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Resumen ejecutivo 

El presente trabajo es un estudio para evaluar la viabilidad del negocio analizando 

diferentes aspectos incluyendo el análisis económico y financiero. Se eligió como 

nombre del proyecto Fragancias del Campo S.A.C., que estará dedicada a la producción 

y comercialización de aromatizantes naturales. 

En la actualidad los aromatizantes que existen en el mercado tienen costos más elevados 

y la mayoría de ellos contienen químicos dañinos para la salud y el ambiente. Por ello se 

pretende atender al público del nivel socioeconómico (NSE) B y C, ofreciendo productos 

elaborados con insumos naturales y de calidad a precios accesibles. 

Se ingresará al mercado con un precio de venta promedio de S/ 33.93 soles, proyectando 

un ingreso de S/ 15,000.00 soles mensuales, con el incremento de sus ventas en 2% 

mensuales. 

Para llegar al público objetivo se utilizará las redes sociales y la página web, realizando 

publicaciones interdiarias destacando los beneficios de los aromatizantes. Para la 

distribución de los productos se tercerizará con la finalidad de reducir costos. 

El proyecto en su totalidad será financiado directamente por los socios, se espera poder 

llegar a las cuotas de ventas mensuales y así buscar el financiamiento a futuro e ir 

creciendo año tras año, logrando los objetivos planteados a corto, mediano y largo 

plazo.



 

 

 

Introducción 
En los últimos años los aromatizantes naturales se han convertido en un 

producto novedoso y de gran demanda, a diferencia de los aromatizantes 

convencionales están elaborados con sustancias químicas que dañan la salud del ser 

humano y contamina el ambiente, es ahí donde los aromatizantes naturales cobran gran 

relevancia. 

En el punto 1. 1. presentamos el análisis PESTEL donde se analizan factores 

externos que pueden afectar de manera positiva o negativa al plan de negocio. 

En el punto 1.2. se realizó un análisis del entorno, en el cual está detallado 

aspectos importantes de la competencia, así mismo, las características que toman en 

cuenta los clientes para adquirir dicho producto. 

En el punto 1.3 se describe la idea del negocio reforzada con citas bibliográficas 

y se incluyen las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. 

En el punto 1.4 se presenta el análisis estratégico del plan de negocio, donde se 

hace mención a la misión, visión, objetivos estratégicos y la ventaja competitiva. 

En el punto 1.5 se abarca el plan de marketing donde se detallan los objetivos y 

el marketing mix. 

En el punto 1.6 se desarrollan los puntos del plan de operaciones, en el cuál se 

establecen los objetivos a seguir, descripción de las actividades que se tienen que 

desarrollar para obtener el producto final y la ubicación de la producción de la empresa. 



 

 

En el punto 1.7 está enfocado en el plan de recursos humanos tales como las 

estrategias que va desarrollar para el reclutamiento, inducción y la motivación del 

personal, por otro lado, se describe la política de remuneraciones que se va manejar. 

En el punto 1.8. Se detalla el plan financiero para el proyecto, donde se incluyen 

los costos, riesgos, la inversión y otros aspectos fundamentales para la viabilidad del 

negocio. 

Por último, en el punto 1.9 se presenta el organigrama de la empresa y la 

descripción de la función de los puestos de trabajo. 

  



 

 

CAPITULO I: DESCRIPCION DE LA EMPRESA 

1.1 Análisis del entorno  

1.1.1 Análisis PESTEL 

Factores Políticos 

Este factor afecta al emprendimiento de manera directa, ya que la fecha 

de salida al mercado podría aplazarse debido a que hoy en día en el Perú hay una 

inestabilidad política por la actual coyuntura debido a las elecciones 

presidenciales 2021 lo cual ha generado un entorno de incertidumbre y 

volatilidad económica, según Gonzales (2021). 

Así mismo, la mayoría de los ejecutivos han señalado que hay una mayor 

probabilidad de que las empresas del sector de minería, energía o de 

infraestructura se nacionalicen y si ello ocurre habría una fuerte caída 

empresarial, tal es el caso que dichas incertidumbres electorales generaron 

impactos en las decisiones organizacionales, a pesar de cual fuese el resultado 

final retrasa la recuperación económica empresarial y familiar que se han visto 

afectados también por la pandemia.  

Factor Económico 

Para Espinoza y Oré (2017) el factor económico está “reflejado en el 

ingreso económico y si estos recursos satisfacen las necesidades básicas de cada 

miembro de dicha familia. Siendo determinante en la convivencia familiar dado 

que permite no solo tranquilidad material si no también espiritual, esta solo será 

factible si los miembros del hogar tienen un trabajo y sean excelentes 

administradores del hogar” (p.58). 



 

 

De acuerdo al Banco Central (BCRP, 2021), indica que la proyección del 

crecimiento económico se redujo debido a la segunda ola de contagios, 

asimismo, Julio Velarde mencionó que el Producto Bruto Interno (PBI) primario 

crecerá 7.4% este año. Por ello, en cuanto al factor económico, como empresa 

nos veríamos afectados por las estimaciones que brinda el BCRP en cuanto al 

poder adquisitivo de los consumidores. 

Algunas medidas como el estímulo monetario y fiscal, el avance de la 

vacunación y la ejecución de proyectos de inversión, impulsarán el crecimiento 

y con ello también habrá una mejor condición en el ámbito laboral.  

Figura 1  

PBI por sectores económicos (valoraciones porcentuales reales) 

 

Nota. Se planea un crecimiento significativo en 2021 (10.7 por ciento), por 

debajo al reporte previo por efecto de las medidas focalizadas para contener la 

segunda ola. El restablecimiento de la económica se concretaría en un contexto 

de vacunación masiva. Tomado Informativo semanal (2021, mayo), por el 

organismo autónomo del Perú (BCRP). 

 

 

 



 

 

   Factor Social 

Según El Peruano (2020) esta nueva normalidad trajo cambios tanto en 

el entorno empresarial, así como también en la forma del comportamiento de 

los consumidores de tal manera han cambiado las necesidades, hábitos y 

perspectiva a distintos productos o servicios.  

De tal manera El Peruano (2020) hace mención que la Asociación de 

Agencias de Medios en un seminario web realizado por IAB Perú indicó que las 

características que van a marcar al consumidor son las tendencias en las compras 

en línea, énfasis en activismo de las marcas, experiencia desde el hogar, ahorro 

y emprendimiento, así como también ser más conscientes con la alimentación. 

Factor Tecnológico 

La tecnología ha sido de gran ayuda para todo el desarrollo económico, 

social, educativo, etc. Por ello juega un papel muy importante, tal como 

menciona Caillaux (2020), quien argumenta que el aumento del uso de 

plataforma y las herramientas tecnológicas en el año 2020 aumentaron de un 

70% a 300% y ello se evidenció con el crecimiento exponencial en aplicaciones 

de e-commerce, los pagos online, la telemedicina, trabajos remotos, a su vez se 

han visto reforzado a reclamar las mejoras en la conectividad. 

Factor Ecológico 

En cuanto a este factor se hace mención a la Ley General del Ambiente 

(2005), donde indica que las organizaciones empresariales realicen un consumo 

racional y sostenible fomentando la explotación de los recursos ambientales, la 

producción de insumos, la prestación de servicios y el ejercer el comercio en 

condiciones ambientales adecuadas. 



 

 

Tal como se establece en la ley el consumo razonable y sostenible 

promueve el uso de los recursos naturales y esto da una ventaja debido a que 

los productos están elaborados a base de insumos naturales. 

Según el Acuerdo de París (2016) se debe incrementar la adaptabilidad a 

los efectos contrarios de la alteración climática y fomentar la aclimatación 

generando mejoras con la finalidad de disminuir el efecto invernadero y el Perú 

al formar parte del acuerdo asume el compromiso de aminorar las emisiones de 

gases de efecto invernadero, para apoyar a ello se busca reciclar todo lo que se 

pueda. 

Factor Legal 

En este factor legal por la situación en la que se encuentra el país debido 

a la pandemia el gobierno ha facilitado mecanismos para que las micro y 

pequeñas empresas puedan seguir trabajando e impulsando nuestra economía, 

según el MEF (2021), el poder ejecutivo promulgó leyes con la finalidad de 

incentivar una mejora en la productividad y el crecimiento de las empresas como 

por ejemplo en la ubicación del tipo de empresa de acuerdo a la UIT, la creación 

de programas para fomentar el desarrollo empresarial a través de los 

financiamientos. 

De acuerdo con el diario El Peruano (2021) el gobierno nacional viene 

fomentando el desarrollo y crecimiento empresarial a través de la formalización 

a través de la digitalización. 

         

 



 

 

1.2 Sondeo de Mercado 

 

1.2.1 Sondeo de Mercado local 

   Participación de Mercado 

Conforme a Anco et al. (2020) el producto al ser nuevo tiene 

características que se diferencian del resto de los productos del mercado, 

no tiene competencia directa; sin embargo, sí hay competencia indirecta, 

ya que existen en el mercado aromatizantes que no son naturales pero 

que vienen cumpliendo la función de aromatizar espacios con costos más 

accesibles. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 2 

Comparativa de productos aromatizantes sintéticos 

Nota. La imagen nos muestra el mercado competidor. Tomado de Aromatizantes 

Ecológicos para el hogar, por Anco et al. (2020). 

Hoy en día, los medios de distribución que emplea la competencia 

son las siguientes: Retails locales especializados en productos naturales y 

perfumerías; así mismo en una encuesta realizada el 84% respondieron 

que usan los aromatizantes y sobre todo que para adquirir dicho 

producto tienen en cuenta ciertas características tales como el aroma, 

ingredientes naturales, color y precio indica Anco et al. (2020). 

 

 



 

 

Figura 3 

Características que consideran para adquirir el aromatizante 

 

Nota. Tomado de Aromatizantes Ecológicos para el hogar, por Anco et al. 

(2020). 

En la figura 3 se observa que las personas consideran el precio, los 

ingredientes naturales y el aroma como factores muy importantes. 

Actualmente la empresa que ofrece el mismo producto es K´allma 

y está presente en diversos centros comerciales de Lima metropolitana y 

realizan delivery, a su vez, se puede constatar que dichos aromatizantes 

están con un precio de S/ 79.90 cuyo contenido es de 150ml, dicha 

presentación del producto se muestra en la figura 4. (K´allma, 2021). 

 

 

 

 



 

 

Figura 4 

Aromatizador comercializado por K´allma 

 

 

 

 

 

 

Nota. Tomado de la página web, K´allma (2021). Aromatizador de palitos 

mágico atardecer. 

En referencia al ciclo de vida del producto del aromatizante 

natural hoy en día dentro del mercado peruano se encuentra en la etapa 

de introducción puesto que hay más aromatizantes artificiales con 

insumos químicos que a largo plazo afectan a la capa de ozono. Por ello 

se considera que el aromatizante natural aún se encuentra en la etapa de 

introducción como se aprecia en la figura 5. 

 

 

 

 



 

 

Figura 5    

Ciclo de vida del producto (aromatizante natural) 

 

 

 

 

 

1.3 Análisis de la empresa 

1.3.1 Descripción de la idea de negocio  

 

Ramírez (2020) mencionó que debido al confinamiento por la 

pandemia muchas personas están más propensas a situaciones inéditos que 

puede ocasionar el aumento de estrés, ansiedad inclusive depresión durante 

el día, también esto ocasiona las interrupciones del sueño. 

Todas las personas necesitan prevenir y aprender a controlar el 

estrés, a pesar de las circunstancias que toca vivir, ya que, si no se hace, la 

salud corre peligro, así como la tranquilidad. 

En cuanto a las consecuencias que tienen los aromatizantes 

convencionales a la salud y el medio ambiente Rodríguez (2012) indicó que 

los gases emitidos desde su fabricación, en su uso, hasta su posterior 

desecho causan problemas respiratorios, hormonales y alergias; así mismo 

la contaminación del entorno. 



 

 

Reforzando la cita anterior “Existen muchas personas que son 

sensibles a respirar olores no naturales, provocando reacciones de alergias 

como tos, enrojecimiento de la piel, erupciones y demás efectos” 

(Uruchima, 2020, p.2). 

Por consiguiente, Rodríguez (2012) reafirmó que los componentes 

de los aromatizantes perjudican gravemente el ecosistema como los 

riachuelos además a los seres vivos que las habitan. 

De acuerdo con la problemática abordada la finalidad es producir y 

comercializar aromatizantes naturales elaborado a base de frutas y flores, 

en un envase de vidrio reutilizable de 200 ml, este producto será usado 

como aromatizante para el hogar, la oficina, entre otros espacios, para 

contrarrestar los niveles de estrés que se incrementaron debido a la 

pandemia. 

Por estas razones Fragancias del Campo S.A.C. tiene como público 

objetivo a hombres y mujeres entre 20 a 35 años, sin importar su estado 

civil, pertenecientes a los niveles socioeconómicos (NSE) B y C que radican 

en Lima Metropolitana - Perú. Personas que desean relajarse, disminuir los 

niveles de estrés, sentir calidez, sensación de limpieza y frescura así mismo 

que poseen sentido de responsabilidad ambiental. 

 

 

 



 

 

A continuación, se da a conocer el FODA. 

Fortalezas 

● Producto natural. 

● Bajo costo en materia prima. 

● Cuenta con alianzas estratégicas. 

● Atención personalizada. 

● Colaboradores capacitados 

 

Debilidades 

● No contar con infraestructura propia. 

● Poco conocimiento para difundir contenido en las redes sociales. 

● Capital mínimo para invertir. 

● Ser nuevo en el mercado al que se pretende ingresar. 

 

Oportunidades 

● Política democrática. 

● Facilidades para la formalización de las MYPES. 

● Leyes que promueven el cuidado del ambiente. 

● Crecimiento en compras online. 

● Adaptación de nuevos hábitos de consumo. 

● Incremento del estrés en las personas. 

 

 



 

 

Amenazas 

● Inestabilidad política. 

● Recesión económica en el Perú. 

● Desempleo 

● Ingreso de nuevos competidores. 

● Productos sustitutos. 

● Inseguridad ciudadana. 

1.4 Plan estratégico de la empresa 

 

La empresa se denominará Fragancias del Campo S.A.C. cuyo nombre 

comercial es “Wayra” dedicada a la producción y comercialización de 

aromatizantes naturales, por consiguiente, se da a conocer el plan estratégico 

que dirigirá el accionar de la organización.  

 

1.4.2 Misión 

Para el año 2025 lograr posicionarse en el mercado peruano con 

productos naturales para el hogar, manteniendo los altos estándares de calidad 

en toda la cadena de suministro. 

1.4.1 Visión 

Producir y comercializar aromatizantes naturales aportando a la 

sostenibilidad del medio ambiente igualmente los recursos naturales, 

impulsando el consumo y uso de este tipo de productos que brindan sensación 

de bienestar y relajación. 

 



 

 

1.4.3 Objetivos estratégicos  

 

● Para el 2022 fidelizar a los clientes a través de canales digitales en un 

20%. 

● Establecer alianzas estratégicas con los proveedores de materia prima 

para el año 2022. 

● Invertir en nuevas tecnologías para agilizar los procesos para el año 2024. 

● Diversificar la línea de productos para el 2023, enfocándose en el 

bienestar social y ambiental.  

1.4.4 Estrategia del negocio 

 

Fragancias del Campo S.A.C. ingresará al mercado peruano 

mediante la estrategia de diferenciación de Michael Porter, porque se 

ofrecerá al cliente un aromatizante natural que a diferencia de los 

aromatizantes convencionales no son fabricados con insumos químicos 

dañinos para la salud del ser humano y el medio ambiente según Rodríguez 

(2012). 

 

1.4.5 Fuentes generadoras de la ventaja competitiva 

 

Se aplicarán diversas estrategias que permitan diferenciarse de la 

competencia y ser una empresa sostenible en el tiempo. Entre las ventajas 

a mencionar son: 

 

 

 

 



 

 

 

● Producto 

Se utilizarán insumos naturales libres de químicos que contribuirá 

a contrarrestar el estrés y mejorar el estado de ánimo puesto que las 

aromas que se comercializará cumplen dicha función, así mismo se usará 

envase de vidrio y palitos de bambú lo cual no funcionará como los 

productos convencionales en spray que no solo afecta a la salud sino 

también el ambiente. 

 

● Ambiental  

Los aromatizantes serán comercializados en envases reutilizables 

y en bolsas de papel kraft ecológicas, porque de esta manera 

contribuimos al cuidado del ambiente. 

 

● Social 

Contribuirá a que las personas realicen sus actividades diarias de 

la mejor manera, respirando fragancias naturales generando en ellos un 

buen estado de ánimo y relajación, de esta manera revertir olores 

desagradables.  

Así mismo ayudará a los comerciantes de frutas a no dar por 

perdido sus productos puesto que se les comprará, de tal manera que les 

permitirá recuperar algo de lo invertido. 

 

 

 



 

 

1.5 Plan de Marketing 

 

1.5.1 Objetivos de marketing 

● Posicionar la marca dentro de Lima Metropolitana para el año 2024. 

● Aumentar en un 6% la cartera de clientes cada trimestre. 

●  Incrementar las ventas en un 12% cada año. 

● Aumentar un 10% el tráfico de visitas cada mes. 

1.5.2 Marketing mix 

En este punto se describe el marketing mix aplicado para la empresa 

Fragancias del Campo S.A.C.  

1.5.3 Descripción de producto o servicio 

Es un aromatizante natural, elaborado a base de cáscaras de frutas y 

flores (naranja, lavanda y mix de cítricos). Dentro de un envase de vidrio 

reutilizable de 200 ml. 

Este producto, será usado como aromatizador para el hogar, oficina y 

otros espacios, a la vez ayudará al cliente a contrarrestar el estrés. 

El envase de vidrio en la parte exterior llevará la marca Wayra y asimismo 

se indicará los aromas. 

El producto será entregado al cliente en bolsa 100% papel kraft liso de las 

siguientes medidas alto 21.5 cm, ancho 14 cm, profundidad 8.5 cm color marrón, 

en el cuál resalta la marca en la parte exterior con el eslogan: aromas del campo, 

además se incluyen las redes sociales y número de contacto.  



 

 

Wayra: En el lenguaje quechua significa aire donde por medio de la misma los 

aromas naturales son percibidos.  

Fragancias del Campo: Porque representan la gran variedad de aromas que 

proporciona la naturaleza y lo que se busca con el producto es transmitir esa 

sensación. 

Figura 6 

Imagotipo 

  

 

 

Nota. Slogan: Fragancias del Campo. 

 

Figura 7  

Presentación del aromatizante en envase de 200 ml. 

 

 

 

 

 

            Nota. Tomado de la página web, Pinterest (2021). Aromatizador hogar. 



 

 

1.5.4 Estrategia de precio 

El precio de los aromatizantes naturales se ha fijado en referencia 

a la competencia y tamaño de envase. 

Tal como se observa en la tabla 1 los aromatizantes artificiales 

tienen precios más cómodos y accesibles a diferencia de los 

aromatizantes naturales como la que comercializa K´allma. 

Tabla 1  

Tabla comparativa de precios 

Wayra 

(Aromatizante 

Natural) 

K´allma 

(Aromatizante 

Natural) 

Glade Air 

Wick 

Sapolio 

S/ 45.00 Frasco 

de 200 ml 

S/. 79.90 

Frasco de 150 

ml 

S/ 7.90 

Frasco 

de 400 

ml 

S/ 12.50 

Frasco 

de 365 

ml 

S/ 6.50 

Frasco 

de 360 

ml 

 

 

1.5.5 Estrategia de Distribución de Plaza 

Las ventas se realizan mediante plataformas digitales (Facebook, 

Instagram, WhatsApp Business y página web) por lo cual no se tendrá una 

tienda física; solo se contará con un centro de producción ubicado en el 

distrito de San Juan de Lurigancho. Para la distribución del producto se 

terceriza el servicio de transporte, la cual realizará la entrega de los 



 

 

productos solo una vez a la semana los días miércoles en el tiempo 

adecuado a todo Lima Metropolitana.  

1.5.6 Estrategia de promoción 

La publicidad del aromatizante se dará a conocer mediante las 

redes sociales en el fan page de Facebook e Instagram que nos ayuda a 

mantener informados a los clientes y así ellos recomienden nuestros 

productos por medio del marketing boca a boca (publicidad tradicional) y 

los influencers. 

Las redes sociales serán el principal aliado para difundir 

publicidad, estar en contacto con nuestros clientes, resolver sus 

inquietudes o dudas y también permitirá captar clientes potenciales. 

El jefe comercial es el encargado de realizar las funciones de 

mercadotecnia, el cual será supervisado por el Gerente General. 

Los costos que se tendrá para poder llegar hacia los clientes son a 

través de redes sociales, relaciones públicas, publicidad online, las cuales 

están calculadas para 1 año dando un monto total de S/ 6,000.00 (tabla 

2).



 

 

Tabla 2              

Costeo de plan de marketing 

 

Ítem Categorías Presupuesto 

Total (S/) 

 Ene  Feb  Mar  Abr  May  Jun  Jul  Ago  Sep  Oct  Nov  Dic 

1 Redes 

sociales 

1,200.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 

2 Relaciones 

públicas 

600.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 

4 Publicidad 

Online 

4,200.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 

  Total S/ 6,000.00 S/ 

500.00 

S/ 

500.00 

S/ 

500.00 

S/ 

500.00 

S/ 

500.00 

S/ 

500.00 

S/ 

500.00 

S/ 

500.00 

S/ 

500.00 

S/ 

500.00 

S/ 

500.00 

S/ 

500.00 



 

 

 

 

1.5.7 Estrategia de servicio al cliente o postventa  

 

Se presenta las siguientes estrategias a desarrollar: 

 

● Se mantendrá una comunicación personalizada brindando seguridad y 

confianza al cliente desde el primer contacto. 

● Se realizará el descuento del 10% en la siguiente compra para aquellos 

clientes que entreguen el envase anterior utilizado, al transportista. 

● Atender a la brevedad posible al cliente.  

1.5.8 Estrategia de posicionamiento 

Las estrategias para el posicionamiento son las siguientes: 

● Realizar constantes publicaciones dirigidas hacia el público objetivo a 

través de los canales digitales. 

● Contratar influencer para promocionar los productos. 

● Producto amigable con el ambiente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Figura 8 

Cuadro de posicionamiento de aromatizantes 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.6 Plan de Operaciones 

Son todos los aspectos que se realizan en el proceso de elaboración de 

los aromatizantes, tanto los insumos como los activos que se implementará. 

 

1.6.1 Objetivos de operaciones  

● Realizar las entregas de los productos todos los miércoles de cada semana.  

● Elaborar aromatizantes naturales de alta duración (hasta 8 horas de 

efectividad).  

● Ejecutar la gestión de calidad eficientemente en todas las etapas de 

producción de los aromatizantes al finalizar cada lote.   

 

 



 

 

 

1.6.2 Actividades previas al inicio de la producción 

En primer lugar, se hace mención que los aromatizantes a comercializar 

serán de 3 aromas: lavanda, naranja y mix de cítricos. 

Para llevar a cabo la producción del aromatizante y su posterior 

comercialización se necesitarán lo siguiente: 

Materias primas: 

Naranja, lavanda, frutas cítricas (limón, lima y mandarina), agua, esencia 

aromática.  

Materiales para la presentación del producto: 

● Envase de vidrio de 200 ml reutilizable con su respectiva etiqueta 

informativa donde se detalla el aroma y el contenido, también la 

información de la empresa, así como las advertencias y cuidados para la 

manipulación 

● Palillos de bambú de 15 cm. 

● Empaque de cartón de 16 cm de largo x 3 cm de ancho x 3 cm de 

profundidad. 

● Bolsa de papel kraft liso de 21.5 cm alto, 14 cm ancho, 8.5 cm de 

profundidad color marrón, en la cual se resaltará la marca en la parte 

exterior con el eslogan: fragancias del campo; además, se incluyen las 

redes sociales y número de contacto.  

La planta de producción y de operación del negocio estará ubicada en la 

Asociación de vivienda Raíces de Jicamarca -San Juan de Lurigancho. 

 



 

 

Figura 9 

Geolocalización de Fragancias del campo S.A.C. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Google Maps - San Juan de Lurigancho 

Para que el producto llegue en excelentes condiciones al cliente se 

comprarán cajas organizadoras para el transporte en el vehículo de reparto. 

 

1.6.3 Proceso de producción del bien o servicio 

 

A continuación, se muestra la cadena de valor donde se visualiza las 

actividades primarias (producción y comercial) por consiguiente logística, 

recursos humanos, la gestión financiera y atención al cliente tienen la 

función de dar soporte a las actividades primarias, además planeamiento y 

control están presentes en toda la cadena contribuyendo a lograr mejor los 

objetivos. 



 

 

Figura 10 

Mapa de procesos. Nivel 0 (Cadena de valor) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 11 

Mapa de procesos. Nivel 1 

 



 

 

En la siguiente figura 12 inicia cuando el jefe de producción envía una  

solicitud de materia prima al jefe de logística, quien recepciona la  solicitud de 

pedido  y este verifica si  hay o no stock disponible, de existir stock, el jefe de 

logística envía la solicitud al operario quien recibe la materia prima  mide los 

volúmenes para la preparación, cuece los insumos, macera, envasa y etiqueta  

enseguida el jefe de producción registra los productos terminado y finalmente el 

operario se encargará del almacenamiento.



 

 

Figura 12 

Proceso de elaboración del producto



 

 

 

1.7 Diseño de estructura y plan de recursos humanos 

 

1.7.1 Estrategias de reclutamiento, selección y contratación del personal 

Para el reclutamiento de personal como primer paso se definirá el 

perfil de cada puesto, posteriormente se realizará anuncios de la 

convocatoria en las redes sociales de la empresa, en los cuales se le indicará 

los requisitos y documentos que acrediten sus habilidades, conocimientos 

y experiencia para el puesto.  

Consecuentemente, una vez identificada la persona que cumpla con 

los requisitos para el puesto se procederá a realizar la entrevista formal y 

posteriormente   ejecutar el contrato.  

1.7.2 Estrategias de inducción, capacitación y evaluación del personal 

Inducción  

● Se hará la presentación con sus jefes directos y compañeros para 

darle la bienvenida, el jefe directo se encargará de darle la 

información resumida sobre las actividades del negocio y las 

funciones que cumplirá en su puesto. 

● Se hará un recordatorio acerca de las vacaciones, horarios y días 

de descanso de acuerdo al puesto y el folleto con el reglamento 

interno de la empresa. 

● Se deberá realizar un recorrido de todas las instalaciones de la 

empresa, desde el área administrativa hasta el área operativa. 

 

 



 

 

Capacitación 

En la organización la capacitación la realizará el jefe encargado de 

cada área correspondiente durante las primeras semanas de su 

integración del colaborador. 

Posteriormente las capacitaciones para el personal en función a 

las actividades que se desarrolla se realizan 2 veces al año para generar 

la productividad y poder alcanzar las metas. 

Evaluación 

La medición de desempeño de los colaboradores será realizada 

por los jefes de cada área en función a los objetivos planteados, las 

evaluaciones a realizar serán mensuales. 

1.7.3 Estrategias de motivación y desarrollo del personal 

La empresa premiará a los trabajadores que lleguen temprano o 

cumplan con las metas establecidas con regalos sorpresa además de 

reconocimientos al mejor trabajador. 

Por consiguiente, la organización contribuirá al desarrollo del 

personal de la persona brindándoles las capacitaciones necesarias y la 

posibilidad de acceder a otros puestos de mayor responsabilidad. 

1.7.4 Políticas de remuneraciones y compensaciones 

● Los colaboradores del área operativa ganarán el sueldo básico de 

acuerdo a ley, más las horas extras. 

● Los vendedores tendrán el sueldo básico por ley más las 

comisiones por venta realizada. 



 

 

● Por la experiencia y antigüedad en el puesto habrá un incremento 

del 10% con base a la remuneración mínima vital, de acuerdo con 

el rendimiento del colaborador. 

● El pago de los sueldos de toda la planilla se realizará los días 30 de 

cada mes, en caso ser fin de semana o feriado, se pagará el día 

hábil anterior. 

1.8 Plan financiero 

 

Esta etapa contribuirá a precisar los medios que se requerirán para el 

proyecto como son los costos, riesgos, la inversión y otros aspectos 

fundamentales para la viabilidad del negocio. 

 

1.8.1 Historia financiera de la empresa 

 

Fragancias del Campo S.A.C. ingresará al mercado el 10 de enero de 

2022, por lo tanto, no tiene historial financiero. 

 

1.8.2 Datos, supuestos y políticas económicas y financieras 

Algunos puntos importantes: 

 

● A través de ratios financieros mediremos el rendimiento del 

negocio. 

● Determinaremos el punto de equilibrio del proyecto para saber 

cuántas unidades de aromatizantes se necesitarán vender para 

obtener la utilidad de operación. 

● Se realizará proyecciones de ventas para conocer a partir de qué 

período el proyecto tendrá rentabilidad.



 

 

 

1.8.3 Plan de ventas de la empresa 

 

La figura 13 muestra la proyección de unidades a vender por mes, el cual comprende desde los meses de enero a diciembre 

del primer año, donde se aprecia un incremento del 2% hasta el tercer mes, por consiguiente, a partir del mes de abril el crecimiento 

se proyectó considerando el pronóstico promedio móvil en relación a los tres productos que se van a comercializar. 

Figura 13 

Proyección de ventas mensuales por cada producto 

 

 

 

Figura 14 

Proyección de ventas mensuales del total de aromatizantes  

 

 

 



 

 

 

Figura 15 

Proyección de ventas por el período de cinco (5) años 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 16 

Plan de ventas por producto 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 17 

Plan de ventas de aromatizantes 

 



 

 

 

1.8.4 Análisis de costos 

 

En las figuras se presentan los costos que tendrá la empresa para la 

producción y comercialización de los aromatizantes: 

 

Figura 18 

Costo de producción de aromatizante naranja 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 19  

Costo de producción de aromatizante lavanda 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 20 

Costo de producción de aromatizante mix de cítricos  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Figura 21 

Proyección de planilla de gerente general



 

 

 

Figura 22 

Proyección de planilla de jefe de producción 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 23 

Proyección de planilla de jefe de logística 

 

 

 

 

 



 

 

 

Figura 24 

Proyección de planilla de jefe comercial 

 

 

Total anual S/. 45,132.90 

Total mensual S/. 3,761.08 

 

 



 

 

Figura 25 

Presupuesto de gasto administrativo 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 26 

Presupuesto de gasto logístico



 

 

 

 

1.8.5 Punto de equilibrio de la empresa 

En la figura 27 se describe los insumos para la producción de 

aromatizantes: 

Figura 27 

Cálculo del punto de equilibrio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

1.8.6 Adquisición de materiales e insumos para la producción 

Figura 28 

Descripción de insumos 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.8.7 Inversión inicial 

 

Para poner en marcha la producción y comercialización de 

aromatizantes naturales se requiere de la siguiente inversión inicial. 

● Aporte de un socio: Terreno 10m2 valorizada en S/ 27,805.77 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 29 

Detalle de gastos en equipos, muebles y enseres 

 

 

 

Figura 30 

Detalle de gastos pre - operativos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

1.8.8 Capital de trabajo 

Se detalla en la siguiente imagen la distribución del capital de trabajo. 

 

Figura 31 

Proyección del capital de trabajo 

 

 

 

 

 

Capital de trabajo = Costo operativo anual * ciclo de pago / 360 días 

Capital de trabajo = S/ 23,087.51 soles 

 

1.8.9 Fuentes de financiamiento 

Para llevar a cabo este plan de negocio no se requiere de 

financiamiento externo, todo estará cubierto por los socios.  

 

 

 

 

 

 

 



 

 

1.8.10 Proyección de flujo de caja 

Figura 32  

Flujo de caja proyectado 

 

 

 

 

1.8.11 Análisis de rentabilidad 

Figura 33 

Análisis de la rentabilidad VAN y TIR 

 

La figura 33 muestra que el proyecto es viable porque se obtiene un 

VAN positivo y una favorable tasa interna de retorno que respaldan la 

viabilidad del negocio. 

 

 

 



 

 

1.8.12 Estado de Ganancias y Pérdidas proyectado de la empresa 

Figura 34 

Estado de resultados proyectado a doce (12) meses 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

1.8.13 Balance General proyectado de la empresa 

Con el fin de entender la situación económica y financiera del negocio 

se realiza el balance general proyectado, tomando como base para su 

elaboración los doce (12) meses.  

Figura 35 

Estado de situación financiera proyectado a doce (12) meses 

 

 
 

 

 

 

 



 

 

1.8.14 Análisis de sensibilidad y riesgo de la empresa 

Figura 36 

Análisis de sensibilidad variable precio de venta en incremento del 20% 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Figura 37 

Análisis de sensibilidad variable precio de venta en una disminución del 
20% 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 38 

Análisis de sensibilidad variable de la demanda con el crecimiento anual 
del 12% 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Figura 39 

Análisis de sensibilidad variable de la demanda con el crecimiento anual 
del 36% 

 

Posibles riesgos que enfrentaría la empresa 

Situación 1: Aumento de precio de la materia prima  

Si la inestabilidad política persiste, el tipo de cambio también 

estará en constante fluctuación trayendo consigo la variación del precio 

de las materias primas, en el caso que aumenten los precios debido a los 

distintos factores se negociará con los proveedores u optar por otros 

proveedores. Por ejemplo, si el proveedor mayorista de frutas 

incrementa sus precios de manera considerable y no desea renegociar, 

se tendría que optar por los pequeños agricultores. 

 



 

 

Situación 2: Competencia 

La empresa realizará constantemente estudios del entorno, así 

como de las principales competencias del mercado, encuestas a los 

clientes de manera continua para poder ir innovando en los productos 

que se está ofreciendo y cubrir las necesidades que tengan. Y estar a la 

vanguardia ante el ingreso de los competidores. 

1.9 Descripción del equipo gerencial de la empresa  

El organigrama de la empresa Fragancias del Campo S.A.C. Está 

conformado por el gerente general y tres jefes de las diferentes áreas 

(producción, logística y comercial), asimismo el servicio de contabilidad será 

tercerizado. 

Gerente general será el encargado de: 

● Planificar 

● Organizar  

● Dirigir 

● Controlar 

● Coordinar 

 

 

 

 



 

 

Jefe de producción realizará las siguientes actividades: 

● Solicitar materia prima e insumos. 

● Recibir la materia prima e insumos. 

● Medir los volúmenes para la preparación. 

● Cocer los insumos.  

● Macerar y mezclar. 

● Envasar y etiquetar. 

● Registrar productos terminados. 

Jefe de logística realizará las siguientes actividades: 

● Recepcionar requerimiento de producción. 

● Emitir orden de compra. 

● Recepcionar y verificar mercadería. 

● Almacenar los aromatizantes por tipo de aroma. 

Jefe comercial realizará las siguientes actividades: 

● Recibir la orden de compra. 

● Enviar comprobante de compra. 

● Enviar la orden de compra a logística. 

● Dar solución a las quejas o consultas de los clientes. 

● Realizar el servicio post venta. 

 

 

 

 



 

 

Figura 40 

Organigrama 

 

 

 

 

 


