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Resumen Ejecutivo 

El proyecto descrito a continuación tiene la finalidad de implementar una variedad de 

bebidas calientes tradicionales a través de un dispensador, dirigido a alumnos de pregrado 

en universidades e institutos en Lima Metropolitana. 

Los centros de estudios hoy en día no ofrecen variedad en consumo de bebidas a 

los estudiantes, se enfocan en difundir la venta de bebidas energizantes, gaseosas y 

cafeína. Consideramos que es importarte señalar que parte de consumir estas bebidas 

tradicionales calientes es una manera más natural, la cual se llama así por ser elaborado sin 

un proceso que se haya requerido de algún insumo sintético o químico. 

El principal cuestionamiento surge al elegir las máquinas adecuadas, en este 

proyecto tendrá como proveedor a Peruvian Vending con más de 9 años en el mercado 

fabricando y diseñando modelos de dispensador. El dispensador será diseñado con las 

siguientes características, tendrán 10 sabores de bebidas calientes tradicionales, diferentes 

medios de pago y un regulador de azúcar, según la información recolectada en este 

proyecto se incursionará en las universidades e institutos con 5 dispensadores a un costo 

de 10000 soles por máquina. 

Finalmente, se llega a la conclusión que el producto es viable; sin embargo, se debe 

continuar la investigación para expandir los dispensadores a nivel nacional en la mayoría de 

los centros de estudios e incluso en otros nichos de mercado. 

  


