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RESUMEN 

La investigación tiene como objetivos, analizar la situación de la empresa Inca 

Invest, teniendo en cuenta los parámetros que se necesitan para una correcta 

exportación, para posteriormente realizar un plan de negocio de exportación para 

el producto elegido, maíz morado en presentación de polvo ya que es un producto 

milenario y con alto potencial a explotar, ello permitirá a la empresa, ingresar al 

mercado estadounidense ya que, en principio, se encuentra exportando a países 

europeos, y a países en Latinoamérica como Panamá, y esto le brindará a la 

empresa un crecimiento a largo plazo. 

El mercado elegido fue Estados unidos ya que según Trademap, Perú es uno de 

los principales exportadores de maíz morado en el mundo, y reforzando esta idea 

tenemos que, el maíz morado ayuda a mantener una dieta saludable, aporta a la 

reducción de los azúcares lo cual en consecuencia permite reducir los porcentajes 

de obesidad, el cual es un motivo muy importante y por lo cual el mercado 

americano se preocupa. Toda la información recolectada para la presente 

investigación ha pasado por la revisión de expertos en análisis y temas de 

exportación, del mismo modo se entrevistó a expertos que laboren en empresas 

exportadoras o ligadas al rubro exportador, se tomó sus opiniones y se discutió al 

respecto. 

Como conclusiones, Inca Invest es una empresa con capacidad de exportar 

grandes y pequeñas cantidades ya que tiene una cartera de proveedores con los 

cuales lleva años trabajando, además de experiencia en el rubro exportador siendo 

este uno de sus principales pilares y sustentos económicos. De igual modo 

participaron en programas de apoyo del gobierno (PAI), el cual postularon y 

ganaron en el año 2018, siendo muy competitiva, con excelente calidad en sus 

productos y sobre todo buenas referencias con sus clientes internacionales. 

PALABRAS CLAVE 

Plan de negocios, exportación, maíz morado, Estados Unidos  
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ABSTRACT 

The research has as objectives, to analyze the situation of the Inca Invest company, 

taking into account the parameters that are needed for a correct export, to later carry 

out an export business plan for the chosen product, purple corn in powder 

presentation since It is an ancient product with high potential to exploit and this will 

allow the company to enter the US market since, in principle, it is exporting to 

European countries, and to Latin American countries such as Panama, and this will 

provide the company with growth long-term. 

The chosen market was the United States since according to Trademap, Peru is 

one of the main exporters of purple corn in the world, and reinforcing this idea we 

have that purple corn helps maintain a healthy diet, contributes to the reduction of 

sugars which consequently allows reducing the percentages of obesity, which is a 

very important reason and for which the American market is concerned. All the 

information collected for the present investigation has gone through the review of 

experts in analysis and export issues, in the same way experts who work in 

exporting companies or linked to the export sector were interviewed, their opinions 

were taken and discussed about it. 

As conclusions, Inca Invest is a company with the capacity to export large and small 

quantities since it has a portfolio of suppliers with which it has been working for 

years, as well as experience in the export sector, this being one of its main pillars 

and economic livelihoods. In the same way, they participated in government support 

programs (PAI), which they applied for and won in 2018, being very competitive, 

with excellent quality in their products and, above all, good references with their 

international clients. 

 

KEYWORD: 

Business Plan, export, purple corn, United States 
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I. INTRODUCCIÓN. 

Realidad problemática: 

Internacional 

Teniendo en cuenta que el maíz morado tiene muchos años exportándose, no se 

le ha dado gran importancia o visibilidad como en estos tres últimos años, puesto 

que, en España, por ejemplo, según ABC Sevilla, un importante diario español, 

señaló que el maíz morado es uno de los superalimentos peruanos con grandes 

propiedades naturales, antinflamatorias y antioxidantes, así como también gran 

cantidad de nutrientes vitaminas y minerales (ABC, 2022). 

Del mismo modo en Estados Unidos el US. Department of Agriculture USDA, indicó 

que el maíz morado no solamente es muy sabroso y llamativo a ojos del 

consumidor, sino que también científicos de la universidad de Illinois encontraron 

algunos niveles elevados de una sustancia natural que podría combatir la obesidad, 

la diabetes, las enfermedades cardiovasculares y ciertos tipos de cáncer. Así como 

también la capa exterior de los granos se puede usar como colorante alimenticio 

natural, adicional a ello el color natural del maíz morado podría ser utilizado como 

sustituto del colorante rojo n.º 40, siendo este uno de los principales colorantes 

utilizados en los Estados Unidos. (USDA, 2021). 

A inicios de la pandemia covid-19, el 42% de los adultos en los estados unidos, 

experimentaron un aumento de peso según los datos de la encuesta de ‘’Harris’’ 

empresa estadounidense de análisis e investigación de mercado, esto se debe al 

cambio drástico de estilo de vida lo cual ha sucedido de un momento a otro, por lo 

cual ha llevado a las personas a regresar a una vida más sedentaria esto sumado 

al estrés y preocupaciones se ha volcado en un avance considerable de distintas 

enfermedades ligadas a la obesidad como por ejemplo: la diabetes, enfermedades 

cardíacas, derrames cerebrales, apnea o falta de sueño, artritis y distintos tipos de 

cáncer. Pero no solo es un problema reflejado en adultos, ya que a su vez afecta a 

los jóvenes y niños, según un informe de la National Health and Nutrition 

Examination Survey (NHANES), se obtuvo que durante el periodo del 2017-2018, 

el 19.3% de los niños estadounidenses en un rango de edad de 2 a 19 años son 

obesos (TFAH, 2022). 
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Es por ello que es de gran importancia mantener una dieta saludable y reducir los 

azúcares y colorantes o consumir productos sustitutos que sean ricos, nutritivos y 

a la vez sean de gran ayuda para reducir estos porcentajes tan preocupantes y que 

son un problema no sólo para los Estados Unidos, sino también para el mundo en 

general, ya que esta pandemia ha sido un duro golpe para el mundo no sólo en los 

cambios drásticos de nuestros hábitos alimenticios y vida cotidiana sino también en 

nuestros niveles de estrés y preocupación lo cual ha llevado a la aceleración del 

desarrollo de distintos tipos de enfermedades. 

Nacional 

En los últimos años, en el Perú y a pesar de los tiempos tan difíciles que nos tocó 

atravesar por la pandemia del COVID-19, se ha tomado bastante en cuenta el 

potencial exportador agrícola, el cual es de vital importancia para la sostenibilidad 

de la economía peruana. De tal manera que las exportaciones se han mantenido o 

se han direccionado a un crecimiento sostenido en el tiempo. 

En el año 2020, según la agencia agraria de noticias (AGRARIA, 2021), periódico 

digital que informa de manera diaria y objetiva la actividad agro del país, destacó 

que Perú exportó la cantidad de 6.755.647 kg con respecto al 2019 de 798.810 kg 

esto refleja un crecimiento gigantesco de la demanda exportadora del maíz morado. 

Durante la pandemia covid-19 el comercio exterior peruano nunca se detuvo, el 

transporte de productos desde o hacia Perú siguió en operando mediante puertos, 

aeropuertos y puestos en las fronteras, con los debidos protocolos de bioseguridad 

dictaminados por las autoridades. Asimismo, se permitió que las empresas de 

transporte de carga y mercancías fluyeran de manera normalizada, incluyendo 

también a todas aquellas empresas que brindaban los diferentes servicios ligados 

a todo tipo de operaciones que estén ligadas al transporte mercancías (Ministerio 

de Comercio Exterior y Turismo, 2020) 

Esto nos brinda una perspectiva de lo importante que fue mantener siempre activo, 

el comercio exterior y toda la cadena de operación ligada a este rubro ya que brinda 

el soporte económico del Perú. 

Local 
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Para la empresa Inca Invest, según la entrevista que se tuvo con la gerente y el jefe 

de packing, ha sido un reto volver a poner en marcha sus exportaciones, debido a 

que los países de destino en los que estaban enfocados en Europa, se volvieron 

más rigurosos con respecto a los controles de sanidad de los productos frescos que 

enviaban, esto los llevo a exigir a sus proveedores controlar y certificar su 

producción de manera más minuciosa para poder cumplir con los requerimientos 

de la unión europea y así poder ingresar sus productos. Todo ello sumándole los 

costos de envío (aéreo), el cual es necesario para evitar la degradación del 

producto y la pérdida de calidad.  

1.2. Trabajos previos: 

Nivel Internacional 

Según Averos Monar (2018) en su tesis ‘’Plan de exportación de la bebida Sariv a 

base de maíz morado de la asociación ‘’Sariv’’ hacia el mercado alemán’’ estableció 

que el aroma y sabor del maíz morado es a nivel internacional muy recomendado, 

y gracias al clima ecuatoriano favorece la producción del maíz morado; además 

posee propiedades medicinales y nutricionales, lo cual permite el bloqueo y 

reducción del colesterol malo, asimismo permite una mejor circulación de la sangre. 

La investigación es de tipo descriptiva y se utilizó el enfoque cualitativo, 

enfocándose principalmente en entrevista, observación y discusión. Su objetivo 

principal fue realizar un plan de exportación de una bebida llamada Sariv que está 

hecha con base en el maíz morado con rumbo al mercado alemán para el año 2017. 

Como conclusión de su investigación obtuvieron que es bastante rentable, el cual 

obtendrá 0.93 centavos de ganancia por cada dólar invertido por los socios. 

 

De acuerdo con Águilar Hernandéz et al. (2019) en su publicación en la revista 

mexicana de ciencias agrícolas indican que hubo un aumento del interés por 

productos libres o con poco colorante artificial, ya que muchos colorantes son 

dañinos, los cuales generan hiperactividad en algunas personas. De este modo, las 

antocianinas existen y pueden ser extraídas del maíz morado, que contienen 

cantidades grandes de pigmentos naturales que pueden sustituir a los colorantes 

artificiales utilizados. En Perú y Ecuador es bastante común encontrar maíz 
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morado, el cual principalmente se utiliza para la alimentación y de manera comercial 

también. Señalaron que a pesar de que en México exista gran variedad de maíz 

con antocianinas, es preferible utilizar maíz exótico (Perú) que sea donado para 

que el proceso de la obtención de antocianinas sea más acelerado. En conclusión, 

con su investigación se dio que el crecimiento de la variedad cultivada en Jalisco 

tuvo un gran incremento de contenido en antocianinas. 

 

En la investigación de Macías Conforme & Reyes Pincay (2021) se elaboró natilla 

a base de maíz morado que fue enriquecida con naranjilla para así brindarle al 

producto final más nutrientes y energía para la población elegida para su 

aceptación, que en este caso fue Mapasingue Guayaquil, dicha investigación utilizó 

el método experimental de enfoque cualitativo. Se tuvo como conclusión que, de 

839 muestras sensoriales, 542 fueron aceptadas por el consumidor, la cual fue 

basada en maíz morado y naranjilla, del mismo modo analizaron en laboratorio 

corroborando que su producto es muy nutritivo y beneficioso para sus 

consumidores. 

Nivel Nacional 

De acuerdo con Estrada Guerrero, et al. (2020) en su tesis titulada ‘’Exportación de 

Cápsulas de maíz morado y uña de gato’’ determinaron que existe una actual 

tendencia de consumo de alimentos y suplementos, en su mayoría de composición 

natural o saludable, por lo cual encontraron oportunidades en el mercado chileno, 

en personas  que realizan ejercicio o requieran mantenerse saludables sin restarle 

a su cuerpo nutrientes valiosos y necesarios, así como también en deportistas de 

alto rendimiento y a su vez personas que se caracterizan por llevar una vida 

estresada y agitada. Con su propuesta de producto de nombre Regeneration 

mezclaron productos de nuestra naturaleza peruana, el maíz morado y la uña de 

gato en polvo. Determinaron que ambos productos brindan capacidades 

antinflamatorias porque la presencia de la antocianina del maíz morado es un 

antioxidante poderoso y natural, así como también anticancerígeno. 

En su investigación concluyeron que existe una viabilidad potencial del consumo 

de su producto ‘’Regeneration’’, basado en maíz morado y uña de gato, ya que su 
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producto posee excelentes propiedades naturales que previenen enfermedades, 

además que analizaron un incremento de la tendencia a consumir productos tanto 

naturales como saludables lo cual es una oportunidad que no se debe 

desaprovechar. 

De acuerdo con Tello Portocarrero & Vasquez Atalaya (2020) en su tesis titulada 

‘’Barreras de exportación para el maíz morado: una revisión sistemática de 

literatura’’, señalaron que a lo largo de los años en el Perú las exportaciones de 

maíz morado han sido realmente exitosas, esto se debe a distintos factores tanto 

externos como internos del país y en la actualidad con los tratados y convenios que 

ha obtenido el Perú, el maíz morado se han transformado en una importante 

alternativa exportadora tradicional, el cual ha aumentado el volumen y valor 

exportado anualmente de tal manera que está posicionando este producto 

nuevamente en el mercado internacional. Mencionan que se debe dar importancia 

al estudio de las barreras, ya que permitirá identificar los problemas que generan 

retraso en el proceso de la exportación y también conocer cómo aumentar 

competitividad en el producto, brindando valor agregado para de esta manera ser 

más competitivos en el mercado internacional.  

Del mismo modo, el Perú cuenta con capacidad suficiente para producir maíz 

morado; lo que garantiza abastecimiento tanto interno como externo, pero son 

pocas las empresas que exportan este producto, la cual puede ser incrementada 

dado el crecimiento de la demanda internacional y el crecimiento productivo del 

maíz morado. 

 

Según Romero Ortega & Scamarone Cornejo (2020) en su tesis titulada ‘’Factores 

asociados a la comercialización de colorante de maíz morado en la industria 

alimentaria y su relación con las exportaciones a Estados Unidos’’, indicaron que 

las exportaciones de maíz morado se volvieron muy relevantes, esto ha generado 

una oportunidad para derivar el producto lo cual ha generado un incremento del 

volumen y valor exportable por año, de tal manera que el maíz morado se ha 

posicionado en el mercado internacional de manera dominante. La producción ha 

incrementado y se debe al aumento de la demanda, esto refleja grandes 

oportunidades de negocio para medianos y pequeños productores. Gracias al 



 
 

 
16 

 

incremento de la producción, el producto se ha posicionado en mercados 

internacionales, como Estados Unidos, Europa y Asia.   

Nivel Local 

Según Rojas Menor & Vergara Leython (2018) en su tesis titulada ‘’Plan de negocio 

de exportación de la antocianina de maíz morado de la empresa industria y 

comercio Lambayeque (INCOLAM) para el mercado nutraceútico de Estados 

Unidos 2016’’. Su objetivo principal fue establecer si su investigación permite la 

exportación de dicho producto al mercado estadounidense, el estudio es de 

naturaleza descriptiva, simple, no experimental. Se llegó a la conclusión de que la 

antocianina del maíz morado está muy bien aceptada en los EE. UU. Asimismo, 

con respecto a los requerimientos de exportación establecidos por EE. UU se 

encontró que al no existir aranceles esto juega a favor del producto, lo cual genera 

una disminución del costo final y brinda la posibilidad de llevar a cabo dicho plan. 

Como recomendación se debe tener en cuenta el cumplimiento de la normativa del 

país comprador para distribuir el producto de manera correcta. 

Según el aporte de Carranza Carrasco & Sánchez Cajo (2019) en su tesis 

‘’Determinación de la aceptabilidad de galletas elaboradas con diferentes 

concentraciones de harina de coronta de maíz morado’’, señalaron que la coronta 

del maíz morado se compone principalmente de la antocianina que proporciona 

beneficios tales como la desintoxicación del cuerpo, rechazan sustancias 

generadoras de cáncer. Permiten también el fortalecimiento del sistema 

inmunológico y mantienen al cuerpo protegido de desarrollar enfermedades 

degenerativas, adicional es incluido en el tratamiento del glaucoma. Del mismo 

modo, indicaron que al incorporar en los colorantes alimentarios a la antocianina sé 

mejora la apariencia en general del producto por su color llamativo sin dejar de ser 

beneficiosa, por lo cual apertura otra perspectiva de la obtención de productos 

finales, siendo estos más coloridos y con mucho valor agregado para el consumo. 

1.3 Teorías relacionadas al tema: 

Plan de Negocios: 

Definición:  
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Según Castillejo (2015) el plan de negocios es un documento ayuda, que sirve para 

planificar actividades de negocio, a tener un horizonte, tener claros los objetivos, 

cómo y en cuanto tiempo lograrlos. Del mismo modo, permite hacer modificaciones 

o correcciones de las actividades para generar ganancia. Por otro lado, también el 

plan de negocios es de gran importancia, ya que permite en un futuro ponerlo en 

marcha, ya que este documento puede ser presentado a inversionistas, 

organizaciones y asociaciones extranjeras. El plan de negocios contiene una serie 

de planes internos para distintas actividades, por ejemplo, un plan de marketing, 

producción (si se requiere manufactura), así como también un plan logístico. 

 Plan administrativo 

a) Propuesta de valor 

Define por qué motivos el consumidor elegirá y pagará el producto o servicio 

ofrecido. Para realizarlo podemos hacernos las siguientes preguntas: ¿Qué 

ofrecemos al mercado?, ¿Qué atributos generan valor a nuestra propuesta? Y 

¿Qué necesidades están siendo satisfechas por nuestra propuesta de valor?  

(Dominguéz Bocanegra, 2019) 

b) Actividades Clave 

Son iniciativas que se llevan a cabo de manera personal, son fundamentales para 

el negocio porque de esta manera ofrecemos a los clientes nuestro producto o 

servicio de manera eficiente (Dominguéz Bocanegra, 2019) 

Producción 

Actividades que están relacionadas con la producción, diseño y posterior 

distribución del producto, las actividades de producción son las que dominan en el 

caso por ejemplo de empresas manufactureras o que fabrican productos 

Solución de problemas  

Estas actividades plantean la búsqueda de soluciones a las distintas problemáticas 

que presenten los clientes como es el caso de empresas consultoras, hospitales, o 

también empresas que brindan servicios. El modelo de negocio se basa en 

actividades como gestión de información y formación continuada. 

Plataforma/Red 
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Su recurso o actividad clave está basada en una plataforma o red que permite la 

ejecución de diversas actividades o aplicaciones en un mismo entorno, brindando 

la posibilidad de acceso a usuarios por medio de internet. 

c) Resumen ejecutivo 

Es la presentación de un plan de negocios, y es fundamental, ya que es lo primero 

que visualiza el posible inversionista, dónde está comprendido el alcance del 

proyecto, del mismo modo permite identificar si el proyecto es rentable o no y en 

cuanto tiempo se recupera la inversión. (Dominguéz Bocanegra, 2019) 

Por ello es importante detallar los elementos que comprende el resumen ejecutivo, 

los cuales son: 

d) Misión 

Es la razón de ser de una empresa o negocio y se da a conocer la manera en la 

que espera crecer o trascender. 

e) Visión 

Expresa la dirección que tomará a futuro la empresa, son las metas que se 

proponen y hacia donde se espera llegar, así como también como se ve la empresa 

y como se expresarán los clientes o usuarios del servicio o producto que se brinda 

f) Valores 

Son la esencia filosófica de la empresa usada para llegar al éxito. Se determina 

mediante la opinión de los miembros en la organización el cual crea un ambiente 

de compromiso común; es llegar a la mente y corazón de los colaboradores e 

incitarlos a ser parte del propósito de la empresa. 

g) Ventaja competitiva 

Hace referencia a una ventaja única en la empresa que la diferencia de su 

competencia, la cual permite tener resultados mucho mejores y por ende brinda una 

posición superior en el mercado competitivo. 

Tipos de ventajas competitivas 

Liderazgo en costo 

Facilita disminuir el costo de producción sin afectar la calidad. 
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Diferenciación 

Dispone y refleja características que la competencia no posee en sus productos, el 

cual permite elevar el valor de venta, siempre y cuando teniendo en cuenta la 

apreciación del cliente. 

h) Objetivos 

Es trazar algo que se necesita lograr en un periodo determinado de tiempo el cual 

sea beneficioso para la empresa; en dicho caso este facilita identificar dónde debe 

ser dirigido los refuerzos o recursos para así hacer cumplir la misión respectiva 

Objetivos generales 

Comprende a la empresa en su totalidad y se trazan a largo plazo 

Objetivos tácticos o departamentales 

Hacen referencia a un área específica de la empresa están ligados a los objetivos 

generales 

Objetivos específicos u operacionales 

Se establecen en áreas específicas de la empresa, son las actividades a corto plazo 

que responden directamente con los objetivos departamentales. 

i) Estrategias 

Está compuesta por acciones que son planificadas y que ayudan a la toma de 

decisiones asimismo permiten conseguir mejores resultados. La estrategia está 

dirigida a llegar a un objetivo siguiente determinadas pautas.  

j) FODA 

Figura 1 
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Modelo de estructura FODA 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 Nota: Obtenido de Dominguéz Bocanegra (2019) 

K) Marco legal 

Comprende las normas y reglamentos, que se deben cumplir para no tener 

inconvenientes a la hora de actuar en el mercado empresarial.  

Plan de marketing 

a) Cliente 

Se refiere a aquellas personas que requieren de ciertos productos o servicios con 

la cual la empresa pueda satisfacer sus necesidades. (Dominguéz Bocanegra, 

2019) 

b) Tamaño del mercado 

Es una variable necesaria para comprender la potencia de un proyecto y el impacto 

del mismo. Sin embargo, existen grandes dificultades ya que su cálculo contiene 

un margen de error. 

c) Segmentación del mercado 

Hace referencia a dividir el mercado en grupos específicos con necesidades y 

características similares lo cual permite ofertar un producto que se ajuste a cada 
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grupo objetivo, por lo cual esto permita optimizar y ser eficaz en el plan de 

marketing. 

d) Ubicación 

Determina el número de clientes a los que se espera llegar, para ello se debe tener 

en cuenta el medio de transporte, costos, así como también los insumos y la 

disponibilidad de la mano de obra. De este modo se elige una ubicación del negocio 

que vaya acuerdo a las necesidades y disponibilidad de la empresa. 

e) Canales de distribución 

Son las distintas vías que se eligen por la empresa para que los productos lleguen 

a la mano de los consumidores. Los agentes implicados en un canal de distribución 

en su mayoría suelen ser el productor, mayorista, minorista y el usuario o 

consumidor final. 

 

Figura 2 

Ejemplo de Canales de distribución  

Nota: Obtenido de Dominguéz Bocanegra (2019) 

f) Análisis de la competencia 

Es una parte muy importante del estudio de mercado de un negocio o empresa, y 

se plantea analizando las fortalezas y debilidades de los competidores. A su vez 

permite conocer en qué situación están las empresas competidoras con más tiempo 

en el mercado. 

g) Relación con clientes 

Significa estar enfocado en de qué manera el cliente se beneficiará del producto 

que ofreces, es también atender y entender que valora el cliente del producto o 
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servicio ofrecido. Del mismo modo se debe dar buena atención, estar pendiente de 

los detalles y estar atentos a las nuevas necesidades y feedback del cliente. 

h) Promoción y publicidad 

Son las estrategias que permiten seguir con el plan de acción establecido a seguir 

y se deben desarrollar sólo al terminar los demás pasos del plan de marketing. La 

promoción y publicidad brinda la oportunidad de dirigirse a clientes específicos por 

lo cual impulsan las ventas de una empresa o negocio utilizando la web, anuncios 

o las redes sociales de la empresa. 

 

Figura 3 

Estructura para planes 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Obtenido de Cosio (2011) 

Importancia de realizar un plan de negocios para la exportación: 

Es importante debido a que organiza las ideas y las direcciona para una correcta 

ejecución de las actividades del plan, permite plantear estrategias para llevar el 

futuro del negocio. Facilita la identificación del FODA. 

Permite también identificar oportunidades de mercado, disminuye riesgos, así como 

también permite presentar alternativas para una posible expansión. (Sulser, 2004) 

Plan Financiero 
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Recopila datos que permite identificar si es viable la economía de un proyecto en 

su totalidad, del mismo modo verifica si es necesario la financiación. (Li, 2012) 

Figura 4 

 Modelo de plan financiero de inversión en Excel 

 

Nota: Obtenido Charles Portilla Illescas (2013) 

 

a) Balance general 

Comprende todos los activos, pasivos y patrimonio de la empresa o negocio. 

(ULAB, 2020) 

b) Estado Ganancias y pérdidas 

En él se colocan los ingresos, las ventas y también gastos, así como también los 

tiempos estimados de cobros. Se le conoce de igual manera como estado de 

resultados. Permite analizar si es rentable o no un proyecto o negocio. 

c) Ventas 

Es un proceso que necesita seguir pasos de manera concreta y ordenada, ya sean 

lógicos y ordenados para finalmente llegar a un objetivo concreto en ambas partes 

participantes del proceso (Vendedor y Comprador) (García Bobadilla, 2007)  
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d) Costos 

Es el conjunto de las inversiones que se han realizado que incurren en el proceso 

productivo y en la venta de un producto o servicio para su posterior venta. 

(Cardenas y Napoles, 2016) 

Exportación 

Significa la incursión de una empresa o negocio a un nuevo mercado, diferente al 

nacional en el cual actúa de manera natural, ya que al desarrollarse en un 

determinado país. Permite que los productos o mercancías salgan del territorio 

nacional ya sea para consumo o uso de manera final, por lo cual no están obligadas 

a pagar impuestos en su país de origen. (PROMPERU, 2010) 

Conceptos importantes en la exportación 

 

a) Partida arancelaria 

Es el código numérico que se encarga de clasificar mercancías, se debe ser muy 

cauteloso ya que, una mala clasificación puede generar multas o penalidades que 

son impuestas por SUNAT. 

b) Arancel 

Es el impuesto pagado por el agente importador al ingresar productos a un 

determinado mercado. Son establecidos por el arancel de aduanas. 

c) Preferencias arancelarias 

Son beneficios aplicados por países regidos por convenios internacionales 

(Tratados o acuerdos de libre comercio) y pueden ser unilaterales, bilaterales y 

multilaterales. (PROMPERU, 2010) 

d) Incoterms 

Términos legales de comercio internacional obligatorios tanto para exportadores, 

importadores, navieras o bancos para poder comercializar sus productos o 

servicios. Son también usados para establecer los precios internacionales. 

(PROMPERÚ, 2019) 
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Figura 5 

Obligaciones para el comprador y vendedor según los Incoterms 2020 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Nota: Obtenido de MadeIn (2020) 
 

Documentos para exportar 

a) Factura proforma 

Documento expedido por el agente exportador puede ser reemplazado por la 

Cotización u oferta comercial, se usa cuando existe fluidez en la relación entre 

comprador y vendedor. También puede ser usado para generar un Crédito 

Documentario o un préstamo bancario. Asimismo, para negociar el seguro de las 

mercancías. (SIICEX, 2016) 

b) Contrato compra-venta internacional 

De acuerdo con el profesor Sidney Bravo Melgar, como se citó en (SIICEX, Modelos 

de contratos internacionales, 2012) internacional, es una modalidad de contrato, 

que permite a una persona natural o jurídica en un país, comprar mercaderías a 

otra persona jurídica o natural de un país ajeno al suyo, a cambio de un precio 

establecido previamente. 

c) Factura comercial 
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Documento de compra/venta generada por el exportador que guardan relación con 

las mercancías brindadas, en la cual se detallan todos los importes cobrados. 

(Diario del Exportador, 2018) 

 

Figura 6 

Modelo de Factura comercial 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 

d) Packing list 

Brinda datos del embalaje de las mercancías, peso y dimensión de los bultos, de 

tal modo que la autoridad aduanera en el país destino pueda realizar las 

inspecciones correspondientes, es un documento de carácter obligatorio. (Diario 

del Exportador, 2018) 
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Figura 7 

 

Modelo de Packing List 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nota: Obtenido de Diario del Exportador (2018) 

 

e) Guía de remisión 

Documento que avala el traslado de las mercancías, documento con el cual se 

puede ingresar la carga al almacén lo cual garantiza la procedencia de la misma 

(Diario del Exportador, 2018) 

 

Figura 8 
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Modelo de Guía de Remisión 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nota: Obtenido de Diario del Exportador (2018) 

 

f) Instrucciones de embarque 

Se da cuando el agente aduanero y el consignatario de las mercancías se 

comunican para que posteriormente se pueda realizar el BL o Bill of Lading. (Diario 

del Exportador, 2018) 
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Figura 9 

Modelo de Instructivo de Embarque 

Nota: Obtenido 

de Diario del 

Exportador (2018) 

g) Carta de temperatura 

Documento generado por el exportador donde se indica la temperatura y ventilación 

adecuada con la que debe transportarse la carga refrigerada. Puede ser emitido al 

recibir el booking note, pero en algunos escenarios en simultaneo. 
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Figura 10 

Modelo de carta de temperatura 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nota: Obtenido de Hapag-LLoyd (2022) 

h) DUA o DAM 

Formato oficial electrónico de la toda la información que la autoridad aduanera 

requiere, asimismo debe coincidir la información expedida tanto de manera física 

como electrónica, sino la mercancía podría ser retenida. (Diario del Exportador, 

2018) 
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Figura 11 

Modelo en Físico de una Declaración Única de Aduanas 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nota: Obtenido de Diario del Exportador (2018) 

 

i) Póliza de seguro 

Es el documento que se encarga de certificar que la mercancía esté asegurada 

(Diario del Exportador, 2018) 
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Figura 12 

Modelo de Póliza de Seguro 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nota: Obtenido de Diario del Exportador (2018) 

 

j) Carta de Crédito 

Documento expedido por el banco por petición del comprador que garantiza el pago 

del vendedor. Cuenta con una pequeña descripción de las mercancías, la fecha de 

emisión y vencimiento, así como de los documentos. (SIICEX, 2016) 
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Figura 13 

Modelo de Carta de Crédito 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nota: Obtenido de Diario del Exportador (2018) 

k) Certificado de origen 

Acredita la procedencia u origen de las mercancías transportadas, de modo que las 

mismas sean beneficiadas de la reducción o preferencias arancelarias necesarias 

en cada país. (Diario del Exportador, 2018) 
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Figura 14 

Modelo de Certificado de Origen 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nota: Obtenido de Diario del Exportador (2018) 

 

l) Certificado sanitario 

Documento expedido por la autoridad competente según sea el caso, que acredita 

la inocuidad de la mercancía o productos. (SIICEX, 2016) 
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Figura 15 

Modelo de Certificado Sanitario de un Producto Alimenticio, DIGESA 

Nota: 

Obtenido de PROMPERÚ (2011) 

Producto 

a) Partida arancelaria 

La partida arancelaria del producto maíz morado es 1005904000 según (SUNAT, 

2022) 

b) Ficha técnica y precio 
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Figura 16 

Ficha técnica del Maíz morado 

Nota: Obtenido de ADEX (2009) 

 

Figura 17 

Precio FOB Referenciales en Kilogramos (USD $/ KG) 

 
 

Nota: Obtenido de SIICEX  (2022) 
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c) Beneficios 

Según la investigación de Mario Carhuapoma, como se citó en (Andina, Agencia 

Peruana de Noticias, 2021) comprobó que las antocianinas existentes en el maíz 

morado ayudan a la prevención del cáncer de colon y en otros órganos del cuerpo, 

además de contener importantes minerales tales como el hierro, el cual nivela la 

hemoglobina y puede combatir la anemia y desnutrición. Posee además calcio y 

fósforo, lo cual facilita la generación de proteínas. 

Adicional a ello brinda una mejor circulación de la sangre, lo cual ayuda a las 

personas con problemas de hipertensión, asimismo reduce el colesterol malo, lo 

cual es recomendado en pacientes con diabetes u obesidad. 

 

d) Crecimiento de las exportaciones de maíz morado 

Figura 18 

Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Perú, año 2018 

 

Nota: Obtenido de Trademap (2019) 

Elaboración: Propia 

 
 
 
 
 
 

Unidad : miles de dólares americanos

Importadores Valor exportado en 2018

Estados Unidos de América  $                      730,000.00 

España  $                      176,000.00 

Ecuador  $                      159,000.00 

Bélgica  $                        51,000.00 

Chile  $                        34,000.00 

Producto: 1005904000 Maíz (exc. las de siembra para siembra) : Morado (Zea mays 

amilacea cv. morado)
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Figura 19 

Valor exportado por Perú expresado en miles de dólares en el año 2018 y sus 

principales mercados para el producto maíz morado 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nota: Obtenido de Trademap (2019) 

Elaboración Propia 

 

Figura 20 

Porcentaje de participación de mercados en el año 2018 de las exportaciones 

peruanas, para el producto maíz morado 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nota: Obtenido de Trademap (2019) 
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Elaboración: Propia 

De tal manera que el mercado estadounidense se encontraba para el año 2018 con 

un porcentaje de participación del 64% de mercado, lo cual indica que es el favorito 

de las exportaciones peruanas de maíz morado 

 

Figura 21 

 

Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Perú, año 2019 

 
 

Nota: 

Obtenido de Trademap (2019) 

Elaboración: Propia 

 

Figura 22 

Valor exportado por Perú expresado en miles de dólares en el año 2019 y sus 

principales 

mercados 

para el producto 

maíz morado 

 

Nota: Obtenido 

de Trademap 

(2019) 

Unidad : miles de dólares americanos

Importadores Valor exportado en 2019

Estados Unidos de América  $                    794,000.00 

España  $                    148,000.00 

Ecuador  $                      85,000.00 

Chile  $                      82,000.00 

Bélgica  $                      49,000.00 

Producto: 1005904000 Maíz (exc. ??las de siembra para siembra) : Morado 

(Zea mays amilacea cv. morado)
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Elaboración: Propia 

 

En el año 2019 hubo un ligero incremento en el valor exportado, con un valor de 

794 mil dólares hacia el mercado estadounidense. 

Por lo tanto, esto indica que las exportaciones del maíz morado peruano 

mantuvieron su demanda exportable en el mercado americano reafirmando su 

posición como importador favorito. 

 

Figura 23 

Porcentaje de participación de mercados en el año 2019 de las exportaciones 

peruanas, para el producto maíz morado 

 
 
 
 
 
 
 
 

Nota: 

Obtenido de Trademap (2019) 

Elaboración: Propia 

 

La participación del mercado americano en la importación del maíz morado 

peruano, mantuvo el primer lugar como mercado de destino con un 69% de 

participación. 

 
 
 

Figura 24 
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Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Perú, año 2020 

 

Nota: Obtenido de Trademap (2019) 

Elaboración: Propia 

Figura 25 

Valor exportado por Perú expresado en miles de dólares en el año 2020 y sus 

principales mercados para el producto maíz morado 

 

Nota: Obtenido de Trademap (2019) 

Elaboración: Propia 

Unidad : miles dólares americanos Americano

Importadores
Valor exportado en 

2020

Estados Unidos de América  $         656,000.00 

Ecuador  $         264,000.00 

España  $         257,000.00 

Bélgica  $         176,000.00 

Chile  $           68,000.00 

Producto: 1005904000 Maíz (exc. ??las de siembra para siembra) : Morado 

(Zea mays amilacea cv. morado)
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Para el año 2020 el Perú exportó a los Estados Unidos una cifra de 656 mil dólares 

americanos por lo cual hubo una reducción ligeramente significativa en comparativa 

con el año 2019, lo cual puede deberse a muchos factores, uno de ellos podría ser 

efectos de la pandemia covid-19. Sin embargo, el mercado americano mantuvo el 

primer lugar como mercado importador favorito del maíz morado. 

Figura 26 

Porcentaje de participación de mercados en el año 2020 de las exportaciones 

peruanas, para el producto maíz morado 

 

Nota: 

Obtenido de Trademap (2019) 

Elaboración: Propia 

 

En la siguiente gráfica se puede apreciar que para el año 2020, Estados Unidos 

comprendió el 46% de participación de mercado, liderando los mercados de destino 

por encima de Ecuador y España, lo cual indica que es un mercado bastante 

atractivo y con mucha demanda para el producto maíz morado. 

 

e) Sondeo de mercado 

Importancia de realizar un plan de negocios, para la exportación: 

Es importante debido a que organiza las ideas y las direcciona para una correcta 

ejecución de las actividades del plan, orienta también el negocio y permite mirar al 
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futuro y plantear estrategias para llevarlas a cabo. Facilita la identificación del 

FODA. 

Permite también identificar oportunidades de mercado, disminuye riesgos, así como 

también permite presentar alternativas para una posible expansión. (Castillejo, 

2015) 

1.4. Formulación del problema: 

¿De qué manera la presente propuesta permitirá la exportación de maíz morado en 

polvo de la empresa Inca Invest hacia EE. UU?  

 

1.5. Justificación e importancia del estudio: 

La investigación, permite conocer los beneficios esenciales del maíz morado, 

producto peruano emblemático y milenario. Es por esta razón que se ha estado 

investigando en años anteriores acerca del mismo, para brindar una mejor calidad 

y rendimiento a este cultivo. 

La propuesta del plan de negocio de exportación se proyectará a los Estados 

Unidos, Alabama. Ya que se determinó que es uno de los doce estados con tasa 

de obesidad bastante elevada en adultos (35%), seguidos de Arkansas, Kentucky, 

Michigan, Mississippi, Carolina del Sur, Tenesse y Virginia Occidental. Sufrir de 

obesidad es un factor importante de riesgo para la salud, lo cual con el tiempo tiene 

serias consecuencias que desencadenan en la diabetes, presión alta, y varios tipos 

de cáncer, del mismo modo la obesidad generada también un aumento en gasto de 

atención médica que asciende en $149 millones de dólares al año.  (TFAH, 2020). 

Por lo tanto, es de gran importancia erradicar el problema principal que es la 

obesidad en los estados unidos, lo cual a su vez engloba a distintos problemas de 

salud en general que afectan a su población, el cual busca con el tiempo reducirse. 

Es por ello que el maíz morado en polvo podría ser una de las alternativas de 

solución alimenticia para combatir tan importante problema. 

Asimismo se optó por realizar la investigación en torno a la variedad INIA 601, ya 

que se determinó que la variedad INIA 601 posee gran cantidad de antocianina, lo 

cual le otorga su color característico, y a su vez permite que no sólo los granos del 
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maíz cuenten con propiedades antioxidantes sino también la coronta y la panca lo 

cual indica que esta variedad del cultivo en especial, contiene más beneficios y 

características que mejoran la rentabilidad  del pequeño y mediano productor hasta 

siendo esto clave para el crecimiento de la economía del país.   

Perú tiene una riqueza climática para cultivar productos agroexportables con una 

gran facilidad de realizarlo en diferentes periodos de tiempo a lo largo del año, y en 

diferentes zonas del país. En un futuro el maíz morado será tendencia como uno 

de los productos altamente requeridos, para la prevención del cáncer, además de 

regular la presión alta y el colesterol. 

La empresa Inca Invest exporta maíz morado en calidad de fresco, al mercado 

español y al mercado holandés, los cuales son sus principales clientes, por lo tanto, 

optaron por la modalidad del transporte áereo por un tema de calidad, y a pedido 

del cliente ya que el maíz morado tiende a ser de muy fácil degradación. Por lo 

tanto, exportarlo como un producto transformado (en polvo), puede permitir acceder 

y acoplarse a enviarlo por vía marítima disminuyendo el costo de fletes y alargando 

de manera significativa la vida útil del maíz morado, y del mismo modo permite que 

mantenga sus propiedades y beneficios. 

1.6. Hipótesis:  

Un plan de negocio permitirá la exportación de maíz morado en polvo a los EE. UU 

de la empresa Inca Invest SAC, 2022-2023 

1.7. Objetivos: 

1.7.1. Objetivo General: 

Proponer un plan de negocio para la exportación maíz morado en polvo a los EE. 

UU para la empresa Inca Invest, 2022-2023 

1.7.2. Objetivos Específicos: 

Analizar la situación de la empresa Inca Invest SAC en el periodo del 2020 al 2022 

Determinar la viabilidad de un plan de negocio para la exportación de maíz morado 

en polvo, en base a la variedad INIA 601, con destino al mercado estadounidense. 

Realizar un plan de negocio de exportación de maíz morado en polvo INIA 601 a 

los Estados Unidos y plan financiero. 
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II. MATERIAL Y MÉTODO 

2.1. Tipo y diseño de la investigación: 

La presente investigación es propositiva y descriptiva con enfoque cualitativo 

Descriptiva:  

Son investigaciones que se relacionan con la descripción de las características de 

un grupo concreto, o un individuo  

Y es limitada a la recopilación, observación y análisis de datos, los cuales permiten 

detectar qué es lo que causa el problema y sus causas, del mismo modo también 

se describen las características de una población en específico. (Herbas Torrico & 

Rocha Gonzales, 2018) La investigación está enfocada en la población 

estadounidense. 

 

Propositiva:  

La investigación es propositiva ya que tiene que surge en base a la necesidad 

dentro de la empresa, después de analizar la información descrita, se procederá a 

dar una propuesta de plan de negocios de exportación, permitiendo alcanzar el 

objetivo general de estudio el cual a su vez permitirá solucionar parte de la 

problemática.  

2.1.2. Diseño de la investigación 

Se ha determinado que el estudio es no experimental, ya que es limitado a observar 

fenómenos y situaciones que ya existen, sin la alteración de variables, las cuales 

son exportación y plan de negocios puesto que no posee control de ellas 
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2.2. Variables, Operacionalización 

Operacionalización 

Elaboración: Propia 
 

Variable 
Conceptualizació

n 
Dimensiones Indicadores 

Técnicas e 
instrumentos 

Variable 
Independiente 

Plan de Negocio 

Plan 
Administrativo 

Propuesta 
de valor 

Actividades 
clave 

Técnica: 
Entrevista 

 
Instrumento: 

Guía de entrevista  
 

Resumen 
ejecutivo 

Misión 

Visión Valores 

Objetivos 
Ventaja 

competitiva 

Estrategias FODA 

Plan de 
Marketing 

Cliente 

Tamaño del mercado 

Segmentación del mercado 

Ubicación 

Canales de distribución 

Análisis de la competencia 

Relación con clientes 

Promoción y Publicidad 

Plan Financiero 

Balance general 

Técnica: Revisión 
documentaria 

 
Instrumento: 

Análisis de datos 
 
 

Estado Ganancias y 
pérdidas 

Ventas y Costos 

Variable 
Dependiente 

Exportación 

Conceptos 
Importantes en 
la Exportación 

Arancel 

Preferencia Arancelaria 

INCOTERMS 

Factura Proforma 

Documentos 
para exportar 

Contrato compra-venta 
internacional 

Factura comercial 

Packing list 

Guía de remisión 

Instrucciones de embarque 

Carta de temperatura 

DUA o DAM 

Póliza de seguro 

Carta de Crédito 

Certificado de origen 

Certificado sanitario 

Producto 

Partida arancelaria 

Ficha técnica y Precio 

Beneficios 

Crecimiento de las 
exportaciones de maíz 

morado 

Sondeo de mercado 
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2.3. Población y muestra 

Población 

Según Arias Gómez y otros (2016)Son las personas u objetos de los que se planea 

conocer algo determinado en una investigación, a su vez sirve de referencia para 

determinar la muestra y asimismo si se cumple con criterios predeterminados de 

estudio. Del mismo modo el término puede hacer referencia tanto a humanos como 

animales, familias, organizaciones.  

Población 1 

 Se eligió en este caso a los encargados del área de exportación de la empresa 

Inca Invest SAC, expertos en la exportación y comercialización de maíz morado. 

Además de expertos en el rubro exportador, quienes se encuentran laborando o 

colaborando en empresas relacionadas al rubro de la exportación.  

Población 2 

Asimismo, se eligió a la gerente en Inca Invest SAC, ya que podrá brindarnos un 

vistazo general de la situación de la empresa.  

Muestra  

Es una parte de la población de la cual se dará a cabo la investigación. Comprende 

procedimientos ya sean lógicos o mediante fórmulas que dan pie a obtener los 

componentes de muestra. (Luis López, 2004) 

En la investigación se ha utilizado muestreo no probabilístico puesto que no se 

conocen del todo los distintos elementos de la población estudiada para ser elegida, 

ya que la elección de la población dependerá de la investigación y las 

características de la misma. Se eligió la muestra basada en información de 

conveniencia y competente puesto que será recolectada por personas capaces de 

dar información relevante para elaborar el plan de negocios, por lo cual fueron 

seleccionados, y detallados en la siguiente tabla 

 

Tabla 1 
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Muestra  

Colaboradores 
Sub total 

Empresa: INCA INVEST S.A.C 
Gerente General: Aurelie Zahia Mireille Nalet  

         6 

Exp 1: 
Walter José Temoche Verona (Jefe de producción y packing en Inca 
Invest SAC.) 

 
1 

Exp 2: 
Omar Sánchez Albanil (General Manager en Amazon Andes Export 
S.A.C) 

 

1 
Exp 3: 
Mg. Nestor Meza Falla (Oficial de Aduanas SUNAT con 9 años de 
experiencia) 

 

1 
Exp 4: 
Mg. Alberto Pantaleon Santamaria (Especialista en planes de negocio -
Docente universitario) 

 

1 
Exp 5: 
Evelyn Goméz Sucari (Encargada de Procesos y Documentación en Inca 
Invest SAC.) 

 

 

1 

 

Criterios de inclusión 

Conocer el producto 

Análisis del conocimiento en el proceso de exportación y comercialización del maíz 

morado 

Criterios de exclusión 

Conocimiento del mercado objetivo, que es en este caso Estados Unidos. 

2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 

Técnicas 

a. Entrevista 

Según (Sanchez y otros, 2021) Se entiende como la interacción de personas, 

planificada que sigue un objetivo, en la que el entrevistado brinda opinión sobre un 

tema y, el entrevistador, recolecta e interpreta esa opinión en particular. (Campoy 

A. y Gomes E. 2009, p.288 citado en Sanchez y otros, 2021, p.5). 
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Se desarrolló entrevistas dirigida a expertos en el desarrollo de los procesos en la 

exportación de maíz morado, con la finalidad de obtener información acerca de los 

procesos y requerimientos. Del mismo modo se entrevistó a la Gerente de la 

empresa Inca Invest SAC, para tener conocimiento de la situación actual de la 

misma, y de los procesos internos.  

b. Revisión Documentaria 

Es el punto de inicio en la investigación, y en ocasiones origina el tema o problema 

a investigar. La fuente de los documentos suele ser de distinta naturaleza (Quintana 

2006, p.34 como se citó en Sanchez et al. 2021) 

Se obtuvo información sobre el proceso de exportación del maíz morado, sus 

variedades, y cuál es la más rentable tanto a nivel micro como macro, del mismo 

modo también los precios en el mercado Internacional y el crecimiento exponencial 

de la demanda en los mercados internacionales, a través de revistas, boletines, y 

bibliotecas virtuales. 

Instrumentos 

Son nombrados también como instrumentos para acopio de datos, los cuales 

permiten medir variables, compilar información u observar el comportamiento. 

De igual modo permiten medir características en las variables las cuales son 

nombradas como pruebas o tests, las cuales llevan a medir variables de conducta. 

Los datos que proporcionan los instrumentos tratan de recopilar información que se 

acerque o mida de manera exacta los fracasos o éxitos en una investigación (Mejía 

Mejía, 2005). 

Los instrumentos utilizados fueron: 

1. Guía de entrevista: Fueron utilizados guías de entrevista (ver anexo Nº 2) 

previamente validados, para llevar a cabo la entrevista a los expertos en el área de 

comercialización y/o exportación de maíz morado en la empresa Inca Invest SAC y 

empresas ligadas al rubro exportador. Las cuales se realizaron a través de la 

plataforma de Zoom, y grabadas con el consentimiento de cada participante en 

cuestión. 

2. Guía de archivo documental:  
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Es un esquema que engloba descripción de los documentos, que a su vez esta 

contenida en series documentales, de los archivos de una institución o empresas. 

Elaborar este instrumento de manera adecuada permite obtener buena visibilidad 

de los archivos y la información contenida en los archivos, porque a través de ello 

se refleja la descripción del contenido y el contexto de los documentos de archivo. 

Dichos documentos pueden ser de varios tipos, como fuentes de bibliotecarias, 

revistas o información de la organización que se está estudiando. (Instituto 

Morelense de Información Pública y Estadística, 2022) 

3. Memorando Integrador: De acuerdo con (De la Cuesta Benjumea & Arredondo 

González, 2014, como se citó en Glaser, 1998; Strauss, 1987; Charmaz, 2006) 

También llamados memorandos teóricos, plasman pensamientos por escrito, se 

detallan sólo para uno mismo, y no para ser evaluados, y se reflexiona sobre los 

pensamientos y temas tratados. Del mismo modo contiene las ideas, ya sea de 

manera teórica o conceptual, que suceden durante la obtención de datos. 

Validez 

De acuerdo con Mejía Mejía (2005) la validez se basa en que se mida lo que 

pretende medirse en las pruebas, deben medirse características de las variables 

por las que se diseñaron. Aquellas pruebas que no tengan validez, carecen de 

utilidad. También se le conceptúa a la validez como la autenticidad, solidez, 

exactitud de las pruebas o a los resultados, y la validez de los resultados de una 

prueba sólo tiene sentido dentro del contexto en el que ocurre. 

 

Se procedió a validar los instrumentos utilizados en la recopilación y análisis de 

datos bajo criterio de tres expertos, dos especialistas en comercio y negocios 

internacionales, con un metodólogo. 

El primer experto se ha seleccionado al Magíster en Negocios Internacionales 

César Ricardo Rocero Salazar, quien cuenta con más de 10 años de experiencia 

en el rubro del comercio exterior. Quien ha procedido con la revisión total de los 

instrumentos utilizados, en base a la variable dependiente ‘’plan de negocios’’ y a 

la variable independiente ‘’exportación’’  
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Como segundo experto seleccionado se tuvo al Dr. Hugo Redib Espinoza 

Rodríguez, quien cuenta con más de 10 años en la gerencia y dirección de 

importantes empresas ligadas al rubro de los negocios internacionales, además 

cuenta con experiencia en la docencia a nivel superior, universitario en negocios 

internacionales y administración en importantes universidades de la región 

Lambayeque y del Perú.  

 

Se eligió como tercer experto al metodólogo y magíster Jean Michell Carrión 

Mezones, quien cuenta con seis años, ejerciendo la carrera de negocios 

Internacionales y comercio, asimismo con experiencia en la docencia universitaria 

en el área de metodología de investigación para los negocios internacionales, 

análisis de datos y proyecciones a nivel nacional e internacional.  

 

2.5. Procedimiento de análisis de datos 

La recopilación de información se trabajará mediante la investigación y análisis de 

información, así como también las entrevistas que se realizarán a los expertos 

quienes son directivos y colaboradores de la empresa Inca Invest SAC. 

Después de haber recopilado y analizado los datos mediante los instrumentos de 

recolección, dicha información será tratada mediante los programas EXCEL y 

WORD para así ordenarla y mostrarla mediante cuadros o gráficos para así 

adicionarle su descripción. 

2.6. Criterios éticos 

De acuerdo con la Universidad Tecnológica Intercontinental (2022) señala que todo 

investigador debe tener en cuenta que, en su estudio, todo participante es una 

persona libre y autónoma quienes deben poner en primer lugar los intereses 

personales por encima de la investigación, la cual es vista como un servicio al bien 

común. Dicho esto sostiene que se debe hacer cumplir 3 principios clave tales como 

la confidencialidad, ya que la información debe mantenerse de manera privada y 

dicha información debe ser utilizada solo para la investigación, del mismo modo el 

principio de no coacción, el cual hace referencia a que no se debe obligar a ninguna 

persona a participar de la investigación o estudio y por último el consentimiento 
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informado, el cual  debe ser tomado de los participantes antes de proceder con su 

participación en la investigación. 

Criterios de rigor científico 

Según (Scott, 1991, como se citó en Erazo Jiménez, 2011) señala que se debe 

tener en cuenta los 4 principios identificados como: Sistematicidad, consistencia, 

optimización de procedimientos y comunicabilidad. 

Sistematicidad 

Debe existir orden y lógica en los procesos de la investigación realizada. 

Consistencia 

La investigación debe tener concordancia y no puede existir la contradicción entre 

los componentes estudiados, sin una justificación previa. 

Optimización de procedimientos 

En la investigación se puede hacer uso de información no tan sofisticada en las 

primeras fases de estudio, sin embargo, a medida que va progresando la 

investigación se debe utilizar información más relevante y actualizada con el fin de 

complementar y añadir más peso y credibilidad a la investigación. 

Comunicabilidad 

Posteriormente la investigación debe hacerse pública para así generar un criterio 

colectivo en el área trabajada y a su vez en los procedimientos que se usaron. 

III. RESULTADOS 

Entrevista a la gerente general de Inca Invest S.A.C.: 
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Tabla 2  

Entrevista a la gerente de Inca Invest S.A.C 

PREGUNTA RESPUESTA 

1. ¿Qué funciones realiza usted 
en la empresa? 

La gerente indica que, al no ser una empresa 
muy grande, realiza distintas actividades dentro 
de la empresa, pero principalmente se centra en 
el aprovisionamiento y trato con los proveedores 
(casi siempre tratan de trabajar con comunidades 
de productores), también realiza las 
negociaciones con los clientes, y además en el 
área contable y RR.HH. 

2. ¿Con cuánto personal cuenta 

la empresa?  

 

En el área administrativa son 2 colaboradores, y 
en el área de procesos (packing) son 2 
colaboradores. En total son 4 personas ligadas 
directamente. 

3. ¿Qué valores considera usted 
que son importantes y que deben 
tener presente los 
colaboradores? ¿Por qué? 

La gerente considera que la honestidad es clave, 
también la ética la considera muy importante y 
del mismo modo ser una persona proactiva. 

4. ¿Qué políticas o lineamientos 
sigue la empresa en sus 
operaciones financieras? 

La empresa se centra en 3 rubros, siendo estos 
el mercado local (SODEXO), y al ser una 
empresa grande han optado por utilizar el 
factoring. 
Para el rubro de exportación, antes de la 
pandemia, se solía pactar con el cliente que el 
pago se diera 15 días después de la fecha de 
llegada de las mercancías, pero posterior al 
Covid-19, los clientes optaron por pagar 30 días 
después de la llegada de la mercancía. 
Asimismo, en algunas operaciones de comercio 
exterior, la empresa se apoya en brokers para 
facilitar los procesos de exportación. 

5. ¿De los productos que brinda 
la empresa, con cual se identifica 
más? 

 
La empresa se identifica, con los productos del 
género capsicum, siendo estos: 
Ají amarillo, rocoto, ají limo y como segundo 
producto tiene al maíz choclo y el maíz morado. 

6. ¿Cuál es la principal fuente de 
ingresos de la empresa 
actualmente? 

 
La empresa al atender mercado local y 
extranjero, tienen dos principales fuentes de 
ingreso, siendo proveedores de SODEXO, y en 
la exportación se sostiene mediante la 
comercialización en el extranjero de los 
productos de género capsicum y el maíz morado 
y maíz choclo. 
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7. ¿A qué régimen tributario 
pertenece la empresa? 

Según la gerente, la empresa se encuentra 
dentro del género PYME, siendo una pequeña 
empresa, por ende, se encuentra en el régimen 
tributario general. 

8. ¿Qué objetivos tiene a largo 
plazo, tanto de manera externa 
como interna en la empresa? 

 
Seguir creciendo con las exportaciones de los 
productos peruanos, volviendo a reactivar lo que 
el covid 19 paralizó. 
Asimismo, también buscar nuevos productos y 
nuevos clientes e ir renovando en cuanto a la 
gama de productos que tiene 

9. Para lograr dichos objetivos, 
¿Qué estrategias utilizaría? 

 
De acuerdo con la gerente, la principal estrategia 
que utilizaría sería el PAI (Programa de apoyo a 
la internacionalización), ya que en el año 2018 
postularon al programa y ganaron generando 
esto un gran apoyo para la exportación de ají 
amarillo en la empresa. Así que su estrategia 
sería apoyarse en las facilidades que brinda el 
estado peruano y sus distintos programas de 
apoyo al exportador. 

10. ¿Qué estrategias utilizaría 
para posicionar su producto en 
un mercado internacional? 

 
La gerente suele utilizar informes estadísticos, 
analizando la demanda y poder así llegar a 
posibles clientes potenciales. 
También utiliza su red de contactos, y su cartera 
de clientes que suelen apoyar con su 
recomendación. Asimismo, también otra 
estrategia que utiliza es apoyarse en los agentes 
de carga (Marketing boca a boca). Del mismo 
modo utilizaría como estrategia las ferias 
internacionales. 

11. ¿Qué empresas nacionales 
conoce que exporten el maíz 
morado? 

 
Las empresas que conoce la gerente son 
AgroMaria, Noval, 

12. ¿Qué empresas extranjeras 
conoce que exporten el maíz 
morado? 

La gerente desconoce que empresas extranjeras 
exporten maíz morado, indica que la mayoría de 
países alrededor del Perú, exportan frutas y 
verduras más exóticas. 

13. ¿En qué se diferencia su 
producto de las demás 
empresas? 

Los productos de Inca Invest se diferencian de 
manera competitiva, y se centran en brindar una 
buena calidad a sus clientes ya sea nacionales o 
internacionales. 
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14. En el caso de realizar la 
exportación, ¿Qué INCOTERMS 
consideraría adecuado utilizar? 

Utilizan FOB si es el caso de transporte marítimo, 
y CPT en la modalidad de transporte aéreo. 

15. ¿Con qué modalidad de pago 
cree usted que convendría 
trabajar? 

Con un nuevo cliente siempre es mejor que 
pague de manera rápida, en Inca Invest nos 
basamos en la confianza, y en la afinidad con los 
clientes, cuando trabajamos con la modalidad de 
transporte marítimo solemos hacerlo 50 y 50, es 
decir con un adelante del 50% se trabaja y otro 
50% es abonado al llegar la mercancía a destino. 
Antes de poder trabajar con un cliente, se es muy 
cuidadoso y primero obtenemos referencias del 
mismo y también se investiga al cliente 
financieramente. 

16. ¿A qué mercados se 
encuentra exportando 
actualmente? 

 
Nos encontramos trabajando actualmente con 
los países de Holanda, Suecia, Dinamarca, 
Francia y Panamá 

17. ¿Qué estrategias de 
promoción utilizó para ingresar su 
producto, a un mercado nuevo? 

Utilizo como promoción las redes sociales, 
marketing digital, la referencia de sus clientes y 
también el envío de catálogo digital a potenciales 
clientes. 

18. ¿Qué tipo de publicidad utiliza 
actualmente para generar 
captación de nuevos clientes? 

En un primer momento estuvimos en las redes 
sociales, haciendo marketing digital y estaban en 
la red Facebook, Linkedin. Pero obtuvimos 
mejores resultados con Linkedin ya que es una 
red más seria, dejo de lado las redes sociales y 
me centré en crear un catálogo digital de los 
productos que manejábamos y procedimos a 
enviarlo a su cartera de clientes. 
 

19. ¿Qué estrategias cree 
conveniente usted utilizar para 
ingresar al mercado 
estadounidense? 

Creo conveniente utilizar el marketing digital y 
también las ferias internacionales, para poder 
llegar a clientes potenciales en el mercado 
americano. 

 
Elaboración: Propia 
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Entrevista a dirigida a expertos en la exportación 

Tabla 3 

Pregunta 1 

¿Qué opinión tiene acerca del maíz morado en polvo, cree posible su exportación? 

N.º Experto RESPUESTA 

EXP 1 Te comento que el producto maíz morado en polvo ya se viene 
exportando, pero indica que es importante darle un valor 
agregado al producto para poder destacar de entre las demás 
empresas. 

EXP 2  
He tenido la oportunidad de exportar algunos lotes de maíz 
morado y según su experiencia, precisa que el producto tiene 
un potencial increíble, por el contenido de antocianinas, 
antioxidantes. Llegando incluso a poseer mayor concentración 
de antocianinas que los blueberrys, pero se necesita una 
gestión de marketing, y una inversión importante para hacer 
destacar al producto en los mercados internacionales. 
Ya que la tendencia de consumo en alimentos funcionales 
indica que se busca productos con alto contenido vitamínico y 
antioxidante, lo cual es una oportunidad para el producto (maíz 
morado) 

EXP 3  
Cualquier mercancía que no se considere como prohibida está 
en la capacidad de ser exportada, y el maíz morado siendo un 
producto atractivo del Perú. Pero indica que en sus años de 
servicio no se ha encontrado con maíz morado en polvo siendo 
que trabajó en las fronteras de Tacna, Paita. 

EXP 4  
No creo que se pueda exportar el maíz morado en polvo ya que 
las propiedades del maíz morado (antocianinas), se encuentran 
mayormente en la coronta. Recomienda centrarse en maíz y 
coronta. 

EXP 5 Me parece un producto interesante ya que normalmente el maíz 
morado se consume en fresco, pero en polvo sería una 
presentación diferente y más rápido de usar. 

 
 

Memorando integrador: 

Con la opinión recolectada de los 5 expertos, casi en su totalidad indican que el 

maíz morado se puede exportar en calidad de procesado (polvo), ya que el producto 

tiene un gran potencial y tiene años exportándose en otras presentaciones, pero se 

debe tener en cuenta lo que indica el experto 4. Que la concentración de 
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propiedades está en la coronta y el maíz, reforzando así la justificación e 

importancia del estudio de esta investigación. Por lo cual se podría centrar en moler 

tanto los granos como parte de la coronta y determinar si existe una aceptación y 

si se mantiene un sabor agradable al gusto. 

Tabla 4:  

Pregunta 2 

¿Qué producto cree usted que tiene la capacidad de sustituir al maíz morado? 

 

N.º Experto RESPUESTA 

EXP 1 Según el experto, no existe un producto sustituto o similar al 
maíz morado con respecto a las propiedades del mismo. 

EXP 2  
El experto indica que el producto que más se asemeja al maíz 
morado en cuanto a propiedades (antocianina) es el acaí. 

EXP 3  
El experto indica que no se encuentra un producto símil, 
producto alternativo o sustituto al maíz morado. Es único en sus 
propiedades. 

EXP 4  
El experto indica que la beterraga contiene características 
similares pero el consumo este ligado a un tema de costumbres, 
pero no existe otro producto que pueda sustituir al maíz morado. 

EXP 5 Actualmente creo que no se encuentra ningún producto 
sustituto para el maíz morado ya que es el único fresco que 
contiene ese colorante morado y ese le da el plus a ese 
producto, y creo que ningún otro producto lo tiene. 

 

Memorando integrador: 

En el contexto de encontrar un producto sustituto, encontramos que los expertos 

coinciden en sus opiniones, no existe un producto con la capacidad de sustituir al 

maíz morado y sus propiedades. Pero según el experto 2, el Acaí es quizá el único 

producto que se asemeja al maíz morado. 

 
 
 
 

Tabla 5  
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Pregunta 3 

¿Qué impacto genera los acuerdos comerciales en la exportación de productos? 

 

N.º Experto RESPUESTA 

EXP 1 Es beneficioso, sin los acuerdos comerciales no se conocería a 
los potenciales clientes, y a través del mismo se puede conocer 
el entorno en el que se encuentra de tal manera que se pueda 
ofertar productos atractivos a los clientes. 

EXP 2  
Es bastante importante, las preferencias arancelarias en cuanto 
a competitividad internacional, lo cual permite al Perú sobresalir 
frente a otros países exportadores mediante los convenios o 
tratados comerciales, pagando menos o cero aranceles. 

EXP 3  
El impacto generado es muy alto ya que desde años atrás el 
Perú viene teniendo políticas que promueven e impulsan la 
exportación ya que tiene convenios con diferentes países 
abarcando a grandes empresas y también a las pymes. 
(Exporta fácil) 

EXP 4  
La opinión del experto nos indica que, de acuerdo con estudios 
no ha sido positivo en algunos casos los acuerdos comerciales 
o TLC, ya que en temas de negociación están 
desproporcionados en cuanto a los beneficios para los países, 
siendo solo aprovechados por algunos países y no para todos.  
Asimismo, indica que en el mundo se están incrementando las 
barreras no arancelarias. 

EXP 5 Considero que las preferencias arancelarias en la exportación, 
tienen un impacto positivo ya que nos permiten aprovechar, las 
exportaciones en condiciones favorables, por ejemplo, eliminar 
las barreras arancelarias y mejorar la competitividad de los 
productos. 

 
 

Memorando integrador: 

Para el tema de los acuerdos comerciales, todos los expertos coinciden en que 

tienen un alto impacto en la comercialización internacional ya que permiten ingresar 

a otros mercados y dar a conocer productos con de alto valor y con mucho potencial 

a explotar, asimismo brindan una fuerte competitividad en los productos por el tema 

de los precios. De igual modo tener en cuenta que en algunos casos, hay acuerdos 

que solo benefician a uno de los dos lados en los tratados, entonces deberían 



 
 

 
59 

 

replantear esos acuerdos y establecer los beneficios en un punto medio para ambas 

naciones. 

Tabla 6  

Pregunta 4 

¿Qué características esenciales cree usted que debería tener el producto para 

competir en el mercado estadounidense? 

 

N.º Experto RESPUESTA 

EXP 1 Inca invest aún no se encuentra en el mercado estadounidense, 
por el momento se encuentra trabajando con los países de 
España, Holanda, Panamá, Abu dabhi 

EXP 2  
Estados Unidos viene tiempo consumiendo productos 
funcionales, y con propiedades con altos beneficios, ya que la 
salud en el mercado americano es muy costosa, entonces 
existe una cultura preventiva y la tendencia de consumo de 
productos se inclina por lo natural y funcional. 

EXP 3  
El mercado americano prioriza mucho la calidad del producto, 
siendo muy selectivos en los cuidados y tratamientos de la 
mercancía, siendo rigurosos en aspectos como, mantener la 
cadena de frío durante todo el proceso de la exportación. 

EXP 4  
Indica el experto que se debe tener en cuenta la concentración 
de las propiedades del maíz morado en polvo (antocianina), de 
igual modo en el tema de la molienda del producto, debe estar 
controlado y contar con los certificados correspondientes y 
registros sanitarios. Asimismo, tener en cuenta los requisitos de 
envases y embalajes que rigen en EE. UU. 

EXP 5 Considero que el mercado estadounidense es un mercado 
atractivo, ya que es grande y también ofrece diferentes 
oportunidades, para todos los gustos y presupuestos y ya que 
un exportador no sólo debería competir en precio, sino también 
en calidad. 

 

Memorando integrador: 

En el tema de características para la competencia en el mercado estadounidense, 

debemos tener en cuenta según los expertos, que el mercado americado es muy 

grande y brinda muchas oportunidades ya que engloba diferentes culturas, con 

gustos diferentes y presupuestos de compra variados, se centran mucho en la 
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calidad de los productos, son clientes muy selectivos y cuidan mucho el tratamiento 

que tuvo el producto antes de llegar a su mesa. Es un mercado que viene años 

consumiendo productos funcionales y con propiedades que generen beneficios a la 

salud. 

Inca Invest, aun no se encuentra exportando a los Estados Unidos, lo cual es una 

oportunidad para poder expandirse e ingresar a este mercado. 

  

Tabla 7 

Pregunta 5 

¿Qué requisitos debe cumplir el producto para ingresar y ser aceptado en Estados 

Unidos? 

 

N.º Experto RESPUESTA 

EXP 1 Estados Unidos busca siempre priorizar el consumo de 
productos orgánicos y naturales. 

EXP 2  
De acuerdo con el experto, los requisitos clave para el ingreso 
son que tanto la empresa como la planta exportadora tengan un 
correcto registro en la FDA, y de preferencia contar con algún 
certificado adicional lo cual vuelve aún más atractivo al 
producto. 

EXP 3  
Se necesita el control fitosanitario dependiendo del tipo de 
producto que se vaya a exportar, otro de los requisitos es que 
la carga vaya precintada y mantenga este precinto sin ninguna 
alteración hasta llegar a su destino. Adicional a ello tener la 
factura, manifiesto de carga y carga porte, y el documento 
autorizante de SENASA. 

EXP 4  
De acuerdo con el experto, se necesita los registros sanitarios 
de la planta la cual va a ser transformada (maíz morado), 
además de las certificaciones de la misma (indica también que 
es importante tener en cuenta la certificación HACCP, para 
poder ser aceptado por la FDA en los Estados Unidos. 

EXP 5 He revisado en la página de consulta de requisitos y ósea el 
maíz morado en polvo o en fresco, en cualquier presentación 
no se puede ingresar a estados unidos, no existe la opción de 
considerar el país Estados Unidos. 

 

Memorando integrador: 
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Como requisitos para la aceptación en Estados Unidos, tenemos que siempre 

priorizar que los productos sean orgánicos y naturales, asimismo mantener los 

cuidados desde la planta exportadora (tener un registro en FDA y como preferencia 

adicional tener un certificado internacional, como por ejemplo HACCP, adicional lo 

cual le da un plus al producto a exportar. De igual modo tener en cuenta el control 

fitosanitario, la carga debe ir precintada y no debe ser alterada durante el tránsito 

de las mercancías hasta llegar al mercado de destino. 

Tabla 8 

Pregunta 6 

¿Cuáles son los estándares requeridos por el consumidor en los Estados Unidos? 

 

N.º Experto RESPUESTA 

EXP 1 Estados unidos tiene un problema grave con él debe combatir 
que es la obesidad, aproximadamente más del 50 % de su 
población sufre de ello, por lo tanto, buscan productos naturales 
y orgánicos, sin muchos pesticidas, insecticidas, ya que están 
centrados en disminuir el consumo de alimentos procesados y 
dañinos. 

EXP 2  
El consumidor estadounidense suele preferir los productos que 
brinden un beneficio para su salud y que sean naturales. 

EXP 3  
La calidad es muy priorizada por sus consumidores. 

EXP 4  
La tendencia de consumo en Estados Unidos, se centra en 
productos saludables, con certificados orgánicos, el comercio 
justo y el consumidor americano toma con bastante importancia 
el tema de la sanidad de los productos, los límites máximos 
residuales. 

EXP 5 Una de las características es que sea un producto de calidad, 
ya que más del 50% de los consumidores realizan compras 
directas, también esta la tendencia del consumo de alimentos 
saludables y que también al ser maíz morado en polvo ayuda 
para que el consumidor lo pueda consumir fácilmente ya que la 
mayoría no disponen de tiempo. 

 

Memorando integrador: 

Como opinión general de los expertos, tenemos que los estándares del consumidor 

americano son centrados siempre en la calidad del producto que le ofrezcas, de 
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igual manera que sea un producto saludable, que brinde un beneficio para su salud 

en general y tienen muy en cuenta también la sanidad del producto las 

certificaciones. 

Tabla 9 

Pregunta 7 

¿Cómo percibe usted el crecimiento de las exportaciones del maíz morado? 

N.º Experto RESPUESTA 

EXP 1 El Perú a nivel nacional tiene una producción de maíz morado 
que aumenta con cada año, como la empresa INCA INVEST, 
indican que posterior a la pandemia aumentó la cantidad de 
demanda exportable y esto también les ha beneficiado de 
manera positiva en sus ingresos. 
No se está enviando maíz morado a Europa puesto mucho más 
riguroso con los cuidados con respecto al ingreso de la 
mercancía, por lo cual genera que se tenga muchos más 
controles lo cual lo hace un mercado no tan flexible para cerrar 
negocios con clientes potenciales. 

EXP 2  
El crecimiento de las exportaciones del maíz morado si bien es 
cierto no ha tenido un crecimiento muy grande en volúmenes, si 
se ha tenido un crecimiento en el valor del producto. 

EXP 3  
El experto indica que en la aduana de tumbes existe salida de 
maíz morado en grano, y los volúmenes de mantienen en un 
crecimiento sostenido. 

EXP 4  
No se ha tenido un crecimiento notable en las exportaciones de 
maíz morado, pero existe un gran crecimiento en la demanda 
interna en el Perú. 

EXP 5 Las exportaciones de maíz morado actualmente se han 
reducido en volumen en un 18%, en comparación al año 
anterior, al 2021 pero han crecido en valor, en un 5% esto 
quiere decir que estamos exportando menos, pero a un precio 
más elevado 

 

Memorando integrador: 

Con respecto al crecimiento de las exportaciones de maíz morado, tenemos que su 

crecimiento se mantiene sostenido en el tiempo y tiende a bajar en cuanto al 

volumen exportable, sin embargo, si se ha tenido un crecimiento en el valor de la 

producción peruana de maíz morado, es decir exportamos menos cantidades, pero 
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a un mejor precio. Estos nos indica que el maíz morado está siendo mejor valorado 

tanto dentro del mercado nacional como en el mercado internacional. 

Para Inca invest, según el experto 1, posterior a la pandemia aumentó la demanda 

exportable en general y esto los beneficios de manera muy positiva en sus ingresos. 

Tener en cuenta también que no se está exportando a Europa ya que se ha puesto 

muy riguroso en cuanto al tema del ingreso de mercancías, lo cual genera muchos 

más controles volviéndolo casi inaccesible. 

 

Tabla 10  

Pregunta 8 

¿Qué empresas nacionales conoce usted que exporten maíz morado? 

N.º Experto RESPUESTA 

EXP 1 El experto indica que conoce personas naturales que se 
asocian para exportar maíz morado.  
La empresa más grande que envía maíz morado en polvo es 
Universal en el mercado Nacional 

EXP 2  
Peruvian Nature, Ecoandino, 

EXP 3  
En Tacna la empresa que exporta maíz morado es Namuche. 

EXP 4  
Gandules estuvo en una época exportando maíz morado. 

EXP 5 Tenemos a nosotros como Inca Invest, y también están Noval 
Company. 

 

Memorando integrador: 

Con la opinión de los expertos tenemos que las empresas nacionales que exportan 

maíz morado son Universal, Peruvian Nature, Ecoandino, Namuche, Gandules de 

igual modo exportó maíz morado, Noval company, y de igual manera la empresa 

Inca Invest exporta maíz morado. 

 
 
 

 

Tabla 11 
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Pregunta 9 

¿Qué empresas internacionales conoce usted que exporten maíz morado? 

N.º Experto RESPUESTA 

EXP 1 No conozco empresas internacionales que exporten maíz 
morado, pero según tengo entendido el Perú se encuentra en el 
top de países exportadores de maíz morado. 
 

EXP 2  
Desconoce. 

EXP 3  
No maneja esa información. 

EXP 4  
No precisa esa información. 

EXP 5 Desconozco algunas empresas internacionales, que exporten 
maíz morado, pero si tengo conocimiento que, nosotros 
exportamos maíz morado a Holanda y ellos, ósea mi cliente 
exporta a sus países cercanos, pero ya directamente como 
ellos. Pero directamente un exportador digamos como ejemplo 
Panamá que exporte a Holanda o Europa,desconozco cuales 
serían las empresas. 

 

Memorando integrador: 

Con respecto a las empresas internacionales que exportan maíz morado, los 

expertos no tienen información al respecto, no conocen empresas fuera de Perú 

que se dediquen o que tengan en su gama de productos al maíz morado, sin 

embargo, Inca Invest exporta maíz morado por ejemplo al mercado holandés, y en 

destino Holanda se encarga de re exportar a sus países cercanos, pero bajo su 

propio nombre comercial y no como Inca Invest. 

Tabla 12 

Pregunta 10 

¿Cuál es el medio de pago que recomendaría usted para realizar la exportación? 

N.º Experto RESPUESTA 

EXP 1 Transacciones bancarias, cuando la empresa Inca Invest 
trabaja con un nuevo cliente, con clientes frecuentes, el cliente 
paga el 80% de la mercancía en su totalidad, ya que se trabaja 
por afinidad. 

EXP 2  
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El experto recomienda, 30 % a la orden y 70 % al cumplimiento 
de documentos, pero para volúmenes pequeños, ya que a partir 
de un contenedor indica que sería ideal trabajar con carta de 
crédito. 

EXP 3  
Según la experiencia previa del experto, indica que mayormente 
las exportaciones se manejan bajo la modalidad de pago con 
depósitos a cuenta así que sería lo más recomendable para él, 
teniendo previamente un acuerdo o contrato. 

EXP 4 El experto recomienda, la carta de crédito, pero en las 
negociaciones internacionales casi nadie te facilita este medio 
de pago, depende de la confianza y el tiempo de trabajo con tus 
clientes. Lo más utilizado para reforzar la negociación es el 
contrato de compra venta internacional. 

EXP 5 Para realizar una exportación el medio de pago que yo 
recomendaría es, al ser un exportador nuevo, debería ser un 
pago por adelantado o un pago contra entrega de documentos 
para que uno como exportador también pueda asegurarse que 
el cliente va a pagar y también el cliente asegurarse que va a 
recibir el producto, por eso lo más recomendable es un pago 
contra documento. 

 

Memorando Integrador: 

Como opinión general de los expertos, y bajo recomendación de todos ellos las 

opiniones son variadas, y esto depende de la afinidad con el cliente, y el tiempo 

que se lleve trabajando con ellos. Pero generalmente se prioriza las transferencias 

bancarias, asimismo también otra modalidad que se podría utilizar es el pago 

adelantado o pago contra entrega de documentos de este modo se garantiza el 

cumplimiento por ambas partes en la negociación. Para la empresa Inca invest de 

acuerdo con el experto 1, con un cliente frecuente el medio de pago utilizado es 

transferencia y el cliente paga por adelantado el 80% de la mercancía, esto quiere 

decir que todo gira en torno a la confianza y años que se tenga trabajando juntos.  
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Tabla 13 

Pregunta 11 

¿Bajo qué medio de transporte recomendaría usted que se lleve a cabo la 

exportación del producto? 

N.º Experto RESPUESTA 

EXP 1 Inca Invest envía sus exportaciones vía aérea, ya que cuenta 
con clientes especiales, que necesitan que el producto llegue 
en las mejores condiciones de calidad y en menor tiempo. 
Recomiendo el aéreo 

EXP 2  
De acuerdo con la recomendación del experto, indica que el 
transporte por vía marítima sería lo ideal y utilizar FOB. 
 

EXP 3  
Depende que es lo que se vaya a priorizar, a donde irá dirigido 
el producto o mercancía, la distancia a la que se encuentra el 
país de destino, los costos, los tiempos de traslado y también 
tener en cuenta lo que el cliente pida o como lo necesite. 

EXP 4 De acuerdo con la recomendación del experto, indica que la 
exportación del producto se debe llevar a cabo por vía marítima. 
 

EXP 5 Depende, si es un producto en menor volumen recomendaría 
una exportación aérea ya que el flete es menor, pero si es una 
exportación en mayor volumen y el país de destino, es un país 
que esta más lejos, recomendaría también un medio de 
transporte marítimo. Generalmente los vuelos aéreos son para 
productos frescos y de bajo volumen y ya para los productos 
no perecibles, que tienen fecha de vencimiento podría ser el 
marítimo ya que los fletes son menores también esto depende 
del volumen 

 

Memorando integrador: 

Bajo las recomendaciones de los expertos entrevistados, indican que el medio de 

transporte dependerá el mercado hacia donde se está apuntando llegar, el volumen 

a exportar y los requerimientos de clientes, es decir el tiempo en el que necesita el 

producto y en que presentación. Es por ello que para este proyecto se está 

pensando llevarlo a cabo bajo la modalidad de transporte marítimo ya que, irá 

desde el puerto del Callao hacia el puerto de Mobile Alabama, pero ya dependerá 

de las solicitudes que indique el cliente, en tal caso y por temas de tiempo de 

traslado podría darse por transporte aéreo. 
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Inca invest utiliza para sus exportaciones, el transporte aéreo ya que sus clientes 

requieren la mercancía en el menor tiempo de traslado posible, y por qué se envían 

los productos en calidad de frescos, de tal modo que se necesita que la calidad no 

se altere. 

Tabla 14 

Pregunta 12 

Según su recomendación, ¿Qué envase y embalaje serían los adecuados para la 

exportación de este producto? 

N.º Experto RESPUESTA 

EXP 1 Inca Invest utiliza cajas cartón corrugado para el envío del maíz 
morado, con respecto a su recomendación para el maíz morado 
en polvo cualquier envase o embalaje se adaptaría muy bien ya 
que el producto es transformado y ya dependería de los pedidos 
del cliente. 

EXP 2  
El experto indica que lo ideal sería el envasado en doble bolsa 
de 10 kilos de polipropileno, y en cajas de 20 o 25 kilos. 

EXP 3  
Dependerá del producto y para que se le dará uso, es decir si 
será para su venta directa al público o va a ser vendido a una 
empresa para su posterior comercialización, porque, si va a ser 
dirigido hacia los estados unidos, se debe tener en cuenta 
mucho la calidad y presentación del producto. 
Si va a ser para materia prima para otras empresas en los EE. 
UU, puede enviarse en sacos de 50kg o a granel (big bag), pero 
si va a ser comercializado directamente en mercados locales en 
los estados unidos, podría ser en presentación en bolsas de 1kg 
o de 500gr, teniendo en cuenta el costo y beneficio del 
empaque. 
 

EXP 4 De acuerdo con el experto, precisa que la exportación sea 
realizada en bolsa plástica y reforzado con bolsa de papel o 
bolsa de polipropileno, para proteger el producto de la humedad 
del ambiente. 

EXP 5 Podría ser una bolsa de polietileno y el peso ya, generalmente 
el peso debería ser 250gr o también puede ser una bolsa de 
medio kilo o depende del producto o de los requerimientos del 
cliente. 

 
 

Memorando integrador: 



 
 

 
68 

 

Abordando el tema del posible envase y embalaje del producto tenemos diferentes 

opiniones de los expertos, esto va a depender del producto y para que se le dará 

uso, si será para consumo directo y será adquirido como materia prima para su 

posterior procesado en el mercado de destino. Para consumo directo el maíz 

morado en polvo sería ideal envasarlo en bolsas plásticas de polipropileno para 

proteger al producto de la humedad, y las presentaciones pueden variar 

dependiendo de las peticiones del cliente, pero las más utilizadas podrían ser en 

presentación de 250gr o de medio kilo. Y para venta en calidad de materia prima 

sería ideal enviarse en sacos de 50kg, esto dependerá de los requerimientos del 

cliente. 

Tabla 15 

Pregunta 13 

¿Cuáles son los documentos necesarios para exportar al mercado 

estadounidense? 

N.º Experto RESPUESTA 

EXP 1 Certificado fitosanitario, la factura comercial y la carta porte 
EXP 2  

El maíz morado en calidad de fresco requiere fitosanitario, pero 
si es pasa por el proceso de transformación (en polvo), no es 
requerido el fitosanitario. Los documentos necesarios serían 
factura, packing list, certificado de origen y el documento de 
embarque. 

EXP 3  
Depende de si el producto es fresco o ya transformado en este 
caso el maíz morado en polvo, debe ser autorizado con el 
documento de la entidad competente ya sea SENASA, 
DIGESA. 
El certificado de origen también es vital para que pueda ser 
aceptado en el extranjero. 

EXP 4 Los documentos necesarios serían: 
Factura comercial, packing list, certificados sanitarios de la 
mercancía, como las plantas y producción y el certificado de 
origen. 

EXP 5 Los documentos necesarios para exportar, primero 
necesitamos la factura comercial, el certificado de origen, 
también necesitamos un packing list, también necesitamos que 
el envasado y el etiquetado sea correcto y también la guía 
aérea, la carta porte dependiendo si es marítimo. Los 
documentos más principales es la factura, el certificado de 
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origen y el packing list, para poder desembarcar allá y también 
hacer la exportación en el país de origen. 

 

Memorando integrador: 

De acuerdo con los expertos, los documentos que son estrictamente necesarios 

para exportar al mercado americano son, el certificado de origen, la factura 

comercial, packing list, los certificados sanitarios, la guía de transporte ya sea aérea 

o marítima. Asimismo, cabe resaltar que es importante realizar un correcto 

etiquetado y envasado de los productos que vayan de acuerdo a los reglamentos 

en los Estados Unidos. 

Tabla 16 

Pregunta 14 

¿Según su experiencia, que INCOTERMS consideraría el más adecuado para 

establecer un nuevo vínculo comercial internacional? 

N.º Experto RESPUESTA 

EXP 1 FOB para marítimo  
CPT Aéreo 

EXP 2  
El experto recomienda utilizar FOB. 

EXP 3  
El experto indica que el más adecuado para la exportación en 
este caso sería el CIF o FOB dependiendo la modalidad de 
transporte que se vaya a utilizar. 

EXP 4 Generalmente al inicio el más utilizado según el experto es el 
FOB, y establecerlo con contrato a la vista o contra documentos, 
dependiendo la negociación. 

EXP 5 Considero que podría ser utilizado el FOB, o el CPT dependiendo de 
la modalidad de transporte elegido 

 

Memorando integrador: 

 
 

 

 

3.2 Aporte 
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Plan de negocio de exportación de maíz morado en polvo para la empresa 

Inca Invest. 

Plan administrativo: 

Propuesta de valor: 

Como propuesta de valor tenemos que, la empresa Inca Invest lleva 9 años en el 

rubro exportador, enviando mercancías de excelente calidad a mercados muy 

importantes tales como España, Holanda, Países Bajos y Panamá por lo cual busca 

expandirse e incursionar el mercado americano, ya que tiene la ventaja de la 

experiencia y de las buenas referencias de sus clientes lo cual es muy importante 

y muy valorado. 

Actividades Clave: 

Proveedores en el mercado nacional, para la empresa SODEXO 

Exportación de productos frescos del género como los capsycum y Zea Mays a 

mercados europeos 

Misión: 

Lleva frutas y verduras peruanas de la más alta calidad a las mejores mesas y a los 

paladares más exigentes en cualquier lugar en el mundo. 

Visión: 

Convertirse en el principal socio comercial, cuando se trate de frutas y verduras 

frescas de Perú 

Valores: 

Uno de los valores internos clave de la empresa es la honestidad, también la ética 

la consideran muy importante, lo cual le ha permitido llevar sus productos a distintos 

países por la confianza y afinidad que tienen con los clientes.  

Ventaja competitiva: 

El equipo dedicado y altamente capacitado de especialistas, maneja los pedidos 

requeridos por el cliente, incluido los requisitos especiales que le pidan, brindando 

la calidad y servicio que el cliente necesita. 
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Objetivos: 

Seguir creciendo con las exportaciones de los productos peruanos, volviendo a 

reactivar lo que la pandemia covid-19 en un momento paralizó y retrasó 

Del mismo modo, buscar nuevos productos que ofrecer y nuevos clientes e ir 

renovando en cuanto a la gama de productos que se tiene a disposición. 

Estrategias: 

La principal estrategia a utilizar sería el PAI (Programa de apoyo a la 

internacionalización), ya que en el año 2018 la empresa INCA INVEST, postuló al 

programa, y ganaron generando esto un gran apoyo para su exportación de ají 

amarillo en la empresa. Así que su estrategia sería apoyarse en las facilidades que 

brinda el estado peruano y sus distintos programas de apoyo al exportador. 

También utilizar informes estadísticos, analizando la demanda y poder así llegar a 

clientes potenciales. Asimismo, utilizar la red de contactos, y cartera de clientes de 

la empresa, que suelen apoyar con su recomendación. De igual manera, otra 

estrategia a utilizar es apoyarse en los agentes de carga (Marketing boca a boca). 

Y no descartan la posibilidad de asistir a ferias internacionales a exponer sus 

productos y la calidad de los mismos. 

FODA: 

Figura 28 
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FODA de la empresa INCA INVEST 

Elaboración: Propia 

Plan marketing 

Cliente 

El cliente, el cual fue elegido en base al estudio de los principales importadores de 

maíz morado en polvo en el extranjero, fue Estados Unidos. 

Tamaño del mercado 

Se estableció como objetivo principal al estado de Alabama, el cual según la Oficina 

del Censo de EE. UU en julio de 2019 la población alcanzó los 4.903.185 habitantes 

y de acuerdo con la investigación se determinó que es uno de los principales 

estados, con alto índice de obesidad, por lo cual es un potencial mercado objetivo 

para el producto maíz morado en polvo. 

Además, Alabama, cuenta con el puerto de Mobile, el cual es uno de los principales 

puertos comerciales en Estados Unidos, que, en 2021 según un estudio de impacto 

económico, se demostró que ‘’Mobile’’ generó un valor que asciende a los de 85 mil 

millones de dólares al estado de Alabama durante ese año. Además, el movimiento 
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económico del puerto, crea aproximadamente 1 de cada 7 puestos de trabajo en 

todo el estado, con un total de 312.896 lo cual nos da un panorama de la 

importancia que tiene para Alabama y para Estados Unidos. (Portal Portuario, 2022) 

Segmentación del mercado 

Se segmentó al mercado tomando una pequeña muestra del mercado, 

estableciendo una edad entre los 18 a los 35 años aproximadamente para ver la 

posible aceptación del producto. Pero del mismo modo se espera venderles a otras 

empresas las cuales distribuyan su producto de manera interna o la usen como 

materia prima para su producción o procesado. 

Ubicación  

La ubicación de la planta principal es en Lima, Perú por lo cual se tiene a disposición 

el puerto del Callao, el cual brinda la facilidad de salida de mercancías ya sea por 

vía marítima o aérea, esto ya dependerá de los requerimientos del cliente y el 

mercado de destino. 

Canales de distribución 

Como canales de distribución en destino serán de dos maneras, ya sea mediante 

distribuidores en el mercado extranjero o mediante supermercados o markets. 

Análisis de la competencia 

Como competencia directa en el mercado de destino tenemos a Universal, ya que 

es una empresa grande y del mismo modo tenemos a Peruvian Nature, ya que son 

empresas que se dedican a la exportación de productos peruanos en calidad de 

frescos y procesados (polvo, extracto), entre los cuales tiene a sus productos al 

maíz morado. Como competencia indirecta tenemos a los grandes supermercados 

como Walmart, Amazon que también venden maíz morado en granos, polvo y en 

extracto, y del mismo modo tenemos a una empresa estadounidense que se dedica 

a la venta de productos orgánicos en polvo, llamada SuncoreFoods y tiene entre 

sus productos destacados al maíz morado orgánico en polvo. 

 
 

Figura 29 
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Pagína web de la empresa Peruvian Nature, producto maíz morado en polvo y en 

extracto 

 
 

Fuente: Página web oficial de Peruvian Nature. 
 

Figura 29 

Exportación de productos de la empresa Peruvian Nature, hacia el mercado 

estadounidense, en el período de marzo del 2022 

Fuente: SUNAT 
 

Figura 30 
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DUA de exportación de la empresa Peruvian Nature para el producto maca orgánica 

en polvo, dirigida a los estados unidos, año 2022. 

 

Fuente: SUNAT 

Figura 31 
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Producto purple corn powder en la página web de la empresa Suncorefoods. 

 
 
Fuente: Página web oficial de Suncorefoods 
 
 

Figura 32 

DUA de exportación de la empresa Universal, para el producto mazamorra morada 

en polvo, dirigida a los estados unidos, marzo del 2022. 
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Fuente: SUNAT 
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Figura 33 

DUA de exportación de la empresa Universal, para el producto mazamorra morada 

en polvo, dirigida a los estados unidos, julio del 2022. 

 

 
 

Relación con clientes 

Se tiene una fuerte y sólida relación con clientes, los cuales recomiendan los 

productos de Inca Invest, esto les da una ventaja competitiva frente a otras 

empresas exportadoras, ya que la opinión y recomendación de los clientes es una 

poderosa herramienta de venta lo que a la larga genera un posicionamiento del 

producto y fidelización. 
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Promoción y publicidad  

Para poder llegar a los potenciales clientes en los Estados Unidos, se utilizará el 

envío del catálogo de Inca Invest por correo electrónico o redes sociales, a la 

cartera de clientes con la que se cuenta y también a los contactos que se adquieran 

por recomendación de los socios en los diferentes países con los que se ha 

establecido conexiones comerciales, del mismo modo se puede asistir a ferias 

internacionales para poder dar a conocer el producto y la calidad del mismo. 
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Plan financiero: 

Figura 34 

Proyección de ventas y gastos 

 

Elaboración: Propia 

Se proyecta las siguientes ventas:

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

Año 1 400.00     404.00    408.00    412.00   416.00     420.00 424.00   428.00    432.00  436.00   440.00      444.00    5,064.00 1.0%

Año 2 448.00     452.00    456.00    460.00   464.00     468.00 472.00   476.00    480.00  484.00   488.00      492.00    5,640.00 1.0%

Año 3 496.00     500.00    505.00    510.00   515.00     520.00 525.00   530.00    535.00  540.00   545.00      550.00    6,271.00 1.0%

Año 4 555.00     560.00    565.00    570.00   575.00     580.00 585.00   590.00    595.00  600.00   606.00      612.00    6,993.00 1.0%

Año 5 618.00     624.00    630.00    636.00   642.00     648.00 654.00   660.00    666.00  672.00   678.00      684.00    7,812.00 1.0%

El precio es de S/. 38.00 Sin IGV x unidad

Las compras se realizan según lo que se planea vender en el mes

El costo por unidad es S/. 15.00 (costo total, no incluye IGV)

La estructura de inversión es la siguiente

Los gastos administrativos son los siguientes Los gastos de ventas son los siguientes Muebles S/. 6,000.00

Planilla S/. 10,500.00 Aumenta 25% x año S/. 120.00 Sin IGV Computadoras S/. 4,800.00

Luz,agua,telf S/. 2,500.00 Sin IGV S/. 5,000.00 Sin IGV Licencias S/. 150.00

Alquiler S/. 3,000.00 Sin IGV S/. 6,000.00 Sin IGV Gastos notariales S/. 300.00 intangible

Otros S/. 1,500.00 Sin IGV S/. 1.00 Sin IGV x unidad Libros contables+legalizS/. 50.00 S/. 2,500.00

otros gastos pre-operativosS/. 2,000.00

Caja y bancos S/. 16,770.00

La empresa adquiere al inicio un préstamo de S/. 20,000.00 a 3 años a una tasa (TEA) del30% anual Inventario S/. 36,900.00

Año 1 Año 2 Año 3 Total S/. 66,970.00

Interés S/. 6,000.00 S/. 4,496.24 S/. 2,541.35

Amortización S/. 5,012.53 S/. 6,516.29 S/. 8,471.18

Cuota S/. 11,012.53 S/. 11,012.53 S/. 11,012.53

Página web

Misiones comerciales

Feria

Gastos de transporte
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Figura 35 

 

Presupuesto de Caja 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Elaboración: Propia 

Ppto de ingreso x ventas

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Cantidad 3,744.00          5,496.00      6,100.00       6,810.00        7,596.00         

Precio 44.84 44.84 44.84 44.84 44.84

TOTAL 167,880.96     246,440.64 273,524.00  305,360.40   340,604.64    

Ppto de egresos x compras

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5

Cantidad 5,064.00          5,148.00      6,213.00       6,931.00        7,740.00         

Costo 17.70 17.70 17.70 17.70 17.70

TOTAL 89,632.80       91,119.60   109,970.10  122,678.70   136,998.00    

Ppto de egresos por gastos de administración

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5

Planilla 10,500.00 13,125.00 16,406.25 20,507.81 25,634.77

Depreciación 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Luz,agua,telf 2,950.00 2,950.00 2,950.00 2,950.00 2,950.00

Alquiler 3,540.00 3,540.00 3,540.00 3,540.00 3,540.00

Otros 1,770.00 1,770.00 1,770.00 1,770.00 1,770.00

Gastos pre-operativos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

TOTAL 18,760.00 21,385.00 24,666.25 28,767.81 33,894.77

Ppto de egresos por gastos de ventas

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5

Página web 141.60 141.60 141.60 141.60 141.60

Misiones comerciales 5,900.00 5,900.00 5,900.00 5,900.00 5,900.00

Feria 7,080.00 7,080.00 7,080.00 7,080.00 7,080.00

Gastos de transporte 5,975.52 6,655.20 7,399.78 8,251.74 9,218.16

TOTAL 19,097.12 19,776.80 20,521.38 21,373.34 22,339.76

Ppto de egresos x financiamiento

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5

Intereses 6,000.00 4,496.24 2,541.35 0.00 0.00

Amortización 5,012.53 6,516.29 8,471.18 0.00 0.00

TOTAL 11,012.53 11,012.53 11,012.53 0.00 0.00

Cuadro IGV Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5

IGV Ventas 34,637.76 38,577.60 42,893.64 47,832.12 53,434.08

IGV compras 13,672.80 15,228.00 16,931.70 18,881.10 21,092.40

IGV Administ. 1,260.00 1,260.00 1,260.00 1,260.00 1,260.00

IGV gastos ventas 2,913.12 3,016.80 3,130.38 3,260.34 3,407.76
TOTAL CRÉDITO 

FISCAL 16,791.84 19,072.80 21,571.56 24,430.68 27,673.92

PRESUPUESTO DE CAJA
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Figura 36 

 

Presupuesto de resultados 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Elaboración: Propia 

 

Ppto de ventas

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5

Cantidad 5,064.00       5,640.00          6,271.00          6,993.00          7,812.00      

Precio 38.00 38.00 38.00 38.00 38.00

TOTAL 192,432.00  214,320.00     238,298.00      265,734.00     296,856.00 

Ppto de compras

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5

Cantidad 5,064.00       5,640.00          6,271.00          6,993.00          7,812.00      

Costo 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00

TOTAL 75,960.00    84,600.00        94,065.00        104,895.00     117,180.00 

Ppto de gastos administrativos

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5

Planilla 10,500.00 13,125.00 16,406.25 20,507.81 25,634.77

Depreciación 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 600.00

Luz,agua,telf 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00

Alquiler 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00

Otros 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00

Gastos pre-operativos 2,500.00 0.00 0.00 0.00 0.00

TOTAL 21,800.00 21,925.00 25,206.25 29,307.81 33,234.77

Ppto de gastos de ventas

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5

Página web 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00

Misiones comerciales 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00

Feria 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00

Gastos de transporte 5,064.00 5,640.00 6,271.00 6,993.00 7,812.00

TOTAL 16,184.00 16,760.00 17,391.00 18,113.00 18,932.00

Ppto de gastos financieros

Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5

Intereses 6,000.00 4,496.24 2,541.35 0.00 0.00

TOTAL 6,000.00       4,496.24          2,541.35          -                    -                

Depreciación Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5

Muebles 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00

Computadoras 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00

PRESUPUESTO DE RESULTADOS
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Figura 36 

 

Flujo de caja económico financiero del año 1 al 5 

 

 

Elaboración: Propia 

 
 
 
 
 
 
 
 

Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año5

Ingreso ventas 167,880.96 246,440.64 273,524.00 305,360.40 340,604.64

Crédito fiscal 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Valor residual 135,767.76

TOTAL INGRESOS 0.00 167,880.96 246,440.64 273,524.00 305,360.40 476,372.40

Inversión 66,970.00

Compras 89,632.80 91,119.60 109,970.10 122,678.70 136,998.00

Gasto Administ 18,760.00 21,385.00 24,666.25 28,767.81 33,894.77

Devolución IGV 16,791.84 19,072.80 21,571.56 24,430.68 27,673.92

Gasto ventas 19,097.12 19,776.80 20,521.38 21,373.34 22,339.76

IR (sin deuda) 23,153.96 26,855.33 29,982.55 33,458.37 37,615.22

TOTAL EGRESOS 66,970.00 167,435.72 178,209.53 206,711.84 230,708.90 258,521.67

FLUJO ECONÓMICO -66,970.00 445.24 68,231.12 66,812.16 74,651.50 217,850.73

Préstamo (+) 20,000.00

Cuota (-) 11,012.53 11,012.53 11,012.53 0.00 0.00

Escudo fiscal (+) 1,770.00 1,326.39 749.70 0.00 0.00

FLUJO FINANCIERO -46,970.00 -8,797.29 58,544.97 56,549.33 74,651.50 217,850.73

FLUJO DE CAJA ECONÓMICO - FINANCIERO AÑO 1 - 5

1 2 3 4 5

Flujo Económico S/. 445.24 S/. 68,231.12 S/. 66,812.16 S/. 74,651.50 S/. 217,850.73

Valor presente S/. 403.76 S/. 57,377.83 S/. 52,607.88 S/. 54,279.05 S/. 146,268.61

Valor presente acumul. S/. 403.76 S/. 57,781.59 S/. 110,389.47 S/. 164,668.52 S/. 310,937.13

1 2 3 4 5

Flujo Financiero S/. -8,797.29 S/. 58,544.97 S/. 56,549.33 S/. 74,651.50 S/. 217,850.73

Valor presente S/. -8,099.83 S/. 49,819.50 S/. 44,526.93 S/. 54,279.05 S/. 146,268.61

Valor presente acumul.S/. -8,099.83 S/. 41,719.67 S/. 86,246.60 S/. 140,525.65 S/. 286,794.25
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Figura 37 

VAN Y TIR 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Elaboración: Propia 

 

IV. CONCLUSIONES  

1. De acuerdo con la investigación, se puede concluir que para la empresa Inca 

Invest, el maíz morado en polvo es un producto con un gran potencial para ingresar 

por primera vez al mercado estadounidense, ya que, al ser un producto procesado, 

tiene diferentes cuidados y diferentes regulaciones y controles los cuales le 

permiten tener flexibilidades. 

2. Estados Unidos es un potencial mercado objetivo, porque se tiene vigente el 

acuerdo de promoción comercial Perú-Estados Unidos ya que satisface las 

necesidades que buscan los clientes americanos las cuales son: productos 

naturales y con grandes beneficios para la salud, es muy accesible y puede ser 

utilizado en diferentes presentaciones 

3. Inca Invest, es una empresa con la capacidad de exportar grandes cantidades y 

pequeñas cantidades ya que tiene una cartera de proveedores con los cuales tiene 

años trabajando, tienen además experiencia en el rubro exportador siendo este uno 

de sus principales pilares y sustentos económicos. Asimismo, tienen la experiencia 

participando en programas de apoyo del gobierno, como es el caso del PAI, el cual 

postularon y ganaron en el año 2018, siendo muy competitiva, con excelente 

calidad en sus productos y sobre todo buenas referencias con sus clientes 

internacionales. 

Evaluación económica

VA S/. 310,937.13

Inversión S/. -66,970.00

VAN = S/. 243,967.13

TIR = 66%

B/C = 4.64                  
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4. El presente plan de negocios de exportación, es rentable debido a que se obtuvo 

como tasa interna de retorno (TIR) un valor de 66%, y un B/C de 4.64 es decir por 

cada sol invertido se espera obtener aproximadamente 4.6 soles. 

 
 
 
 

V. RECOMENDACIONES 

Tener en cuenta que, se necesita una mayor logística interna en la empresa, por lo 

cual es recomendable la contratación de nuevo personal, para poder cubrir de 

manera óptima las distintas tareas que implican exportar un producto procesado. 

De igual forma hay que ponerle mucha atención a la variación de los precios, ya 

sea la compra de la materia prima, procesado y transporte, ya que todo esto varía 

en función al tipo de cambio del dólar y a las distintas problemáticas que puedan 

suceder en el país. 
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ANEXOS 

Anexo Nº 1: Autorización para el recojo de información 
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Anexo Nº 2: Instrumentos aplicados 

Entrevista dirigida a la gerente 
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Entrevista dirigida a expertos 
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Anexo Nº 3: Cartillas de validación de los instrumentos 
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Anexo Nº 4: Matriz de consistencia 

MATRIZ DE CONSISTENCIA 

Título: Plan de negocio para la exportación de maíz morado en polvo a los EE. UU, para la empresa Inca Invest 

2022-2023 

Autor: Carranza Arrascue Oswald Luis Miguel 

Problema Objetivo General 
Objetivos 

Específicos 
HIPOTESIS 

¿De qué forma el plan 
de negocio, brindará la 
capacidad de realizar 
la exportación de maíz 
morado en polvo a los 
EE. UU para la 
empresa Inca Invest? 

Proponer un plan 

de negocio para 

la exportación 

maíz morado en 

polvo a los EE. 

UU para la 

empresa Inca 

Invest. 

Analizar la situación 
de la empresa Inca 
Invest SAC. 
 
Determinar la 
viabilidad de un plan 
de negocio para la 
exportación de maíz 
morado en polvo, en 
base a la variedad 
INIA 601, con 
destino al mercado 
estadounidense. 
 
Realizar un plan 
financiero de 
exportación de maíz 
morado en polvo 
INIA 601 a los 
Estados Unidos. 

 

Un plan de negocio permitirá la 
exportación de maíz morado en polvo 
a los EE. UU de la empresa Inca Invest 
SAC. 

 

 
 

Anexo Nº 5: Evidencia de Entrevistas 

Entrevista a la gerente 

Enlace de video: https://youtu.be/n1MTuAMnI9w  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://youtu.be/n1MTuAMnI9w
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Anexo Nº 6: Evidencia de reporte de similitud 
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Anexo Nº 7: Evidencia de acta de originalidad 

 
 

 


