identificado la necesidad de insumos como: agua, 

materias primas (Sanki, maca negra, chía, hoja de coca y chía) 

edulcorantes y conservantes naturales e información sobre Estando 

bajo pedido, podemos estar seguros de que existen suficientes 

existencias de estos productos en el mercado interno. 

Asimismo, en cuanto al empaque del producto, podemos decir que 

existen suficientes empresas en el país que ofrecen alternativas más 

que suficientes para este fin, por lo que se cataloga como de baja 

amenaza. 

En cuanto al poder de negociación de los proveedores extranjeros, 

podemos mencionar que, dado que todas las materias primas para la 

elaboración de nuestras bebidas serán de origen local, no vemos que 

supongan ningún riesgo, por lo que consideramos que su actuación es 

vulnerable. 

c. Amenaza de nuevos competidores entrantes 

En el país existe una amplia categoría de bebidas energéticas en donde 

ingresan al grupo, ya que cuentan con una alta energía adicional, 

podemos mencionar varios tipos que son infusiones, barras  
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energéticas y batidos en la biodiversidad en el Perú existen varios tipos 

de productos reemplazantes naturales. Existen diversos productos que 

pueden representar una amenaza. 

d. Amenaza de nuevos productos sustitutos 

Actualmente la concientización de llevar una vida sana muchos 

consumidores optan por consumir productos con beneficios para la 

salud es por esto que este rubro está en crecimiento. 

 

Podemos identificar que hay varios productos sustitutos que el 

consumidor puede optar por elegir diferentes marcas dependiendo su 

capacidad de pago. 

e. Rivalidad entre los competidores 

Nuestra competencia en el mercado va a ser productos como Volt, 220 

V, Red Bull y Monster; estas marcas al ya tener tiempo en el mercado 

ya tienen sus objetivos puestos, proveedores, clientes ganados, 

recursos, estrategias, entre otros 
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. 

 

 

 

 

 

El grado entre competidores es alto, debido a los cambios repentinos 

en compromiso, las estrategias de publicidad, las estrategias de 

precios y la segmentación del mercado. 
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1.3. Análisis de la empresa 

1.3.1. Nombre del producto 

El Producto que ofrece Energetic Life SAC, son las bebidas energéticas 

Power Ink en sus diferentes presentaciones de sabores de frutas 

naturales y cereales (Sanky, semillas del Camu-camu, Hoja de Coca, Maca 

Negra, Semilla de Cacao). 

1.3.2. Slogan 

“Más vida, Más poder “nuestra propuesta es mejorar la salud de nuestros 

consumidores. 

 

 

 

 

 

1.3.3. Definición del negocio 

Nosotros como empresa, ofrecemos la producción y comercialización de 

productos de bebidas saludables, nuestra razón, es contribuir a 

perfeccionar la calidad de vida de nuestros consumidores, evitando que 

descuiden su salud los clientes, con productos que dañan el cuerpo 

físicamente, lo que permite que todos los clientes puedan disfrutar de 

productos con alto valor nutricional. 
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1.3.4. Segmentación geográfica 

Será dirigida para hombre y mujeres de 18 a 35 años (deportistas, 

nutricionistas, y personas vinculadas a la industria del bienestar, 

estudiantes), de un sector socio económico de B y C. 

1.4. Plan estratégico de la empresa 

1.4.1. Visión 

Que nuestro producto sea reconocido en el mercado con bebidas 

energizantes de ingredientes naturales en el Perú mediante la innovación 

y excelente calidad. 

1.4.2. Misión 

Nuestra empresa se dedica a la elaboración y comercialización de las 

Bebidas Energizantes Naturales, con el propósito de complacer las 

necesidades de nuestros clientes, con una capacidad innovadora, flexible 

y vocación de servicio, a través de productos diferentes, con altos valores 

nutricionales y saludables. 

1.4.3. Valores 

● Responsabilidad: Ser responsable es conseguir ética de las decisiones 

que se toman durante la gestión empresarial. 

 

● Equipo humano: Es una organización de personas, es el activo más 

valioso, en la cual se fundamenta la gestión del reconocimiento en 

donde contribuyen los resultados finales empresarial.  
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● Liderazgo: Se califica por su capacidad para así poder liderar, guiar, 

dirigir procesos y equipos en donde la perspectiva de nuestros 

clientes en la cual contribuyen a su generación de valor. 

● Innovación: Se constituye una pieza clave para el desarrollo de 

nuestra organización, en donde se permite cambiar oportunidades 

en proyectos en donde contribuye al crecimiento competitivo. 

● Mejora continua: Es un objetivo de conseguir complacer a nuestros 

clientes, en donde da prioridad a mejorar sus procesos, para así 

obtener mejores resultados. 

● Compromiso: nuestra empresa se compromete a tomar decisiones y 

acciones para una organización digna y respetuosa en donde se 

compromete con las políticas éticas, los derechos humanos y la 

sociedad. 

● Orientación al cliente: Nuestras acciones se considera a complacer 

las necesidades de los colaboradores. 

1.4.4. Objetivos estratégicos 

a. Financieros 

Tener un incremento de ventas del 10% a partir del segundo año y     

lograr cubrir nuestros gastos y costos siendo rentables al final del año 

2021. 
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b. Comerciales 

Al finalizar el primer año se debe obtener un 5% de participación en el 

mercado de bebidas, crecer en ventas de 20 % para el próximo periodo 

y desarrollar nuevos productos para el 2022 que tenga en cuenta la 

estacionalidad de las distintas temporadas. 

c. Producción 

Un proyecto de desarrollo con suministro de materia prima del 5% 

del stock final, promoción de eventos de degustación a través de 

muestreos mensuales del 1% de las ventas proyectadas y adherencia 

a un programa de actividades 100% socialmente responsable en 

todos los años del proyecto. 

d. Recursos Humanos  

Se realizará capacitaciones a los colaboradores para así poder destinar 

parte del presupuesto a partir del 2022. 

e. Competencia 

Alcanzar los costos más bajos, de los principales competidores directos 

del mercado para el 2022. 
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En cuanto a las ventajas competitivas lo importante en la bebida 

energética es comunicar la frescura, la salubridad, el contenido 

nutricional y los estímulos sensoriales que dan lugar a la confianza y 

motivan a la compra inicial. Pero luego viene la realidad, la experiencia 

en el consumo y la relación con la empresa serán los que afiancen la 

imagen inicialmente construida y garanticen la compra repetitiva y las 

opiniones positivas. 
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1.5. Plan de Marketing 

1.5.1. Objetivos de marketing 

• Mostrar el valor nutricional de los productos que utilizamos. 

• Con este producto esperamos que nuestra energizante tenga 

aceptación, y sea una alternativa de calidad benéfica, puesto que las 

frutas y los cereales que utilizaremos nos protegen de varias 

enfermedades. 

• Distribuir nuestro producto de alta calidad por todo el distrito de Ate, 

dando promociones para ganar la aceptación de los clientes y así poder 

competir con las marcas locales. 

1.5.2. Marketing mix 

Son estrategias en donde analiza aspectos internos en la cual se 

desarrolla por la empresa, dado a eso realizamos la siguiente cita: 

Tirado (2019) Da a entender que el marketing estratégico nos hace 

reflexionar sobre los valores que inculcamos en nuestra empresa, saber 

dónde estamos, ver en qué punto estamos y de cómo alcanzar nuestra 

meta. 

Canacas (2017) Nos menciona que estamos frente a una generación que 

dependen de los dispositivos móviles por múltiples razones, que priorizan 

el uso de las redes sociales. 
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En estas dos citas, podemos comprender, que con las estrategias 

utilizaremos las cuatro variables controlables: Producto, Precio, Plaza, 

Promoción. En donde nos ayudara a determinar los lugares más idóneos 

para distribuir nuestro producto, así como fijar precio de acuerdo con las 

marcas ya están en el mercado, con el fin de conseguir un buen 

posicionamiento en el mercado, lograr ventas eficientes de bebida 

energizante. 

1.5.3. Descripción de producto o servicio 

Nos dedicamos a la producción y distribución de productos de bebidas 

saludables; La razón de ser de la empresa es mejorar la calidad de vida 

evitando que descuiden su salud los clientes con productos que dañan el 

cuerpo físicamente, lo que permite que todos los clientes puedan 

disfrutar de productos con alto valor nutricional. Lo que nos diferencia 

como empresa no solo son los costos de los productos que ofrecemos al 

mercado, Sino el poder utilizar productos naturales peruanos y apoyar a 

comunidades ya sea de la amazonia y de la sierra peruana. 

 

a. Características del producto 

Su rendimiento y concentración aumenta y disminuye el tiempo de 

reacción, en donde mejora la atención, estimula el metabolismo 

generando sensación de energía en la cual mejora su bienestar 

general. 
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b. Atributos del producto 

 El producto presenta 5 atributos como el sabor intenso, bebida 

hidratante peruana, envase. Las dos presentaciones serán en lata y 

plástico, diseño desarrollado para el público objetivo y Precio de venta 

accesible. Está producido para ofrecer una alternativa saludable y en 

donde mejorará la calidad de vida de los clientes, brindando una mejor 

hidratación antes, durante y después de cualquier desgaste físico. 

1.5.4. Estrategia de precio 

Cómo se sabe los clientes se influyen por el precio de un producto en 

dónde consumen, por el cual se ha definido qué el precio de nuestro 

producto sea menor al de otros productos similares y la cantidad sea 

mayor. En cuanto al precio para la bebida Power Ink fue de un 60 a 70% 

menor a los precios de otros productos similares, Por ejemplo, haciendo 

comparación con la bebida Red Bull qué es de S/ 7, se ha definido que el 

precio de Power Ink estaría entre S/ 2.00 a S/2.50 y en cuanto a la 

cantidad en mililitros de Power Ink será de 300 ml a comparación de otras 

marcas que contienen 250 ml. 

1.5.5. Estrategia de distribución de plaza 

Para nuestra empresa consideramos tres puntos de venta qué son los 

grifos, farmacias, bodegas y supermercados, puesto que son los más 

concurridos por los clientes en dónde puedan llegar al producto, además  
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de ello comercializarlo en algunos lugares que relacionen a los clientes en 

pasar momentos gratos y que quede familiarizada con nuestro producto 

son los lugares de distracción. 

1.5.6. Estrategia de promoción 

La promoción del producto se realizará mediante las redes sociales como 

son: Facebook, tik tok, Instagram, página web, etc. Se va dar a conocer el 

producto en lugares que se pueda dar la descripción de nuestra bebida 

para que nuestros clientes puedan adquirir nuestro producto, donde 

tiene un vigorizante de una alta calidad y aun precio al alcance del bolsillo 

de nuestro cliente, también se planteó repartir volantes brindando 

información de nuestra bebida energizante, acompañados de pequeñas 

muestras. 

1.5.7. Estrategia de servicio al cliente o postventa  

Se apoyará en la herramienta de gestión de aplicación CRM comercial lo 

cual se adaptará a las necesidades de la empresa con tener en orden los 

datos de nuestros clientes puesto que, son importantes en el cual 

crearemos segmentos, tener acceso a una agenda en donde detallaremos 

nuestras actividades, se nos presenta oportunidades en la cual 

gestionaremos llevar un control de los medios publicitarios y las 

campañas que se realiza, tener en orden nuestro presupuesto para así 

poder controlar las ventas. La implementación de este sistema apoyará 

el desarrollo completo de ventas en donde registrará las quejas de  
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nuestros clientes en donde nos permitirá evaluar los resultados en donde 

nos brindará un análisis de presupuesto de ventas, tiempo de cierre, 

prospectos y Seguimiento a la cartera de clientes. 

1.5.8. Estrategia de posicionamiento 

Se planifica una estrategia en la cual se implementará y se hace una 

comparación así podemos ver que estos tipos de productos no hay en el 

mercado es por eso que se proyecta una alta demanda, debido a esto la 

población opta más por un producto natural que por otro que causen 

daño. Nuestro producto Power Ink marca una diferencia, ya que es 

natural y aporta energía real a diferencia de las bebidas energizantes 

clásicos, en donde causa al consumidor un desgaste físico ya que actúa 

en el sistema nervioso, debido a esto no le conviene al consumidor ya que 

le hace más agotador, provocando una sensación inmediata de fatiga, en 

la cual, los componentes de “Power INK”, son el ginseng, el sanky, hojas 

de maca negra entre otros, se desarrolla teniendo en cuenta  el 

funcionamiento del físico de nuestros clientes. Para ello nosotros nos 

enfocaremos en lo siguiente: 

a. Sabor 

Nuestra bebida tendrá el mejor sabor del mercado en donde será 

diferente a las demás marcas y será una nueva alternativa de sabor 

a frutas. Nuestro producto ofrecerá una experiencia de sabor 

parecido al jugo de frutas. 
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b. Enfoque 

Para nuestra empresa pawer ink el segmento de mercado será en 

adultos mayores de 18 años. 

c. Mercado y meta 

En primer lugar, nos enfocaremos en los que trabajan manejando 

dando servicios a la población, se realizara una planificación de 

procesos con una visualización a extendernos en donde la demanda 

sea más alta para nuestra empresa en diferentes partes de Lima. 

Nuestra segunda opción es en la generación z y milenio de distintas 

ciudades en donde realizan actividades como estudios y trabajo en 

donde le cause cansancio físico y mental, ubicándonos con máquinas 

de snack en los lugares más concurridos de la ciudad de lima. La 

Tercera opción, varias ciudades con alta demanda, por ello nos 

ubicaremos como un segmento de un mercado interesante a los 

deportistas que incluye en estas zonas, mayormente la población 

realiza diferentes tipos de actividades ya sea deportivo, gimnasio, 

corredores, etc. Se tendrá en cuenta los tres aspectos en los clientes. 

El producto se enfocará por el estilo de vida del cliente como 

personas que trabajan, que hacen deporte, que estudian, que llevan 

una vida agitada, buscará posicionarse gracias a los beneficios de 

consumir el producto, se basará en que el consumidor valore nuestro 

producto y recomiende a los demás. 
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1.6. Plan de Operaciones 

Como sabemos plan de operaciones es un proceso productivo más 

óptimo, por lo tanto, realizamos la siguiente cita: 

Gómez ( 2020) El plan operativo contempla las acciones necesarias para 

así poder garantizar la disponibilidad y una buena calidad de los 

productos, en base al presupuesto que tenga la empresa, para así poder 

alcanzar los objetivos de crecimiento en los próximos años, en donde se 

pondrá en marcha un nuevo sistema de distribución que abastecerá al 

mercado actual también a los nuevos mercados, en la cual este plan no 

prevé una ampliación de la planta, ya que tiene la capacidad de sostener 

el incremento de ventas para 2024. 

1.6.1. Objetivos de operaciones  

a. Objetivo general  

Garantizar que el procedimiento de los aprovisionamientos de la 

materia prima, preparación de productos y distribución en el punto 

de venta se realicen según el presupuesto de la empresa, con el fin 

de lograr los objetivos estratégicos marcados en este plan. 

b. Objetivos específicos  

A continuación, en la siguiente tabla se observan los objetivos 

específicos en la cual nos da la facilidad de poder ejecutar con el 

objetivo general presentado. 
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1.6.2. Actividades previas al inicio de la producción 
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1.6.3. Proceso de producción del bien o servicio 
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1.7. Diseño de estructura y plan de recursos humanos 

 

 

1.7.1. Estrategias de reclutamiento, selección y contratación del personal 

a. Reclutamiento  

• En cuanto al reclutamiento externo de los trabajadores se emplea 

mediante la recomendación de un empleado y mediante anuncios 

institucionales, contactos con algunas universidades o 

postulaciones online. y en cuanto al reclutamiento interno se da 

mediante las evaluaciones dadas con los resultados de desempeño 

obtenidos de los trabajadores por programas de capacitación para 

una promoción de trabajo o un ascenso. 

• En cuanto al reclutamiento externo se da a conocer una plataforma 

web para la empresa para dar a conocer la información del 

producto fomentando el branding, ya que el objetivo de la empresa 

es marcar la diferencia como una organización qué tiene un  
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ambiente laboral buena para trabajar y de esa manera conseguir el 

talento humano y la fidelización, además la web de la empresa 

estará conectada con varios sistemas web para llevar un control de 

lo que se plantea. 

• Respecto al reclutamiento social haciendo referencia al punto 

anterior se creará páginas en las redes sociales con el objetivo de 

informar algunos vacantes para el empleo en la organización 

identificando candidatos potenciales que ocupen el puesto de 

vacante, para este caso se utilizará el linkedin, Facebook y Twitter 

en el cual mediante estas redes se dará una interacción eficaz con 

los candidatos, respecto al perfil qué se quiere conocer te dicho 

candidato es su formación académica, su experiencia vivida, etc. 

para facilitar  a los encargados de elegir a los postulantes en la cual 

cumplan con los requisitos pedidos por la empresa para así poder 

ocupar el cargo que se le otorga. 

• En cuanto al horario de trabajo para la producción de las bebidas 

energizantes será de manera rotativa con los respectivos equipos 

de protección para evitar cualquier accidente qué se dé dentro del 

área de trabajo.  
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1.7.2. Estrategias de inducción, capacitación y evaluación del personal 

a. Inducción personal 

Con nuestra estrategia de persuasión resolveremos las inquietudes de 

los personales luego de participar en el programa de inducción con un 

cuestionario sobre cada aspecto de la inducción. 
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b. Capacitación y evaluación del personal  

El supervisor de la organización participará en el plan de 

entrenamiento de las personas nuevas que se integren a la 

organización en donde debe ser cumplido en su aplicación, en la cual 

se les dará capacitaciones a los colaboradores directo y temporal, en 

donde contara dos tipos de capacitación, preparación y desarrollo de 

enseñanza. Los colaboradores que utilicen los servicios temporales, 

serán incluidos dentro de la programación de salud ocupacional. 

Reparación de entrenamiento nuestra empresa contara con los 

materiales, equipos y otros utensilios necesarios, en donde un 

encargado del área verificara que todo lo utilizado este en el sitio que  

corresponda, además nuestra empresa contará con un ambiente de 

aprendizaje cómodo en donde se pueda tener una buena 

comunicación, también tendrá una buena iluminación, con un 

ambiente fresco, amplio, higiénico, etc. Con todo esto nuestra 

empresa puede garantizar a nuestros colaboradores que tendrá una 

buena concentración y aprovechamiento de conocimiento. Para la 

reparación del entrenamiento se cuenta con implementos que se 

requiere como equipos, planos, utilidades que se necite y para que 

así se pueda demostrar el desempeño del trabajador. 
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c. Indagación 

Se realizara un proceso dinámico en donde se tomara en cuenta el 

comportamiento y características genéticas, en donde contaran sus 

experticias vividas, ya sea en diferentes aspectos social sus valores, 

despertar los intereses de  los colaboradores en donde quiera 

conocer más de nuestras actividades, uno de ellos es debatir sobre el 

trabajo bien hecho en donde cumpla con todo los objetivos, metas y 

expectativas personales  que pida la empresa  en donde representa 

su desempeño profesional , en la cual se visualizara su dominio 

técnico, practico y teórico de todos los aspectos. 

d. Demostración 

Se realizará una demostración con ayuda de la tecnología, en donde 

visualizaran un video, diapositivas y ayudarnos con gráficos en donde 

representaran cada fase del proceso a detalle. 

e. Ensayo 

El encargado del área hará diversos tipos de preguntas en donde se 

basará en diferentes aspectos del trabajo que realizaran, en donde el 

colaborador deberá usar su imagen y creatividad. 

f. Seguimiento 

Se evaluará a cada uno de los colaboradores en el momento que 

estén realizando el oficio y la realidad del entrenamiento en donde 

se pueda identificar si hay que reforzar o dar reconocimiento en las 

áreas. 
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g. Participación 

Nosotros como empresa documentamos las experiencias en una 

ficha, ya que las personas que participan dando solución a los 

problemas de cada área nos ayudan a reforzar el entrenamiento en 

cada puesto de trabajo. 

 

1.7.3. Estrategias de motivación y desarrollo del personal 

La empresa va incluir programaciones con medidas y protocolos 

correspondientes para la mejora en el trabajo y así ver el bienestar 

emocional. Este caso se enfocará, en los conceptos de cada objetivo así 

poder observar, el proceso de mecanismos en donde se hará una revisión 

y evaluación, para implementar posibles mejoras a nuestros 

colaboradores en donde se realizará. 

a. Reconocimiento a empleados 

Manteniendo elevado nuestra dinámica en donde motivamos a 

nuestros colaboradores para que ellos se sientan más ilusionados en 

su entorno de trabajo.  

b. Formación continua 

Esto permitirá que nuestros colaboradores puedan alcanzar 

habilidades necesarias para que así puedan afrentar los cambios en 

su entorno laboral y así poder precaver sentirse frustrados. 

c. Cuidado del entorno de trabajo 

Se realizará mantenimientos a nuestras instalaciones de la empresa 

y dar beneficio a nuestros colaboradores para que así tengan una  
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buena comodidad y sientan valorados por la empresa. Favorecer en 

donde la política de un buen clima laboral, en donde la empresa tiene 

pensado hacer un área en donde nuestros colaboradores puedan 

descansar en la cual contara muebles e internet. En donde 

Implementaremos la política de agradecimiento y ascender a los 

mejores colaboradores para así poder retener el talento. 

1.7.4. Políticas de remuneraciones y compensaciones 

● Se aumentará el salario, en la cual se brindará a través de comisiones 

a las que se accederá si cumplen con las metas establecidas. 

● De acuerdo a la antigüedad que tengan los colaboradores en la 

empresa, habrá una variación de sueldos, los colaboradores que tenga 

más tiempo de servicio en la empresa obtendrán una remuneración 

mayor. 

● Para nuestra empresa la política de remuneración es justa, ya que a 

semejanza con las demás empresas de la misma categoría y su valor 

porcentual debe ser ligeramente superior. 

1.8. Plan financiero 

1.8.1. Historia financiera de la empresa 

Por el momento, la empresa no tiene, una descripción financiera, en 

donde es un diseño de proyecto nuevo. 
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1.8.2. Datos, supuestos y políticas económicas y financieras 

a. Datos 

Nuestra empresa, realizara un programa de ventas para el año 2022 

en donde será más frecuente y rentable. 

b. Supuestos 

Se estima una vida útil de varios años para las innovaciones en 

maquinaria. Cabe resaltar que todo lo que conforma son como 

supuestos, para que así la empresa pueda generar y cumplir con sus 

actividades en donde se puedan organizar en un corto tiempo. Las 

Inversiones operativas, se precisa que en la inversión operativo se 

carga como un gasto que depende de la cantidad de bebidas 

producidas y se espera que opere de manera similar en los próximos 

años y así se pueda calcular en cada uno de ellos como un precio 

dependiente según la cantidad de bebidas realizadas, en donde los 

años siguientes se tendrá un comportamiento similar, Para la empresa 

se realiza un flujo de caja en donde se calcula del presente año hasta 

el periodo 2026. Además, se supone que de forma reiterada del 10 % 

tomando en cuenta las variables de aumento También se presume que 

de manera constante de 10% considerando las variables de 

crecimiento de los años vendidos 

c. Políticas económicas y financieras 

Pago: En cuanto al depósito a nuestros proveedores se realizará 

mediante cuenta bancaria el último viernes de cada mes, el descuento  
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para clientes, Cada cliente que realice muchas compras al año se les 

brindará varios descuentos en beneficio. 

1.8.3. Plan de ventas de la empresa 

Para la empresa se optó por realizar la proyección de ventas por años de 

igual manera que nos ayudara para evaluar el crecimiento o 

decrecimiento de ingresos sobre las ventas. 
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Con la información obtenida se puede hacer una proyección para el año 

6, para ello se aplicará el modelo de regresión lineal simple para obtener 

la estimación y de esa manera evaluar el crecimiento de ingresos de la 

organización. 

 

 

 

Rellenando estos datos se podrá llegar a la estimación que la empresa 

desea hallar. 
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1.8.4. Análisis de costos 

Se presenta los importes para así poder lograr el proyecto presentado, donde se 

dará a conocer los gastos seguros y variados de nuestra empresa.  
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1.8.5. Punto de equilibrio de la empresa 

 

 

 

 

 

 

Nuestra empresa presenta su punto de equilibrio en donde es la venta de 

un total de 54 bebidas al día el cual trabajados en 28 días es de 1512 lo 

cual indica que la empresa tiene que mantener la cantidad establecida de 

la producción. 

1.8.6. Adquisición de materiales e insumos para la producción 

El costo por cada materia e insumo para la producción de la bebida energizante 

power ink, se observa en este cuadro. 
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1.8.7. Inversión inicial 

En la tabla 24, se da a conocer la inversión inicial para el año 1, para 

empezar con la venta de las bebidas energizantes power ink. Con 

respecto a los alquileres de oficina y almacén no se calculó las inversiones 

puesto que el local será propio sin costo alguno. 

 

1.8.8. Capital de trabajo 

Para la empresa su inversión de trabajo es de S 175,000 soles peruanos, 

que fue dado por los socios 160,000 y 15,000, al comienzo del proyecto 

se realizó un préstamo del banco. 
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Comentario: La inversión de trabajo es de un 91% del total, en la cual esto 

ayuda a la empresa afianzar la liquidez monetaria, para el procedimiento 

del proyecto. 

 

1.8.9. Fuentes de financiamiento 

En la tabla 26, se puede observar la financiación del banco por S/15,000 

soles, es decir el total del 9.58% de importe de las inversiones. 

 

 

 

 

 

La empresa adquiere al inicio un préstamo de S/15,000 a 3 años a una 

tasa (TEA) del 25% anual. 
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1.8.10. Proyección de flujo de caja 

Resultados de ingresos y egresos de los próximos 5 años, se puede 

apreciar en este cuadro. 

 

 

1.8.11. Análisis de rentabilidad          

 Se realizo un análisis del Valor actual neto y la Tasa interna de retorno, 

en la cual se obtuvo resultados del VAN de S/. 180.300,51 y TIR de 83%, 

por lo tanto, la probabilidad de la empresa es viable. 
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1.8.12. Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado de la empresa 

En la tabla 30, se muestra los resultados del estado de ganancias y de 

pérdidas de los próximos 5 años desde la comercialización de la bebida 

energizante. 
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1.8.13. Balance General proyectado de la empresa  

El estado financiero de la empresa energetic life, se visualiza en este 

cuadro. 
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1.8.14. Análisis de sensibilidad y riesgo de la empresa 

Se realizó este análisis, para el precio y el costo. 

 

1.9. Descripción del equipo gerencial de la empresa  

En todas las empresas, es muy importante que tengas que cuente con sus 

equipos de trabajo y que tengas en mente las funciones que cada uno 

tendrá para obtener mejores resultados de sus actividades.  

Por tal motivo que la empresa Energetic Life S.A.C, tiene un equipo 

formado por 3 personas, compuesto por los siguientes. 

a. Baldeon Carhuaricra, Esthefania llevará el cargo de Asistente logístico. 

b. León Gonzales, Fritz Anderson tendrá la responsabilidad del área de 

Business intelligence.  

c. Lazo Pongo, Luz María llevará el cargo de jefe de venta. 
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES  

Según los estudios realizados en diferentes tipos de lugares, donde la mayor 

parte de los consumidores cuidan de su salud, nuestro producto es factible ya 

que brinda buenos beneficios, es por eso que nuestra empresa Power Ink es 

considerado, ya que marca la diferencia por contar con ingredientes natural, es 

también una mezcla nueva y así va generando expectativa al consumidor 

logrando satisfacerlo. 

Mediante la investigación, concluimos que el grupo de consumidores que hemos 

elegido, en donde ven por una vida sana consumiendo productos naturales, 

como los deportistas, corredores, los que realizan diferentes tipos de 

actividades, por ende, el energizante natural Power Ink, será distribuido y 

comercializado, en varios puntos concurridos por la población en la cual tengan 

la facilidad de adquirir nuestros productos, Power Ink ofrece un producto 

agradable e innovador que permitirá que todas las personas puedan consumir 

este producto.  

En conclusión, nuestro negocio de bebidas energéticas Power Ink busca ofrecer 

productos de calidad para así satisfacer las expectativas y para bienestar del 

cliente. Además, que son productos naturales peruanos. La marca Power Ink 

presenta una buena oportunidad de negocio y con alta tendencia de aceptación 

por el consumidor, se ha aprovechado cada uno de los recursos nacionales para 

el beneficio de la salud del consumidor ya que está elaborado a base de 

productos naturales y nacionales. Se realizó una buena planificación y el análisis  
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de los costos que representa una factibilidad y viabilidad económica para el 

proyecto para su inversión, a partir de ahí permite tomar la mejor decisión para 

el proyecto. 

En los primeros años de empezar el proyecto se debe tomar en cuenta la 

publicidad sobre la marca, ya que la estrategia de marketing es fundamental para 

el posicionarnos en nuestro segmento de mercado, de esta manera saber cuáles 

son las preferencias y los hábitos de consumo de nuestros clientes. Por esta 

razón se recomienda invertir más en publicidad y en los medios digitales. 

Otra de las recomendaciones es aprovechar las propiedades que el producto 

posee para poder generar más confianza en los consumidores ya que al consumir 

una bebida a base de ingredientes naturales se sentirá más seguro. De esta 

manera el producto generara una experiencia agradable en el consumidor y de 

tal manera pueda recomendar a otras personas, generando reconocimiento por 

la boca a boca y por cada publicidad que se realice de la marca. 
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