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1. ESTUDIO PRELIMINAR

1.1 IDEAS

* BUSO MULTIFUNCIONAL: consiste en un buso o suéter de algodon
perchado que contiene guantes, bufanda, capota v doble faz todo eslo incluido
en uno mismo donde las prendas van adheridas pero con la opcion de
quitarias y puardarlas en los bolsillos disenados especificamente para ahorrar
ttiempo vy dar mas comodidad a las personas usuarias de este producto

imnovador.

* CASCO CON PARABRISAS: conunle en un casco para molacicleln que al
lndo de o pantalla ticne un motor donde la funcion de este es limpinr los
residuos de materm que n lon motocichstas  les molesta como: lluvin, barro
ele, Bate Tue creado poea o sntisfaccion de nuestros uguarion v esla evitira

mueries en carretecas

= DARK XTREM: Conmute en unia bebida hidratante energéticn basada en
sucro medicinal que contiene proteinas mucho mas enriquecidag, tiene unn
virrtedad de sabaores como son las uvas, mandarina, lulo naranjn entre otro;
donde el diseno del envane seri innovador por su [acl manejo al cojerla, sera
en el matenal (vidrio] ya que es menon pesado y peligroso sobre lada pam los

clrehistns,

* HONEY COLORS: consisle e¢n un dulee de miel con pigmentos de colares y
sabores a frutas naturales este es un producto tolalmente natucal pues es

realizaclo con miel pura.

* MALLA PROTECTORA: cansiste en una lela malla procesada para que en

los meses de invierno mantenga la piel de las piernas calientes pues
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LoD (TS SIVTIAS ER & ITEITE LETMIIANI] LOS TS de re son
hostigadores y demasiado fuertes, es en [orma de pantalén y cubre hasta los

pies,

1.2 IDEA ESCOGIDA

DARHK XTREM

Bebida hidratante encrgizanle con pigmentos de colores y hecha a base de
CO2 complemento cafeinico v suero pediidrico con este praducto pretendemos
posicionarnos en el mercado en un 50% de la poblacidon va que nuestra
competencia es muy luerte vy sobre todo se encuentran en un mercado

globahizado.

Nucstra praducto licne como meta fundamental salisfacer las expeclativas
presentadas en el mereado frente o sabores y disenos de envases que no se
encuentran aclualmente en ¢l mercado v que no cumple las lunciones que
nuestro producto ofrecerd, pero anle tocdo innovar en la combinacion de
bebidarn, Con esto aspiramos a posicionarnos en el mercado ofrecienda varios
snbores y una formula mejorada proteinas en hidratantes para nuestro larget,
Para ast aleanzar un reconacimiento en el mercado por su estilo ornpinnl,

La ventaga que posee nuestra bebida lndridante energética es que ln poblacion
en un JO% esta dhispuesta al cambio, o tener mejoras ¥ a probar nuevas cosas
es ash que de esta manera las personas no son licles a las marcas; una ventaya
importante es que no hay competencia directa, sino que es tada indirecta pues
ninguna  olrece la combinacion de  esta aqui se encuentran  las  mas

I portantes,



PRODUCTO EMPRESA (clase de bebida)
 Galorade - Postobon S.A. / hidratante
Squash Postobon S.A. / hidratante
Power ade Coca cola | hadratante
Ciclén =l Energizante
Red bull Fnergizante
Homba  Enerpizante
zZapp Caljugos S.A. [ enerpizante

La ventaja mis grande v mas importanile para nosotros cs que manejaremos
una pubhadad grande, avanzada y globalizada pues nuestra compelencia no
la manejn pues le prestan mas importancia a las otras lineas de productos
Cue manen,

Lag desventigas es ln compelencin, por que  se encuenlran muy  bien
posicionada v abmrea el mercado en un 10024, son unas companing muy
prandes con una infracstrectuca definuda pues una de las dos competenciag e
mlernacional, es por esto que se nos hard complicado llegar al tarpet y sobre

todo hicer que este nos prefiera,

Enta bebuda hadratante divk stem tiene por objetivo princapal camplic v
satislucer las necenidaden que no cuamplen los demas de produclos, gue se
encuentran en el mercado, la creatividad v los estilos serin nuestro mayor
punto a lavor en el merendo. Por  le cual se podrin cumplic con ladas las
expeclativas que hemos centrado en este proyecto ademas contaremos con un
estudho exploralorio y la investigacion que llevaremos minuciosimente nos
llevara al objetivo propuesto, contaremos con un comilé de asesoria en la
investigacion y una anilisis de correcto de presupuestos  de inversian que

lleva o nuestro producto a culminar en una excelente aceptacion del mercado.



Las expectativas del provecto son vanas; sabemos que entrar en ¢l mercado ¢s
muy complicado, pere nuestra empresa cuenta con calidad pues ereemos que
este es un punto a favor y asi podremos acapara una parte del mercado en
bebidas hidratantes energéticas lrente a Ia competencia; otra expectativa del
grupo, es dar en el punto objetivo para, cumplir con la meta propuesta en

nuestro producto por su inmnovacion.

1.3 CANAL DE DISTRIBUCION

Il canal dhstribucion de nuestro producto Tk stcem bebida hadratante

energetica:;

e Y

PRODUCTOR MINORISTA CONSUMIDOR

1.4 CAPITAL DE INVERSION PARA LA PLANTA

Ulilizaremos B 40°000.000 coarrente colombiana divido en tres pares iguales,

lintre los socios capilalistas. Y nuestra rentabibidad esperada serd del 2004
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 ANALISIS DE LA OFERTA

Haciendo un anahisis de la oferta nuestra empresa dark xtrem lcda la fabrica
pionera en  introducir al mercado ln combinacion de estos [actores con
caraciensticas unicas comao son lag de  la bebida hidratante energética que se
destaca frente aotras por su innovacion v efectividad.

Se trata de un producto economico parn los estudiantes, ya que por la union
de estos dos componenten es mas efectiva Il bebida,

Dark xtem entrara al mercado como oferta competstiva aprovechande sus
caracterishicas para sobresahir frente o ln campetencia existente, ya que dark
xtrem es la wmen en el mercado que combinara la vision v iradhicion de los
consumidoresn, con el fin de dar o conocer unn Innovacion en las bebidas
hudratanles o energizantes  olveciendo  valores  agregandon  frente o o

competenci,

202 CARACTERISTICAS D DARK XTREM (bebidas hideatnmtes energeélicas)
FRENTE A LOS OFERNTES DEL MERCADO

« e una bebida que esta realizada con suero pedifitrico y larlrazinn que
sirven  para la hidratacion del cuerpo cuando se consumen calorias

« alimenta y nutee el cuerpo

« es mucha mas economica que las existentes en €l mercado

e ¢l envase es mas pequeno que los comunes

s ln pueden consumir hasta los ninos no es perjudicial para ellos



Con basc al analisis de la oferta se determino que los preductores que estan

en el mercado de las bebidas actualmente, presentan caraclerislicas

tradicionales conocidas por los consumidores sin ninguna transformacion e

NNOVacion.

2.1.3 OFERENTES SIN INNOVACION EN EL MERCADO DE LAS BEBIDAS
HIDRATANTES ENERGIZANTES

En el mercado de las bebidas ndratantes energizante, se encuentran

productos con caracteristicas similares pero no ipguales a la bebida por eso

determinamos que las sigulentes empresas son competencin para ouestro

producla,

Gatorade: hiquudo helratante sotonico  que se encuentra en
presentaciones e sabores como: uva, mandarina, naranja v

tropical. Empresa importador Postobon 5o

squash: hquido  hdatante mas ccondmico  que el anleror
producido en el pais de sabores o moandarina, vva y fralos rojos,
Power ade: cmpresn abricadora coca cola s.a presenlacidn en
ainhores como: fruton tropicales, hielo v uva,

Ciclén: liquido energizante utihzade mas  por los estudianles este
viene de un solo sabor v esta en latn.

Red bull: liquido energizante  presentucion en un zolo  sabor
preferencin por los estudiantes vy los amantes de lnn fiestas
electromens,

Energy: hquidoe energizante presentacion en lala  su presenlacion

es de un solo un sabor.
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« Bomba: liquudo energizante su presenlacion es en bolella de 330ml
y es preferido por los estudiantes y amantes de las fieslas

eleclronmicas.

Con esto se puede conchuir que el mivel competitivo y sus caracleristicas, el
cual demuestra que su competencia no tiene las mismas caracleristicas de
dark xtrem que cuenta con una  gran venlaga, la union de dos componentes
como son los hidmtantes v los energizanles,

En los dilerentes puntos de venla donde se comercializara nuestro producto v
don de estaran nuestra competencin de [a oferta, las bebidas estaran ubicadas

en las neveras de las tendas localizadas en jugos v gascosas,

2.4 ENVOLUCION HISTORICA DE LA COMPETENCIA

POWER ADE

La historin de coca cola en Colombin esta intimamente hpnda al nombre de los
proneron que teajeron o frangquicin o nuestro pais ¥ o la companin de
industring goneonns s, hoy panameo Colombin. Lo primer brnnguicin de
cocn coln fue propiedad de o olia posada tobon en Medellin v pora 1926
lon nrehivos de la compannia registran el éxito de la hebidn en nuentro pias,
anos man tardes los industniales Damel Peliez, Alberto mejia, Joné Gutierresz y
Hernando duque, se enlrentaron al mavor de reto de sa vida: lograr que the
cocan caln company les olorgar el derecho de la marca de coen caoln el
swmimestro del jarabe para embolellar ] producto. De estn, forma la bebida
mas famosa del mundo inicio su expansion en el mercado de las gascosas
colombinnasg, vendiéndose en algunas tiendas de Medellin, En sola un nne se
clistribuyeron 67761 cajus del praducto en la capital anticquena. En 1942 se

inatalo In planta de Medellin, en 1942, la de bogota v en 1944, la de Cali.



Después de la sepunda guerra, la economia mundial quede seriamente
afectada reflejando sus efectos en todos los paises del mundo, Colombia no
fuee la excepeion,

Muchas empresas cerraron sus puertas y otro fuecron vendidas por las
dificultades financieras de la época pero los cualro industriales antiogquenos
vieron una gran oportunidad en la dificultad: contactaron a Albert H. Staton,
quien fuera por larpos anos, vicepresidente de la division panamericana e
coca cola exporl vy lo invilaron a Colombin con su familia. BEsle hombre se
encarpo de trazar ln senda del exito para INDEGA v por consiguiente para
caca cola en Colombia por repidn por region, INDEGA empezo a crear plantas
cmbotelladoras desde donde salian los camiones con coca cola, los lugares
mas apartados, Pereyra, Girardot, Mamzales., Para los anos sesenla existian
1 2 plantas embotelladoras en tado el territorio nacional,

Hoy, In operacion de coen coln en Colombin ne apoya en 20 planias

cmbotelladoras y 17 pertenecientes en las zonas de Florencin, urabn vy Leticin,

Kl mslema coca- cola opern en Colombia perfectamente combmada, Cocn cola
nervicios de Colombia provee o panamceo Colombin el concentrido y summntro
tordlo el apoyo de mercadeo, estrategan de mercadeo e intraduceion de nuevos
proaductos ¥y asesonan en temas lan smportanles como calidod v preservaciaon

del medhio nmbiente,

Azl sislema coca coln en Colombia provee mas de 10,000 cmplean direclos y
mas de 50,000 empleos indirectos, con lo cual esta hondamente arcaignda en

lin saciedadd calombinna,



GATORADE/SQUASH

Postobon s.a es una compania colombiana, especializada en la fabricacion y
comercializacion de bebidas refrescantes no alcohdlicas. Su  indiscutible
liderazgo se remonta casi 100 anos y se fundamenta en el acertado portatolhio
cdle productos y mareas, que cuenten con gran aceptacion en cl mercado.

La infraestructura de operacion de Postobon s.a  esta conformada por 23
plantas embotelladoras y 59 centros de distribucion localizadas a lo largo v
ancho de la geopralia colombyana. Para la distribucion y comercializacion de
sus pradductos. Dispone de una maderna flota de transporte con mas de 3000
vehiculos de reparto, una estructurada fuerza de ventas y un servicio al

chente que le permute llegar a todos los rincones v consumidores del pais
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2.2 ANALISIS DE LA DEMNADA

Haciendo el ana lisis de la demanda , ¢l objetivo de lanzar este nuevo producto
al mercado es ver Ia necesidad de las personas consumidoras de esta clase de
bebidas por lo tanto dark Xtrem serd comercializada a nivel local en la ciudad
de bogota y proyeclada a nivel nacional, con base en esta proyeccion el
productio se ubicara en las lendas vy supermercados de barnos y en las liestas
electrénicas pasando esto se obtendra pasando  cotizaciones a las empresas
morroco y elile enlerlaiment que son las empresas pioneras de estas liestas,
IEsto con el objetivo de facilitar su adquisicion vy asi conlirmaciames, los
niveles de nceptacidn a traveés de ln compra de esle praducto innovador con
relacion al anahisis de o demanda,

Estamos seguros que serd no solo efectiva 1o solucian, s no ademas

snhnlnceion v oportunidad de mereadao

ANALISIES DEMOGRAFICO

Tomando en cuenta los estudios que renliza el DANE  con Ia relacion ala
poblacion residente en ln codad de bogotie podemon analizar que la demanda
de producton con caracleristicas como la de dark xtrem es muy amplin ya que
ln mayoria de los pobladores necesttun hidratarse y energizar la mente v el
cucrpo sentirse descansados por el entres de ln ciudad, Lo anterior indien que
e pombahdad de compra de dark xtrem  por parte de los demandantes el
producto ea alentable para nuestro proyeclo y ademas nos da la sepuridad de
la venta del producto en cualquier época del ano, yva que no hay un mes o
lemporada exacta en la cual unn personn quiera adqguiric este lipo  de

prachcto,

FACTOR GEOGRAFICO

Para ubicar a nuestro consumudor se tuvo en cuenta las localidades de la
ciudad de bogota que se encuentran en estratos 3 en adelunte donde exiats
gran oferta de supermercados de barrie v ademis sus habilantes tuviesen

como costumbre adquanr este producta. Las localidades:
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LOCALIDAD N° HABITANTES ESTRATO
Fontibon i 1800000 | I.-‘ﬁ?
Suba 800000 1/6 |
Barrios unidos 00000 1/5 |
teusaquillo 124000 | 1/5 |

GRUPO OBJETIVO

La bebida hidratante energizante dark xtrem ha sido creada inicialmente
pensando en el ahorro de ttempo v de dinero de los consumidores.

El prupo olyetivo al cunl dark xtrem lidda se dingira a tadas las personas entre

los 11y los 46 anos que tenpgan actividades extremas nocturnas o deportivas,

PERFIL DEL CLIENTE

Il chiente al gue dark xtrem le venderd [ bebada hudratantle encrpizante,
estara dividido en don perhiles, el primero son personas naturales a los cunles
nosotron le vendemon el producto directaumente, ¢l segundo son intermediarion
(uienes nos ayvadaran o vender nuestro producto al chente final,

SEXO femenino y masculine,

CLASE SQCIAL enlrnlas 3, 4, 5y 6

CULTURA personasn de nivel cultural amplio, con mentalidad abierta

GUSTO personas con el gusto de la innovacion

INGRESOS personas con ingresos de mas de 2 salarios minimos

HABITOS DI CONSUMO personas que prefieran comprar cosas practicns

COSTUMBRES personas con digposicion de comprar lo trachicional

El analists de la oferta se extenderd en un drea economica bien delinida, que
debe tener el nomero de consumidores v las Limitaciones de este mismo
producto, para saber el potencial que tendri hacia el mercada actual, también
se tendric en cuenla los lactores limitativos, los cuales pueden ser por
deficiencia e infraestructura o la misma distribucion de los praductos, el
comportamienta de la demanda estara basado en cuantilicar las necesidades

de produccian para nuestro producto y el interés de la gente por este misma ¥



en la situacion actual saber el volumen actual de compra para asi mismo

praducir el producta

1

TERMINO | | COBERTURA
Factor relacionado con el producto Producto de demanda hedonista pues

pracduee placer al consumirlo

IFactor demoprahceo Personas con niveles socinles a

pacrlic de los estratos 3 en adelante,
sin descartar los estratos inferiores;
de  cualquicra de los dos sexos,
preferiblementle personns que tene
auctividades deportivas vy nocturnas
De  noncionahidad  colombiana o
personas que vivan cn el pos v sas
cdades entre los 11 y 40 anos,

Faclor geograhico ' So vencdera o mivel local, zonal 'g'
almacenes minanstas paca que oste
le venda n los detallistan y am legue
nuestro producto al consumdor,

Factor sicogradico s de mlernes puen el producto ea de

MOLVACION, CIMACION O CCONOIMICo,
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2.2.1 ENCUESTA PILOTO

Buenos dias (lardes) estamos reahizando una encuesta para saber que tan

viable es un producto de bebidas hidratantes.

Rango de edad: 11-15 16-21 21-26 mas ce 206
Scro: M r

Ocupacion: ndepenciente  profemional  estudiante ama de cnsa

- ¢Le gusta consumir bebidas hidratantes? Sl N

2- ¢Usted consume estas bebidas cuando?

n) realiza deportes

bl por propio gusito

¢) recomendaciones medican

3= ¢Le parece interesante de estans bebidag su sabor? S| NO
4- ¢dLe pirece un gran complemento del producto los colores v ln textura del
envise? sl NO

- Cada cuanto compra bebidan hadratantens?

a) todos lon dins

b} los lines de semana

¢) una vez nl men

6- ¢le parecen comodoa los envaten de las bebidas acluales? S1 NO
- ¢Que malenind prefiere unted paca eatas bebidas?

a) plashico

) vidrio

c) ¢Otro cual?

H- sPor lo general donde adguiere usted estas bebidas?

a) almacenes de cadena

Ib) tiendas de barrio

¢} ¢Otro cual?
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9- ¢Le gustaria una bebida hidratante con sabor a?

) uva

b] naranja

¢) mandarina

10- ¢Si saliera al mercado estas bebidas con los sabores cscogidos Jo
comprara? =1 NO

11 ¢ccual es el precio que usted le pondria al praducto teniendo en cuenla la

varicdad de sabores y licil mancjo de botella? _§ :

2.2.2 ENCUESTA DEFINITIVA

Buenos dins (lardes) somon estudiantes de o carporacion universilarcia
UNITEC nos enconlramos reahizando un estudio prelionar paca lanzar un
nuevo producto al mercado,

Miarque con una x la casilla corresponchente.

Ranpgo de edad HEXO
11-18 19-20 27-35 mas de J06 M I¥
1. cconsume usled bebidlas hidratantes  y enerpéticas? sl N

2. Jln que ocasiones consume usted estas bebidas?
a) cuando realiza algan deporie

b) cuando estudin

C| por pusto proplo

) cunndo asiste a los alter

. 2Que el parece interesante de estas bebidas?

al sabores

b} textura del envase

| eolares

4. ¢Que marcas de bebidas hidratantes y energélicas preliere usted?

5, dUsted es liel a Jas marcas que consume? o) NO



6. ¢Que nombre de bebidas hidratantes energéticas conoce usted?

a) ¢cgatorade ! squash/ PaowerAde

b] Red bull/ciclon

c) bomba/ zapp

7. ¢Con que [recuencia compra usted estas bebidas?

a) todos los dias

b} 1 vez por semana

¢) los fines de gemana

] una vez al mes

M. ¢Le parecen pricticos laos envases de las bebidag hideatantes v enerpgéticas
que se encuentran en el mercado? | NO)

Q. dque textura pam el envase prefiere usted?

a) plivstica

b} vidlrio

o) latn

10, ¢le pustarin encontrar en el mercadao ln combmacidn de ndeatantes y
energizantes en an mismo produacto? | NO)

Ll gln que presentacion le gustarin encontrar este producto?

a) 650ml

i 33l

) 250ml

12 temendo encuentn o mnovacion de este producto coanta estiria dispuesto

a pagar por el no siende el ppecia ifernar o 8 1200
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2.2.3 FICHA TECNICA

El analisis de Ja encuesta esla basa da en los datos recopilados sobre aspectos
de suma importancia para bebidas hidratantes enerpéticas, como empresa
necesitamos saber cual es ln necesidad, v que cubre la satisfaceion del clienle,

ast poder obtener opiniones acerca de esta bebida

REALIZADA POR: creacdores del provecto {darck xtrem)
ENCARGADA Y FINANCIADA POR: dark xtrem ltda
TIEMPO DE FECHA DE REALIZACION: 14 /03 /04 hasta 20703704
ELEMENTO ULTIMO DE LA MUESTRA: hombres vy mujeres de 11 a 46
ANOs

UNIDAD DE MUESTREO: gente particular
CIUDAD Iyoypatn
MUESTRA: 400D encuenlay
MARGEN DE ERROR: 3. 7%
NIVEL DE CONFIABILIDAD: O5%,
FORMULA: a= 722, PO

1.2

n; 90,25



2.2.4 TABULACION DE ENCUESTAS

RANGO DE CDAD LCONSUME USTED BEDIDAS HIDRATANTES?

BTa . A AFS
nre i m—— |
i - |
% e . - '
P | : i . ;
irg — A d

im IR He i J0a X pras b 3%
INTERVALDS

AP HQUE COMMCKINES COMAUME ERTAS I 1ML S
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2.2.5 MATRIZ DEL MERCADD

OFERTA
DEMANDA

DISPERSA

CONCENTRADA

' INTERNA

OLIGOPOLITICA

Nuesiro I'H'I'I'I‘illfll'l s cencuentra ubicado en un ll.’l'f.'I'l'-F"lI'l

-ﬂif-:upnh'rn Ya que estamos compihiendo con cmpresas

20

de rangoe mvel mternacional coca cola cuva imagen es |

reconocido en todo el munde v es IIIuchu tora (e unas

de Ias bebudas hudvatantes I sepgunda es Postobon s.a

i coal tiene dos bebiadas hidratantes unan de Jas cuales

cs reconoclo aoavel mlernacional de I competencia

threcta brente a0 naestro producto son estas nusmias |

cmpresas, oy cuales onbien son labsicantes  de
hebwdns paseosns,
Muesiros ispectos anportantes  son Il mnovacion

nuevos envasen combanacion de dos prodoclos esta

Chebida hadratante encrgetica es un producto susiiturlo

por que lo que remplaza otros producton como
piascosas, ppos v demas,

Nuestra bebuda divk xtrem en o capackliad  de
competir - con estas demis productas,  por las
cunllides demostradas parac sacar un excelente
producto al mercado v es dispersa por que se venderd

en supermercados vy tendas de barno.




2.2.6 ANLISIS DOFA

|

DOFA

DEFINICION

debilidaden

oportunidades

Las debilidades gue tenemes frente a nuestra competencia

SO

No lener un reconocmiento en el mercado de las
bebidas hidratantes energéticas

No tener una inlracstructura tan grande v desarrollada
tecnologicamente como la compelencin

No contar con la migma canticdad de mano de abra,
Tiene un manejo de relaciones miblicas muy grande y
cuentan con  demamindor  asesonas  parn mejorar
conbmumnente.

La pubhadad que manejan es demasindo global v de
LI U 3NYeT o aconomicn,

Tener Ia mfraestiuctura ¥ mano <e obra pora cumphis

con predos de contudondens grandes en demanda

Low oportisnsdides que tenemon frente o nuestro producto son:

Llegar ol mercndo comao una opadn mas de belndng
hulratlanies energelicas

El precio del producto es un intervalo intermedio al del
la compelencu,

La gente siempre quiere probar los nuevos producios
que salen al mercado v asi conoceras la calidad de
nuestte producto ¥ nuestro sabor tnico. Y con ello hay
posttnhdad de que los clientes guarden hdelidil  al
producto

La imagen nueva vy el diseno [textura) del envase
Hamara la atencion de la gente v compraran nuestro
producto y a1 se doran cuenta de las garantias que
oltecemos o la venta de nuestro bebida hidarantante

energelica,




Las fortalezas que tenemos:

I
1d

« El merchandising que se manejara va hacer innovador
y practico para llamar la atencidn del consumidor.
fortalczas e Contimos con una asesoria de gente que va ha
trabajade en estées campos quienes saben el manejo de
los msumos para estas bebudas con esto podemns estar
a nivel de nuestro competencia en cuanto al manejo  de
los comtemidos proteinicos
Nuestras amenazas son:

e Qure la compelencin opague nuesiro producto hacendo
promociones o rebajog en log precios de sus productos,

o OQue la gente le guande idehdad a las marcas exastentes

e bntrar ol mercado plobal  dosnde  esia nuesira
competencia induecin

o OQure la compelencin aplume o nneva pubhicidad con

ameonazas mi agresividad que la que manepnnos nosotros,

o Oue ne contomon con o mlrnestruciurn v cantadod de
mano de olow para reexpondre con vanos pedidos de
grandesa cantulades o la vez

o Que  lan compelencin olrezea  mas promociones

sacrihcando el precio y asnt lamnndo mas ol chente v

aprovechar que estomos en lanzanuento,




2.3 ANALISIS DE LAS VARIABLES QUE AFECTAN O INFLUYEN EN LA
CONSTITUCION DEL PRECIO

Las politicas de precio que la empresa tendra encuenta a la hora de fijar un

valor al producto seran:

a) inversion de la produccion
para ¢l proceso de la produccion de la bebida se tendran en cuenta los pasos

que imphican algunos costo coma:

e  nomini: se tendrit en cuenta el salano que se le pagara o los empleados
por el proceso que imphen el producto
o mMaquinaril: es necesario contar con maguinania especializada par el
proceso que requicre la bebida
e publcudnd: ex necennna para dar a conocer nuestro producto, contar
con unn publhicidad agresiva, on lng localidades donde se comercializara
cl praducto se utilizioon el volante ya que ean un medio publicitario
ceconomica y de Jacil distnibucion, lambién se utilizara pendones v
nhcehes con nuestro logo v simbolo para que nos dentiliquen en el
mercivo
e chatnibucidn: con nuestro punto de dintritbucian que se encoentra en o
transversal 96 N* 74-35, se necemtnrn tranaportar ¢l produclo en las
dhilerentes locahidades donde lo comeramnlizareman,
El mecamismo de formacion de precio de nuestra producta se bhasaen en el
precio esttmado en funcion del conto de praduceion ya que se liene relacion
direct. con las caracterishicas del proyecto mismo para legar a  ser

compenhivos en el mercado



2.4 ANALISIS DE LA COMERCIALIZACION

Dark xtrem buscara satisfacer las necesidades que puedan tener los
estudiantes y los deportistas, ofreciéndole dos productos en uno y sobre
tada In mas alta ealidacd.

Como praductores ayudaremos, en el desarrollo de una ciudad mas sana,
seremos uno de los primeros en mejoran la calidad de wvida de nuestro
consumidores por ser el producto tan economico, asi alcanzaremos el
reconocimiento v ereceremos como una organizacion de exito vy cahdacd. Para
el logro de los objetivos propuesios es muy importante aphear una
comercializacidn organizada v muy completa para obtener como resullado el
recanocimiento del praducto  por el pablico v por consiguiente lograr Ia

exitosa venia del mismo.

2411 COMERCIALIZACION DE DARK XTREM

2] lanzamiento del producte  se hard en los principales supermercados de
harrio, Como segunda opaion y para garantizar lan cantidad de bebirlas
presupucstadas para vender en el ano comercaabzaremos, directamente o

nuentros poaibles compradores por medio de Liendag de barrio,

DARK XTREM

e Almacenanmienta: el producte terminado  estarn almacenado en  Ia
mismin planta, este punto se escogio debida a la gran competencia gue
se encuentra alrededar de nuestra empresa.

« Transporte: la distnibucion de nuestro producto se hara en motos que
los mismos vendedores tienen a la hora de alliarse con nuestra
empresa, los cuales se encargaran de dejar los pedidos en los dilerentes

mini mercacdos de las localidades a comerciahzar
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¢« Publicidad y propaganda: el pendon y el afiche va que son llamativas v
dan a conocer nuestro logo simbolo para que nos identiliquen en el
mercado dentro de la competencia, para la publicidad atizaremos el
valante por que es un medio de publicidad muy econémico y un saporte

publicitario masivo.

2.4.2 CANAL DE DISTRIBUCION

2l canal de distnbucion sera

MINORISTA

Supermercados de barrio

PRODUCTOR

Dark xtrem

DETALLISTA
Tiendus de barrio



2.5 EVALUACION DE ESTUDIOS DE MERCADO

El estudio de mercados lue una herramienta que nos permitié identilicar
plenamente nuestra competencia indirecla como: Postobon, coeca cola, energy,
ciclon, bomba y red bull entre otras, por medio del estudio de la oferta donde
se pudo dentificar como estin ubicadas dentro del mercado y la opinion que
tiene Jos consumidores sobre estos.

Conociendo y analizando plenamente Ia oferla la demanda v la forma en que
se va a llevar nuestro producto al consumidor se pudo constatar la acogida
que vie a tener el producto terminado.

Teniendo cluro que somos una empresa nueva en el mercado ¥ que pensamos
enlrar a esle con el in de satislacer las necesidades del consumidor con un
producto que le ofrece varins allernativas, tomando como base introducirio en
luginren donde el consumidor no representn un cliente potencial en el
mercadoe, haciendo de este un nicho de mereado para nosolros,

Temendo en cuenta las caracleristicas del consumidor al cual se dingdo, se
pudo wlentificar su ubicacion, guston, preferencias, costumbres, habitos para
poder llegar hacin ellon y olrecerles un producto de acuerdo a todas esas
carnctennticns nombradas antertormente, Paca ln ubicacion se tuvo en cuenla
las localidndes de estrato  de tres a seis que contaron con habitanles que
laviesen castumbres realizar deporte o estudinr,

Por medio de la ubicacion del consumidor se pudo definir los canales de
disteibucidn ya que este es muy imporiante saber como se va 0 mover In
bebida hudratante energélica, comeo la va a adquirir ¢l consumidor final y por
medio de guien se hard este proceso,

Se pudo adentificar lns variables que afectan o nlluyen en el precio del
producto para comercializarlo lales como el valor de la produccion, lanolina |
el empaque y la distribucion, ya que a la hora de fijarle un precio se podri
saber como se comercializira lo cuanl es vital para poder ofrecerse al cliente v

sostenerlos en el mercado
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2.6 PLAN DE MERCADEO

CAMPANA PUBLICITARIA

Por medios de unas técnicas de publicidad daremos a conocer el producta
destacando  sus  caracleristicas, veniajas [acihdades brindande una
mlormacion clara vy precisa acerca del mismo; las técnicas que se realizaran

son las sipuientes:

. PUBLICIDAD

Pendan y afiche por que son llamativos v dan a conocer nuestro logo simbolo
pira que nos dentiliquen en el mercado dentro de Ia competencia.

Valanle por que es un medio de publicidad cconomico v un  soporte
publicitario masiva,

Tarjeta de presentacidn por que es la presentacion de ln empresa para darnos
n conacer con nuesiros chentes directos.

2. PROMOCION

In promocion  serd o degustacion  de  nuestros productos en los
supermercadon, realizaremos solo esta promocion ya que nuestro producto
esta en o lase de lanzamiento vy en esnla etapn es mejor realizar pocas
PEOMIGCIONes,

S MERCHANINSING

Muanepuemos merchandisng como caomiselan, balacas, tulas, termos, vasos v

tlonllas

ETIQUETA

Dk xtrem contara con una labla de valor nutricional, ingredientes, teléfono,
direcciom vy simbolo

ENVASE

La bebida tendrd una presentacion de botella de vidro de 330 ml.
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2.7 PRESUPUESTO DE VENTAS EN CANTIDADES

| PREBBER GO |

MES | 13 MESES | ANO2 | ANO 3 ANO 4
Encro | 9400 | 10600 | 13000 : 15000
Febrero 8800 10400 | 13000 14000
T— 9000 11000 | 13000 | 15000
Abril 9100 10500 12000 13000
Mayo 9100 | 10100 13000 | 14000
Junio 9600 10600 | 13000 | 15000
Julin 9800 | 10800 | 12000 I 14000
AROBIO 9500 | 11500 13000 | 15000
Septiembre 9500 11000 15000 | 16000
Octubre 9900 12500 13000 15000
Roviembre 10000 | 12000 | 14000 | 16000
Diciembre 10200 15000 16000 18000
[Lnero LOB00 | ssessencmmnaaa zE ama ||| e
TOTAL 124.700 136.000 160.000 180.000




3. ESTUDIO TECNICO

3.1 FILOSOFIA EMPRESARIAL

MISION

La masion de DARK NTREM es hacer crecer una bebida hidratanie de alta
cahidad a sus consumidores presente, luturos realizando cambios constantes
en sabores de  acuerdo o las necesidades del mercado; se debe reclutar,
desarrollar, molivar ¥ recompensar al personal que tenga capacidad, eardacter
v dedicacion excepcional  ofreciendo buenas condicionean  laborales,
compensacion como base en los resullados, oportunidad para crear un
clevado grado de sepuridad de empleo, proteceion razonable del ambiente v
del desnrrollo de una teenologin adecuadi,

Entamon dedicados o lograr el éxito total como competidores en el mercado
colombiano aunque exploremaos oportunidaden globnles;, en ese sentido la

cimprenn con sus productos v las ulilidaden y el crecimiento se consepuira el

exito hinal,

VISION

DARK NTREM serd una empresa de bebidos bidratantes, reconocida  por
empleados chentes, compelidores vy publico en general por el alto grado de
calidad que tendria nuestro producto,

Sercmosd la vara que sirvic a las otras empresas para medir su actuacién en el
mercado de bebidas hdralantes, nuestra praducto serda la innovacion, la
intciativa ¥y el trabajo en equipd de nuestro personal asi como nuestra
capacidad para entregar vy responder debidamente a los cambios creando
oportunidades que nos permitan ir mas alla de los mercados tradicionales,

ocasionando un mercado continuo.
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OBJETIVO GENERAL

Nuestra empresa [BEK XTREM sumimistra un procducto de calidad en el
mercado. Mejorando continuamenle para satisfacer Jas necesidades de
nuestros clientes. Seremos la opeion No. 1 y la innovacion en el mercado de

betbndas hidratantes.

Manteniendo la miciativa para nuestros empleados desarrollando un trabajo
en cquipo,

Los productos son el resultado linal de nuestra calidad, dedicacion y deben
ser los mejores para servir a nuestros clientes, gue seran el reconocimiento

que lendremos en el mercado,

Las ulildaden son esenciales para sobrevivir en el mercado vy son 1 medida
hinal del grado de eficiencia y aceptacion en el merendo.
Lo calidicd para obtener 1o aceptaciom en el mercado vy satisfaccion de los

clientes, estn debe ser la Prioridad niimero 1,

OBJETIVOS ESPECIFICOS

* Desarrollar vy manlener una  cultura internn basada en el
reconocimaento indwvidual v colectivo,

¢  Desarrollar vy mantener un liderazgo en In industria de bebidan
hudratantes con responsabilidad social de la empresi

* Desarrollar cada vez el éxito en la  calidad  promoviendo
continuamenlte ln capacitacion de nuestros empleadaos.

* Establecer un aumento del 10% para las ventas anualmente

» LEstablecer un rendimmento del 7% sobre le capital anualmente.

e [Establecer un rendimiento del 10% sobre la inversion anualmente.
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PRINCIPIOS

Estos son fundamentales para crecer y tener un reconocimiento. Las
utilidades son el principal motor para tener la estabilidad en el mercado y
gobre salir como una empresa reconocida v mantenerla economicamente
vinble, para en un luturo establecer acciones en el mercado y conseguir

INVErsionisias y crecer como empresa.

1. La calidad es nuestra esencia vital y ofrecer un producto gque este en el
punto Gptimo v

2. alcanzar la expectativa y el reconocimiento por nuestros productos,
para ver crecer cada vez a nuestra empresa con nuestra compelitividad
vy unn excelente rentabilidad,

3. Mantendremos unn excelente relacion con proveedores y distribuidores

el producto pam que se de el mejor benehoo posible,

VALORES

LAS PERBONA: Nuestion vinpleados v toda Lo fambia DARK NTREM son la

fortalezn que determinan nuestra vitalidad  parna mantenernos activon  y

-

desarrollar el trabigo en equipo,

LOS PRODUCTOS: Son el resultado linal de nuestra calidad, dedicncion vy
deben ser los mejores parn servic o nuestros  chentes que seran el

reconocimiento que lendremos en ¢l mercada,

LAS UTILIDADES: Son esenaiales paran sobrevivie en el mercado v son la

medida linnl del grado de eficiencia y aceptacion en el mercado.

LA CALIDAD: Para obtener la aceptacion en el mercado v salisfacecion de los

clientes estla debe ser la pniaridad nomero 1,



33

ESTRATEGIAS

Tralar de conseguir una mayor participacion en el mercado para el producto

presente en los mercados presentes.

* Desarrollo del mercado, mtroducir el producto en zonas peopraflicas
Nnuevas,

« Desarvollar las ventas mejorandoe los productos v desarrollando olros
nuevaos para generar verdaderas ventajas competitivas,

* Mantener un estudio permanente del mereadeo  para mmanejar  una
inlormacion actualizada y as estar a lo vanguardia respecto al mercadeo y

lo que se esta consumiendo,

AREA ADMINISTRATIVA
Por el tamano de ln empresa y por su luncion netamente productiva, estos
dos dreas se han unido parn lener un mejor mereado y manejo de lados los

Procesos,

POLITICAS
*  La capactacion, educacion y enlrennmiento conlinuo para beneficio
mutuo y, por, ende seriaspecto pooritacio de la empresa Dark Xtrem
Ielan,
*«  Liudernzgo activoe por parte de la perencia genercal, inculeando la calida
como banco de nuestra empresa,
[l mejoramiento de la ealidad debe ser alrontado y seguido de un
modo  planilicadlo ¥ sistematico,  Esto nge  parn todos  los

departamenios de nuestra organzacian,

AREA DE PRODUCICON
B esta drea se hjaran y revisaran las metas de producciones ljadas par la
empresiy, ya que en esta se crea la bebida hidratante v energizante, a la cual

se Je hace un nguroso cantrol de calidad.



POLITICAS
e Para que todo el mundo este involucrado en este mejoramienta de en
cuanto a calidad, la direccian revisara que lado el personal lome parle
en la preparacion, realizacion y evaluacion de las actividades,
Ll mejoramicnlo de la calidad sera un proceso reiterativo v constante.
e Propgraimacion de controles de calidad, con ¢l que se buscara un

mejoramiento en el praducto asi come la innovacton.

METAS
« Empeno total del area con el fin de minimizar los riespos de calidad
(crrores) produciendo dentro de los parametros que cumplan con los
reqquisiton del consumidor.
« Optimizar cada vez mas de los Liempos de cada proceso en Ia
claboracion de ln bebida hidralante y energizante.
«  Sahsfacer las expeclativas del producta,

 Detectar oportunamente los punlos eriticos.

AREA DE VIENTAS
Fjecucion  de  lon procenos  de  comercmlizacion  relaciones publicas g

publicidad de ln empresa, teniendo en cuentn los presapuestaos,

POLITICAS

e bkn relacion con los proveedores buscaremos ln mayor cooperacion
postble, estableciendo  hneas  de  comunicncidon  a  lado  nivel,
brindandoles la asenona requerida, dandoles un verdadero trato de
AMIZOS ¥ COMPRNeras.

 Pondremos a disposicion de los clientes y proveedores, en lo posible
nuestros conocimientos con el in de solucionar problemas de cardcter
mutuo o buscar desinrollos en los programas de ealidad,

¢ [stablecer un enfoque técnico ¥ comercaial del mereado de la bebida
hidratante y energizante, con el in de conocer las necesidades vy

buscar la satslaceion del consumidor.,
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METAS
e kstrechar cada vez mis las relaciones tanta con los ¢lientes como con
los proveedores.
o Utilizar diferentes medios de comunicacion y publicidad llamativa
para que conozean nuesira empresa vy nuestro producto.
* Crear nuevas estralegias de mercadleo, promocion y ventas.

e« Cubrr en su lolahidad nuestros canales de distribuciéon,

3.2 INFRAESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

3.2.1 Recursos Humanos

Organigramai

caracteristicas do la entructura lineal:

Auloridad hneal o dmca: el superior tiene autoridad Gnica vy exclusiva sobre
sus subordinadon. ast o autoridad lineal es una autoridod de mando y
jefaturn,

Lincan formales de comunicncian: las anicas lineas de comunicacion entre
quicnes ocupan cargons son aquellas establecidas por el organigrama,
Centralizacion de lan organizaciones: todas las decisionen non centralizadas
en ln cupula de la argamzacion, en deowr en lan direceion de ln empresn,
Anpecto picamidal: coma connecuencin de la centralizacion de la autaricdad
en la caspude de o organizacion, Ia estructura hneal presenta forma de
prramide. A medida que se asciende en la escala jerarquica, disminuye ¢l

numero de personas o cargos en cnda ovel,

3.2.2 LISTADO DE PERSONAL

Gerente administrativo: Contrato a término fijo.
Secretarin de gerencia: Cantrato a término fijo.
Operarios, (2]: Contrato a término fijo.
Vendedaores. (2): contrato a teroina hjo.
Vigilante. Contralo a término fijo.

Aseadora. Contratoe a términe fijo.



PERSONAL DE ASESORIA

Contador: Contrato a termino hjo.

3.2.3 DESCRIPCION Y PERFIL DE CARGOS

Gerente administrativo

luncidn: Como principal ejecutivo de la empresa es responsable del buen
luncionamiento y crecimiento electivo y productiva de la misma; de la
direccion general de tadas las operaciones y olros asuntos concernientes a la
empresa como un todo,

Reowro humano a su cargo: Todos los deparlamentos de la empresa

Recuro Osico: Olicina completamente dotada

Responsabilidad v antoridad: Desarrollar v dingir 1a organizacion funcional de
ia empresa, ¥ establecer los deberes y responsabilidades del personal a o
cargo. Cuxdar todosn lon bienes fisicos v deman propiedades de 1a empresa,
esten debuidamente salvaguardados vy administradon, Aulonizar v ejecutar
aquellos contratos y compromisos que sean necennrion para el desarrollo de ln
empresa, desarrollar los planes v programan de corto y medianoe plazo dentro
cdle lna politicas de la emprenan,

Prolesion: Administrador de empresas o ingeniero industrial,

I':le:l‘ii*llifiu: J anos minimo, Periodo (ue ne conmidera necesario e H
adquisicion de lns actividades que el cargo exige y ln completn Tnmilinrizacion
con su campo de activiead

Perlt) del campo. Hombre o mujer de nacionalidad colombiana, mayor de 30

anos ¥y menor de 45, alguna especiahizacion,

secrelana de gerencia

Funciom: Supervisar la liquidacion de nomina, pago de pensiones, EPS, ARP,
caja e compensacion v demas de la liquidacion de prestaciones. Tener
conocimiento organizacional de la compania. Realizar carlas solicitados por los
directivos y por el gerente.

Recurso Humano: Ningune.
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Recurso fisico: Escritorio, dotade con un computador, una impresora
multifuncional, teléfono v demas clementos necesarios para llevar apuntes
VILTIOS,

Prolesion: Secretaria cjecutiva.

Experiencia minima: 3 anos.

Operarios

Funcion: Estan encargados del manejo de la maquinaria, de logra que el
producto se entregue en oplimas condiciones, Trabajar en el tempo estipulado
para cumplic con el proceso asignado, Darle el uso adecuado y un buen
mantemmientos a las maquinas,

Habihdades y destrezas: Poscer  persistencin v condiciones para poder
desarcollar el trabajo en equipo,

Dependencin: Gerenle administralivo

Recurso humano: Ninguno

Recurso  lisico: Uniforme, moquinaria, clementos de  sepuridad  industrinl
{puanles, casco...) y malerin pramn,

Lxpenencia: 5 anon en el manecjo de maquinarmn relacionadn con I
claboracion de nuestra bebida,

Profesion: técnico en mecanica industrial con conocimiento en el manejo de
abmentos v bebulan,

Vendedoren

Funcion: Promocionar el ampualsar el producto al mercado, comunicar los
resultados oblenxdos en las visitas de campo al perente adminmisteativa,
garantizar la venta y exhibicion del producto, presentar informes de ventas del
producto, posicionameento en el mereado y estrategias de ln competencin.
Habithdades v destrezns: Excelente manejo  de  relaciones  piablieas
inlerpersonales, acthxl emprendorm v buen manejo econdomico.

Dependencin: Gerente admunistrativa,

Recurso humano: Ninguno.

Recurso fisico: Chaquetas, libretas, prograomaociones de visitas.

Experiencia: 3 anos en ventas directas e inlerpersonales.

Prolesion: Ninguna



Vigillante

Funcion: Velar por la seguridad de los bienes e inmuebles de la empresa asi
como la materia v el producto terminado, garantizando asi un trabajo
continua v coOmodo.

Habilidades y destrezas: Conocimiento basico en defensa personal
Dependencia: Gerente administrativo,

Recurso humano: Ninguno,

Recurso fisico: Ninguno,

Experiencia: | ano en sepuridad,

Praolesion: Ninguna

Ascadora, Contrato a término fijo.

Funcion: Mantener en condiciones optimns de aseo, las instalaciones v
departamentos de ln empresa con el fin de generar un trabajo camaeda,
Halnhdades v destrezas: Buena  comunicacion, eliciente, v con  actitud
cemprencdedarn,

Dependencia: Gerente acdministrativo.

Recurso humano: Ninpuno.

Reourso linico:

Expenencin: Ninguna

Prolesion: Ninguna

Contadar

Puncion: Llevar un control cantable y presentar inlormes en los cunles
especifique los manejos, aclivos pasivos y ¢l patrimonio de Ia empresa
Habilidades vy destrezas:  Excelente  manejo  contable vy administrativo,
honorable v dedhicacion,

Dependencia: Gerente administralivo.

Recurso humano: Ninguno,

Recurso lisico: Libros contables, computador{ocasionalmente)

Expenencia: 3 anos en manejos contables v administrativos.

Prolesion: Cantadar
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3.3 INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA

3.3.1 MATERIA PRIMA:

Contenido - ingredientes

INGREDIENTE | CONTENIDO

Agua purificada | 300m| ‘

IFructosa - 19.3mpg ]
- Gilucosa | 10Oy 1
Sal comun | 0.13g |
TFosfato dipatasico U4y i
f Sabor natureal | Sl |
| Color natural R
| Lartrazina Tl

INFORMACION NUTRICIONAL

Contensdo por porcion o umidad  de 330 il

NUTRICION CANTIDAD

l Girasas O
Proteinas | L. log
Carbohidratos 18.2)¢
Cidorins 3keal
- Sodio | Oy
CClorure T | 30my

pPOLAsIo S0mg
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ENVASE DEL PRODUCTO

FFabricadoe con un polimero de alta densidad capaz de soportar altas

lemperaturas, y su forma es de [hdcil manejo

ETIQUETA

Fabricadas con un matenal denso de facil manejo v acoplamiento al envasé de

esta bebida, dando a la vista toda la immformacion nutricional, los ingredientes

de Ja bebida, fecha de vencimiento.

3.4. FUNCIONES DE LOS DEPARTAMENTOS

3.4.1 DEL DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO

lin este departaomento ne lev In contabilidad de todos los gaston v

enteadas de dinero.

Coslon de muterialen

Manejo de nomina de los empleados - Se lleva o cabo un control a los
cmpleados en cuanto o cuentiones lnbornles

Se Heva un orden especifico en cuanto o las cantilades de bebidas o
praduciy, de acuerdo a los pedidos tomadaon por los asesores de venta
Se controla el margen de horas trabajadan por los empleados, hors
exlras divrnas y nocturnas, domimicales, dins festivos, para ast lHevar
lie contabibdnd de las horas trabajadas,

Agul también se muden v ae trabigan los costos de la publicidad
realizada al productao.

e llevan a cabo o se desting un  monlo  especilico parn 1o
comercializacion del praducto.

Se manejan los costos de mantermmiento de equipos v maquinas de

Iribajo
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3.4.2 DEL DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

Es donde se lleva a cabo la elaboracion del praducto v en donde se encuentran
las maguinas y equipos correspondientes.,

tn esla zona los empleados estarin  pendientes de sus  labores
correspondientes y llevaran a cabo la produccion de esta bebida hidralante
(DARK XTREM)

En este departamento se lleva un corrective orden en la elaboracion de la
bebida, desde la mezela de las matenas primas, hasta oblener como resultado

hinal el producto, v asi Hevarlo al mereado

3.4.3 DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS
Este Departamento es el encargado de la comercinlizacion de la bebida, para
cllo se destinan asenores de ventas que son los encarpndos de mastrar el
producto al chente dando a conocer las caracteristicns que olvece,
Y leva una orden enpecihcando las cantidades de los productos vendidos.
sste Departamento tanmbien ae encarga de olrecer promociones de mercado
para st cantivae al cliente y Hevar acabo uno mavor demanoda del praducto.
También promociona el praducto ofreciendo promociones en eventon donde we
reanen varedad de personag,
Lieva el orden especifico de ladas las bebidas producidan v en el encargndo de
chstribuwrlon o los clientes o demis vendedores de quienes lueron solicilados,
también realizn métodon promocionales como ventan directas, relaciones
publicas.
st encargado de ofrecer todos los hpos de ventas correspondientes tales
OV

+« \Venta comercinl: Donde se toman loa pedidos

* Venta de mision empresarial; Donde se explica el producto

« Venta teemea: Donde se resuelven problemas

» Venta creativa: Se ofrecen nuevos productos, se hacen preguntas, se

crean problemas.,

Con ello determinamos la importancia gue nuestros asesores le dan al

producto.



3.5 MAQUINARIA

La maquinaria v equipos son los que lorman todo el ciclo de produccion de la
bebida, estas herramientas facilitan Ja mano de obra de las personas
colaborandoles en trabajos muy forzados y teniendo un buen contral en Ia

bebida de acuerdo con el alto nivel tecnalbgico que ofrecen.

Mezcladora: maguina que contiene las siguientes submaguinas

- Raspadaor de hiclo

- Macuana de traslado de agua

- Filtradara de sabornzante

- Tanques de mezeln

- Filtradora de colorante

- Maqguina de balimcea del liguide
- Maqguainn de saero

Tangue de enlentamiento

Empacadorn: mnquuna que caontiene las sipuientes submoguanag

Maquimna Henndora de eovise

Maguina empaciddorn



3.6 LISTA DE PROVEEDORES

MAQUINARIA

e  Maotee ltda

e Camber ltda
Envase

* Peldar s.a

* Ingelplast lNda
Materin prima

e  Colorantes lusica

o Colorida =0
Etiquetns

o  Plhsticos del norte

o gl Mdda
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3.8 DIAGRAMA

DIAGRAMA DEL PROCESO PRODUCTIVO

Descripcion del proceso

Entrega de materia prima
Revisar el Esiadu de los matermles

T e S

Traslado de la malteria prima a la maquinaria

‘Organizarla por sectores

Materia prima lisla para procesar

Procesamiento de la materia prima en cada

maquina

Manipulacién de la raspadnra de hielo

Mezcla de quimicos, acido citnco y fosfato
Cnmbinac:an antarior con los saborizanles

Combinacion con los colorantles

La bebida pasa por el flointer

Traspaso a la maquina selladora

Traslado a la maquina empacadora

Almacenamienlo en bodega
Traslado del producto final al cliente

B wspeccion

q TRANSPORTE

o RETRAZO O ESPERA

\/ ALMACENAMIENTO

. OPERACION

X
5 =
X X
A
X

oKX
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EVALUACION INTEGRAL DEL PROYECTO

Nuestro provecto es wviable por que sauslace necesiklades a nuestros
consumidores y sobre todo ayuda a la hidratacion del cuerpo como t1al, avuda
a la energia de los consumidores para aguellos que tiene acuvidades lisicas v
nocturnas de gean intensulad. Pienso que en el provecto tiunpoco se necesila
demasiado capital, por ende las maquinanas son muyv econdamicas v de facil
adguisicion.

La materia prima es muy cconomica pues  se necesitan pocos ingredientes
claro que también se mancja muy poco personal en la planta  son solo 6
empleados Hjo= de fabrica y 3 en satelites o aoutseursing,

Nos pudimoes dar cuenta que el mercado tiene gran demanda de estas hebiudas
dralantes v enerpeticas, exXisten lortalezas v ventajas que tiene nuestro
producto tenemos ia opcion de liegar al mercado con mas opcion de Bebidas,
cl precio del producto es un mtervalo itermedio ol de la competencia, v sobre
toco nos pudimos dar cuenta gue los consunudores siempre quieren probar
cosns nuevas y novedosas,

Liv smagen nueva ¥ ol diseno de el envase Damara I atencion de 1o gente y
compraran nuestro producto ¥ asi se dan cuentas de las garantias que
ofrecemon a la venta de nuestra bebda hedratante energetica,

Contamos con una asesona de geante que ya ha trabigado en estos campos
quieney snben el manejo de log msumos para esta bebida con esto podemas
estar a mvel de noestra competencia en cuanto al manejo de los contemdos
profeinicos,

Haciendo un anahimin detallado el objetivo de lanzar este producta es Hegar o
e personas pacn hidentarse Dasien vy mental paca un mejor desempeno laboral
v educanva,

DARK XTREM sera una de Jas bebudos mas consumidas en Colombia por su
adta calidid v nutocion, sera comercializa en todo punto de venta y asequible
para los consumidores para logran gran demanda y asi poder expoctar este
producto netamente  colombiano  ast paises  de alto consumo  de  estos
productns v ast generar empleos a miles de colombianos v asi activar la
CCOn0mia,



. .

CRONOGRAMA

LACTIVIDAD _SEMANA | | SEMANA 2 | SEMANA 3 | SEMANA 4
- Arrendamiento | X | fi
de planta k- :
Contratacion de | X X . N
personal |
Compra de B 3
matenia prima | . N ‘
 Compra de X X =
EALINAL .
Tramitologia X B il i |
legal ] e | ‘l
Produceian | _ | [ X - X |
- Lanzamiento del X ES '

| producto i
Comerciabizacion |




CONCLUSIONES

Con este trabajo queremos dar a conocer nuestras expectativas hacia un nuevoe
producto. Esperando que tenga una buena acomda en el mercado, va que para
esto realizamos un estudio preliminar en el cual estudiamos el anilisis de  la
olerta v la demanda,

Determinamos nuestro pruapo olyetivo, el perhil del consumidor, habitos de
consuno, culturas, cte.

ara conocer la opimion de la gente realizamos variag encuestas para as conoeer
lia apimion de i gente frente o estas bebadas,

Las caractenshcas gque debia ofrecer nuestro producto basandonos en la opunon
ce 1o penie.

Temendo en cuenta las caractensticas que ofltecta noestra compelenciviemendo
en cuentia by opimion de [a gente v noestra wlea del producto v as nos enlociunos
en la reahizacion del estudio de mereado,

X el coal tonuunos como base aspectos importanies del praducto, para as
apoderarnos del mercado pudiendo dar lucha a la competenci,

Reahzamos ¢l analisia del D.OVA en el cual determinamos cuales son nuesiras
debihdades,  oportunidades,  lortalezas v ounenazas en nuestro producto,
observamos las variables de la comercimhizacion, lactores que influven en el
precio, como ¢l costo de las materins prunas 3 lodo o que se necestan parn
termistarlo.

Lithizamos metodos de publicidad para caunvar y amare la atencion del cliente
con dilerentes fuentes de  informacion como  folletos, pendones,  afiches,
cle.despues de esto realizanos el estudio teenologico en el cual  detallamos el
proceso de produccion de nuestra bebuda, En cuanto a la maquinana que se
debia uthzar, levando un orden y contrel de produccion, detallando el nivel de

produccion que se vi i lener.



Controlando la ulthzacion de la matena prma, las fuentes o proveedores que nos
surtiran csta materia prima.despues de detallar todo lo relacionado con el sector
de  produccion, se  determuinaron las canudades a  producir como v
cuantas.determinando los meses en los cuales la produccion auwmentaria por
cicrta circunsltancia.,

X1 aumento notable de [a produccion se tomo en los meses de vacaciones: encero,
juanio, julio, noviembre, diciembre,

isn estas fechas llevamos un contrel de lo preducido parda luego veriicar Ia
demanda de nuestro producto,

Despues  realizamos el estucdio financiero en el cual se debe Jlenar una
mmlormacion la cual es importante por gue en ella se leva el control de lo

mvertido, del capital dhsponible para la reahizacion de este producto,

Sc toma un control de las cantidodes producidas, de los gastos de malerias
primas para produc cievias unidades,

Se lleva un mmucioso control de gastos en b parte admimstrativie en cuanto o
los empleados como la scerctaria, o cual se le debe dar por obligacion sus
dotaciones o ropa de trabago, los muebles que necesita este departamento
demns pasitos,

Los operanos encargidlos de Lo zona de produccion deben tener un seguro de
resgos prolesioniles de pendiendo del grado de peligro por que para esto se dan
cCrerios l“'lr'l'i'lltilji'ﬂ fll' COSLOS,

Tambien medimos el costo de maquinarin, de dotacion de trabago, costo de
malerias primas, sucklos de los operanos ns en cada departamento.en estos
determinamos coslos de arrendamiento de planta, pago de servicios por cierto
tempocostos de elementos de trabago como computadaores, lax, t1eléfonos,
impresoras v demas herramientas teabajo vy con esta inlormacion se llenan los
cundros para hallar el punto de equilibno, el estado de perdidas o ganancias v as
darnos cuenta si nuestro producto ofrece garantias en la produccion de este

teniendo ganancias v no perdidas indelerminadas.
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