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1. RESUMEN EJECUTIVO 

La constitución de este proyecto tiene como objetivo dar a conocer las 

propiedades nutricionales, producción y comercialización tanto nacional como 

internacional de la QUINUA, la cual en estos últimos años ha tenido un rol 

importante en los mercados internacionales.  

La QUINUA es un cereal cultivado desde hace muchos siglos en los 

altiplanos de los Andes, era la base de la alimentación de los antiguos pueblos 

andinos; tiene como nombre científico Chenopodium quinoa, produce una semilla 

comestible pequeña de 2.63 mm de diámetro grano redondo semiaplanado de 

color blanco amarillento. Este alimento por sus características nutricionales puede 

ser útil en las etapas de desarrollo y crecimiento del organismo ya que contiene 20 

aminoácidos, minerales y vitaminas naturales, incluso esta semilla puede erradicar 

muertes por desnutrición en el mundo, por tal razón la FAO la nombro el “Grano 

de Oro”.  

El plan de exportación de la QUINUA al mercado de España permite 

conocer factores económicos, políticos, sociales, competidores directos y los 

principales importadores de esta semilla. 

La QUINUA posee cualidades superiores a los cereales y gramíneas, puede 

contener de 13 a 22 % en proteínas, o sea más del doble que los otros cereales, 

además la proteínas de la QUINUA se caracterizan más que por la cantidad, por 

su calidad dada por los aminoácidos esenciales que la constituye como: la 

ISOLEUCINA, LEUCINA, LISINA, METIONINA, FENILALAMINA, 

TREONINA, TRIFTOFANO, Y VALINA, la QUINUA posee mayor contenido 

de minerales que los cereales y gramíneas, tales como FÓSFORO, POTASIO, 

MAGNESIO, Y CALCIO entre otros minerales,  se consume como arroz o bien 

como harina, las hojas de la quinua se pueden comer como una ensalada o como 

una hortaliza verde, No contiene colesterol, no forma grasas en el organismo, no 

engorda porque no contiene gluten y es un producto natural ecológico. 
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2. PLAN DE NEGOCIO 

2.1 Objetivos 

2.1.1 Objetivo General 

Elaborar y desarrollar el proyecto para la prefactibilidad de la 

exportación de QUINUA al mercado externo permitiendo aceptación 

y competitividad en estos mercados y logrando rentabilidad.  

2.1.2 Objetivos Específicos 

a. Analizar la producción nacional de la QUINUA, los 

principales competidores y exportadores de esta semilla.  

b. Establecer el ambiente correcto para producción de la semilla: 

clima, terreno, fertilizantes, tecnología, etc.  

c. Determinar la oferta y demanda del mercado hacia los 

productos orgánicos para obtener más información sobre la 

aceptación de este producto. 

d. Realizar estudios financieros del proyecto y variables 

económicas para establecer la viabilidad del proyecto. 

2.2 PRESENTACIÓN DEL PRODUCTO 

En el presente trabajo de investigación se desarrollará la exportación 

de la quinua Chenopodiumquinoa en granos excepto para la siembra a 

España. Es por ello que realizaremos una breve descripción del producto, 

los niveles de exportación en el mundo y en España, principales 

competidores, potenciales socios económicos y el modelo del negocio que 

se plantea realizar. 

2.3 FICHA TÉCNICA 

En la figura N° 1 se presentará la ficha técnica del producto que se 

busca exportar al mercado de España. 
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Figura N°1: Ficha técnica de la quinua 

FICHA TÉCNICA 

  

Nombre Comercial Quinua 

Nombre Científico Chenopodiumquinua 

Partida Arancelaria 1008509000  

Descripción Arancelaria 
LAS DEMAS. Quinua 

(chenopodiumquinoa) 

Especies y Variedades 

Quinua Blanca 

Quinua Negra 

Quinua Amarilla 

Quinua Roja 

Zonas de producción 
Arequipa, Huancavelica, 

Junín, Puno, Cuzco 

Tiempo de vida útil 488 días siempre que la temperatura no exceda los 25°C. 

Uso y aplicaciones 
Uso medicinal, alimentación humana, innovaciones de 

industria alimentaria y otros usos industriales. 

Presentación Grano entero 

Unidad de medida Kilogramos 

Detalle del empaque Multiwall paperbags de 25 kgs 

Principales puertos de 

salida 
Tacna, Matarani, Callao y Paita 

Medio de Transporte Aéreo y Marítimo 

Certificaciones Certificación Orgánica y sanitaria de SENASA 

Fuente: Elaboración propia, tomado de MYPERUGLOBAL 
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2.4 LA QUINUA EN EL PERÚ 

Las comunidades aymara y quechua en el Perú se han inspirado en 

tecnologías simbólicas y en una cosmovisión agrocéntrica para usar la 

biodiversidad principalmente en son de su seguridad alimentaria, según 

Jacobsen et al. (2003). Los mismos autores afirman que la diversidad 

biológica de los pobladores del altiplano brinda muchas ventajas tanto 

comparativas como competitivas con respecto a diferentes regiones y países 

del mundo; esto debido a la riqueza en cuanto a recursos ecológicos con los 

que cuentan. 

La quinua tiene una antigüedad de 7000 años en cuanto a su cultivo. 

Las poblaciones milenarias consumían este alimento para aprovechar su 

valor nutricional, dado que reemplazaba a las proteínas animales. Incluso 

actualmente aún existen áreas donde la quinua es una de las principales 

fuentes de proteína (Mujica et al., 2001). 

Adicionalmente, Hernandez (2015) indica que la cultura inca valoró 

durante muchos siglos a la quinua, dado que fue considerada un producto 

indispensable para la alimentación, incluso llegó a ser considerada sagrada. 

El significado de quinua en el idioma quechua significa “grano madre”, y en 

algunos casos ha llegado a reemplazar la carne en la dieta. Asimismo, Repo 

y Encina (2008) mencionan que la quinua ha llegado a ser utilizada para 

fines medicinales en los inicios de su cultivo. 

El mercado que abarcan la quinua y otros productos andinos se 

encuentra en crecimiento dentro del mercado español y esto se debe a que la 

emigración ha ido en aumento, sumado a los problemas de salud de 

numerosos consumidores (Salcines, 2009). 

2.5 ANÁLISIS DEL MERCADO 

En el presente punto nos centraremos en analizar estadísticamente los 

principales exportadores, importadores y los principales socios comerciales 

del Perú en cuanto a la exportación de la quinua. 

2.5.1 Principales Países Exportadores de quinua 

A continuación, en la tabla N°1 se presentarán a los 5 

principales exportadores de la quinua bajo la partida arancelaria 

100850 (Quinua Chenopodiumquinoa) en el mundo cuya cantidad está 

expresada en miles de dólares. 
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Tabla N°1: Principales países exportadores de quinua en el mundo 

Valor exportado en el mundo según país de origen en miles de $ 

País 2014 2015 2016 2017 

Mundo $465,220 $323,238 $256,562 $268,892 

Perú $196,772 $144,804 $104,044 $122,127 

Bolivia $196,637 $107,706 $81,437 $73,700 

Estados 

Unidos 
$31,786 $24,815 $20,087 $16,334 

Países 

Bajos 
$8,500 $9,238 $12,312 $14,084 

Alemania $10,691 $8,049 $6,185 $7,378 

Fuente: Elaboración propia, tomado de Trademap. 

De acuerdo con lo extraído, se puede identificar que el Perú dentro de 

los últimos 4 años ha sido el principal exportador de este producto en el 

mundo, siendo por ende un negocio atractivo que explorar. 

2.5.2 Principales Países Importadores de quinua 

A continuación, en la tabla N°2 se presentarán a los 5 principales 

importadores de la quinua bajo la partida arancelaria 100850 (Quinua 

Chenopodiumquinoa) en el mundo cuya cantidad está expresada en miles de 

dólares. 

Tabla N°2: Principales países importadores de quinua en el mundo 

Fuente: Elaboración propia, tomado de Trademap. 

Valor importado en el mundo según país de llegada en miles de $ 

País 2014 2015 2016 2017 

Mundo $1,198,060 $1,093,881 $963,279 $957,450 

Países Bajos $61,532 $51,313 $42,404 $133,177 

Estados Unidos $186,240 $145,572 $115,193 $110,572 

Alemania $121,592 $120,649 $88,438 $86,679 

España $57,311 $66,396 $58,162 $49,319 

Italia $52,836 $58,943 $46,637 $45,300 
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Los países que más importan este tipo de producto en el mundo se 

centran en países europeos y Estados Unidos. Por lo cual, son considerados 

nuestro segmento principal para iniciar las exportaciones. 

2.5.3 Principales socios comerciales del Perú 

En la siguiente tabla N°3 se indicará los principales 5 países a los que 

el Perú le exporta actualmente la quinua bajo la partida arancelaria 100850 

(Quinua Chenopodiumquinoa). Por lo cual, se han convertido en los 

principales socios estratégicos del Perú. La cantidad está expresada en miles 

de dólares. 

 

Tabla N°3: Principales países que importan quinua del Perú 

Fuente: Elaboración propia, tomado de Trademap. 

 

De acuerdo a lo detallado en la tabla, sólo existen dos países en los 

que alrededor de los últimos tres años, los niveles de exportación han ido en 

aumento. Son Italia y España. Sin embargo, el que ha presentado un 

aumento más importante con un crecimiento de más de 200% entre el año 

2015 con el 2017, es España. Por lo cual, nuestro negocio a implementar 

será la exportación de la quinua en granos a España. 

 

 

 

Principales países importadores del Perú en miles de $ 

País 2014 2015 2016 2017 

Mundo $196,772 $144,804 $104,044 $122,127 
Estados 

Unidos 
$99,821 $67,452 $35,449 $45,693 

Canadá $20,309 $11,399 $8,053 $10,212 
Italia $6,724 $7,433 $7,654 $7,716 

Países Bajos $12,762 $11,219 $11,108 $7,666 
Reino Unido $9,113 $8,042 $7,283 $5,864 

Alemania $7,965 $6,889 $4,026 $5,417 
España $1,451 $1,444 $5,041 $5,113 
Francia $5,643 $5,747 $5,290 $4,596 
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2.6 Promotores del Proyecto 

Los perfiles de los promotores del proyecto se detallarán a 

continuación. 

Gerente General 

Integrante a cargo: Rodrigo Pajares 

Funciones a desempeñar: Se encargará de 

coordinar las actividades de ventas de la quinua, 

los planes de exportación y comercialización, a fin 

de lograr el posicionamiento de la empresa. Ello en 

base a políticas, planes de trabajo y objetivos de la 

empresa con la finalidad del posicionamiento de la 

empresa en el mercado y el logro de los objetivos 

propuestos. 

 

Gerente de Finanzas 

Integrante a cargo: Eddy Chura 

Funciones a desempeñar: Se encargará de 

administrar, evaluar y supervisar las actividades 

relacionadas con la obtención y el uso de los recursos 

económicos y financieros de la empresa. Por otro lado, 

se encargará de velar por la eficiente gestión de la 

tesorería, con la finalidad de cumplir eficientemente 

con los fines, planes, metas y objetivos de la 

Institución. 

 

Gerente de Marketing 

Integrante a cargo: Evelyn Paredes 

Funciones a desempeñar: Se encargará de 

planificar, organizar, dirigir, controlar y coordinar 

eficientemente el sistema comercial diseñando 

estrategias que permitan el logro de los objetivos 

empresariales, dirigiendo el desarrollo de las 

actividades de marketing, gestionando el contacto 

con clientes internacionales y promover el correcto servicio de exportación en la 

compañía. 
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Gerente de Logística 

Integrante a cargo: Conny García 

Funciones a desempeñar: Se encargará de 

supervisar el correcto funcionamiento, coordinación 

y organización del área logística de la empresa, tanto 

a nivel de producto como a nivel de gestión de 

personal, con el objetivo de lograr la exportación de 

quinua a nuestros clientes en un tiempo óptimo y 

forma eficiente. 

 

Gerente de Recursos Humanos 

Integrante a cargo: Fiorella Ureta 

Funciones a desempeñar: Se encargará de 

coordinar a la fuerza laboral que permita el perfecto 

funcionamiento de la empresa. Se encargará de 

gestionar la selección de nuevos colaboradores, las 

planillas de personal y Administrar el personal 

existente en función de los valores, clima y cultura 

organizacional de la Empresa. Se encargará de 

estimular a los colaboradores para que puedan 

desarrollar al máximo sus habilidades blandas y duras para lograr así la calidad 

del producto y la excelencia en la organización. 

 

Gerente de Operaciones 

Integrante a cargo: Pedro Chávez 

Funciones a desempeñar:Se encargará de dirigir, 

planear, organizar y controlar todas las 

actividades productivas y no productivas del 

proceso de la exportación de quinua a España, 

aprovechando de la manera más eficiente el 

capital humano, las materias primas y el capital 

económico con la finalidad de generar calidad en 

el producto, obtener ventajas competitivas y con 

ello lograr obtener la mayor cantidad de beneficios económicos para la 

organización. 
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Gerente de Contabilidad 

Integrante a cargo: Carmen González 

Funciones a desempeñar: Se encargará de 

supervisar y coordinar el registro contable de 

operaciones de la organización  así como la 

elaboración y/o supervisión de los estados 

contables individuales y consolidados, 

además, de las liquidaciones tributarias, en el 

marco de la normativa vigente. 

Los Curriculum’s Vitae (hojas de vida) completos de los promotores 

del proyecto se encuentran detallados en el Anexo N°1. 

La Dirección de Estudios Económicos e Información Agraria del 

Minagri (Ministerio de Agricultura y Riego), indicó que la principal zona 

productora de quinua en el Perú durante el año 2017 fue Puno con 35.166 

toneladas, que representó el 44,4 % de la producción nacional. 

Como primera propuesta contactaremos la Cooperativa Agraria de 

Productores de Semilla Certificada de la Región Puno Limitada. Se buscará 

que los productores se conviertan en socios accionistas 

Figura N°2: Modelo de Negocio 

Fuente: Felipe Cock Martínez. Plantilla de modelo de negocio “Canvas” 
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3. PLAN JURÍDICO – LEGAL 

3.1 Forma Jurídica Adecuada 

Se optó por el tipo de empresa “Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C.)”; 

la cual, según la ley general de sociedades, es un régimen ideal para 

sociedades de capitales pequeños o de pocos socios, en este caso el número 

de socios son siete (07) de un mínimo de dos (02) que establece la ley como 

mínimo para la constitución. Además, esto propone ciertas limitaciones en 

la cesión de acciones, en el derecho de adjudicación preferente, y en el 

consentimiento de la sociedad, para ciertos supuestos. La empresa 

KinwaExport S.A.C. se rige bajo los parámetros del régimen tributario 

general, la cual consiste en la obtención de un Registro Único de 

Contribuyente (RUC) junto con el pago de la renta.  

La empresa KinwaExport S.A.C. se rige bajo los parámetros del 

régimen laboral general. Debido a que se estiman ingresos brutos ascienden 

a más de 750 UIT, KinwaExport es considerada una pequeña empresa 

(Mype, 2017). Como tal, debe respetar los siguientes derechos laborales: 

Remuneración mínima vital, Jornada máxima de trabajo, Derecho al 

refrigerio, Descanso semanal obligatorio, Licencia Prenatal y Postnatal, 

Licencia por Paternidad, Vacaciones Truncas. Además de los siguientes 

beneficios: Vacaciones, Jornada Nocturna, Compensación por tiempo de 

servicio, Gratificación, Seguro de Salud e Indemnización por despido 

arbitrario (Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo, 2014). 

3.2 Trámites de Constitución de la Sociedad 

El desarrollo de la constitución de esta empresa, para su correcto 

funcionamiento, amerita una cierta cantidad de pasos. 

Minuta de Constitución 

 La minuta de constitución se estará tomando como referencia el 

modelo de la Superintendencia de Registros Públicos (SUNARP). El capital 

social es aportado íntegramente por los accionistas y se representa mediante 

acciones quienes al ser una S.A.C. no responden por deudas sociales.  

- Barreras arancelarias y para arancelarias  

- El arancel con el que cuenta la partida 1008509000 actualmente es de 

0% debido a que se incluye dentro de la categoría de desgravación A 

que se tiene a través del Tratado de Libre Comercio con Unión 

Europea. 

 Barreras para arancelarias que existen para este producto son las 

regulaciones impuestas por la FDA, como certificados de origen o 

fitosanitarios los cuales vamos a obtener.  
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3.3 Obligaciones Fiscales 

En la Unión Europea 

La estrategia de seguridad alimentaria de la UE consta de tres elementos 

fundamentales:  

1) Una normativa sobre seguridad de los alimentos y piensos 

2) Un sólido asesoramiento científico que proporcione sustento a las 

decisiones. 

3) Aplicación de la normativa y el control de su cumplimiento. El marco 

legal ha sido publicado en el Libro Blanco de Seguridad Alimentaria, 

del 12 de enero del 2000
1
. A nivel institucional, son cuatro los órganos 

de la UE que se ocupan de la seguridad alimentaria. 

 

Figura N°3: Órganos involucrados en la seguridad alimentaria en la UE 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

                                                      
 
1 Para mayor información sobre la legislación europea referida a seguridad alimentaria se puede consultar el 

siguiente enlace: http://europa.eu/legislation_summaries/food_safety/index_es.htm 

 

Funciones 

Tiene por misión contribuir a mejorar la salud, la seguridad y la confianza de los ciudadanos 

europeos. Asimismo, es la autoridad responsable de mantener actualizada la legislación 

sobre seguridad de los alimentos, salud de las personas y derechos de los consumidores, así 

como velar por su cumplimiento. http://ec.europa.eu/dgs/health_consumer/index_en.htm 

Dirección General de la 

Salud y Protección de 

los Consumidores – 

SANCO 

La Autoridad 

Europea de 

Seguridad 

Alimentaria (EFSA) 

Sus principales funciones son: emitir dictámenes científicos independientes, por propia iniciativa 

o a solicitud del Parlamento Europeo, la Comisión o un Estado miembro; proporcionar apoyo 

técnico y científico a la Comisión en aquellos aspectos que tengan algún impacto en la seguridad 

alimentaria y crear una red con vistas a desarrollar y fortalecer una estrecha cooperación entre 

organismos similares de los Estados miembros. Asimismo, identifica y analiza los riesgos, reales 

y emergentes, en la cadena alimentaria e informa de ellos al público en general. 

http://europa.eu/legislation_summaries/food_safety/general_pro visions/f80501_es.htm9.5 
 

Su mandato cubre toda la cadena de producción alimentaria, desde las cuestiones relativas a la salud de 

los animales en la granja hasta el producto que llega a la mesa de los consumidores, lo cual refuerza 

significativamente su capacidad para identificar los riesgos sanitarios, con independencia del momento 

en que surjan durante la producción de los alimentos. 

http://europa.eu/legislation_summaries/food_safety/general_provisi ons/f80502_es.htm 

Comité Permanente 

de la Cadena 

Alimentaria y de 

Sanidad Animal 

La Oficina 

Alimentaria y 

Veterinaria (OAV) 

Se encarga de velar por el respeto de la legislación veterinaria y fitosanitaria y de las normas de higiene de los 

productos alimenticios. Para ello, lleva a cabo auditorías, controles e inspecciones in situ. Dichas inspecciones 
y auditorías tienen por objeto examinar la utilización de sustancias químicas (medicamentos veterinarios, 

potenciadores del crecimiento, plaguicidas), los residuos de plaguicidas en las frutas y legumbres y los 

productos de la agricultura biológica, las epidemias (peste porcina, por ejemplo), entre otros. Aspecto técnico - 

normativo y de vigilancia en materia de inocuidad de los alimentos destinados al consumo humano, elaborados 

industrialmente, de producción nacional o extranjera a excepción de los alimentos pesqueros y acuícolas 
Aspecto técnico - normativo y de vigilancia en materia de inocuidad de los alimentos agropecuarios de 

producción y procesamiento primario destinado al consumo humano y piensos de producción nacional o 

extranjera. http://www.gencat.cat/salut/acsa/html/es/dir3274/doc32730.html 

http://europa.eu/legislation_summaries/food_safety/index_es.htm
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En el Perú 

Son tres las autoridades en materia de inocuidad de los alimentos en el 

Perú cuyas competencias están definidas en la “Ley de Inocuidad de los 

Alimentos (D. Leg. Nº 1062)”, publicada en junio del 2008 en la figura Nº4. 

 

Figura N°4: Ley de Inocuidad de los Alimentos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: PROMPERÚ 

  

Figura N° 3. Ley de Inocuidad de los Alimentos 

Ministerio de 
Salud 

Ministerio de 
Agricultura 

Ministerio de la 
Producción 

Sectores 

Entidad 

Ejecutora 

Alcance 

Aspecto técnico - 

normativo y de 

vigilancia en materia 

de inocuidad de los 

alimentos 

agropecuarios de 

producción y 

procesamiento 

primario destinado al 

consumo humano y 

piensos de 

producción nacional 

o extranjera. 

Aspecto técnico - 

normativo y de 

vigilancia en 

materia de 

inocuidad de los 

alimentos 

pesqueros y 

acuícolas 

destinados al 

consumo humano y 

animal. 

Aspecto técnico - 

normativo y de 

vigilancia en materia 

de inocuidad de los 

alimentos destinados 

al consumo humano, 

elaborados 

industrialmente, de 

producción nacional 

o extranjera a 

excepción de los 

alimentos pesqueros 

y acuícolas 
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Figura N°5: Autoridades Sanitarias en el Perú 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

  

Funciones 

Establece los requisitos y procedimientos para el registro sanitario, 

habilitación de plantas y certificado sanitario de exportación de alimentos 

y bebidas destinados al consumo humano. Enlaces de interés:  

•Relación vigente de establecimientos habilitados: 

http://www.digesa.sld.pe/habilitaciones/habilitaciones.asp 
•Normatividad nacional relacionada con alimentos y bebidas: 

http://www.digesa.sld.pe/normas_legales/normas_alimentos.asp 

Dirección 

General de 

Salud 

Ambiental 

(DIGESA) 

Servicio 

Nacional de 

Sanidad 

Agraria 

(SENASA) 

Certifica el estado fitosanitario y zoosanitario de los predios o 

establecimientos dedicados a la producción agraria, incluyendo las 

empacadoras que destinen productos para la exportación de 

conformidad con los requerimientos de la Autoridad Nacional de 

Sanidad Agraria del país importador. Realiza también la 

certificación fitosanitaria y zoosanitaria, previa inspección, de 

plantas y productos vegetales, animales y productos de origen 

animal; así como la certificación de insumos agrarios destinados a 

la exportación. El solicitante (persona natural o jurídica) es el 

responsable de proporcionar al Senasa los requisitos fitosanitarios 

y zoosanitarios establecidos por las autoridades nacionales de 

Sanidad Agraria en los países de destino. www.senasa.gob.pe 

Realiza acciones de inspección y vigilancia en todas las fases de 

las actividades pesqueras y acuícolas, de productos pesqueros 

provenientes de la pesca y acuicultura, incluyendo la habilitación 

sanitaria de los establecimientos para actividades de pesca y 

acuicultura. Enlaces de interés. 

http://www.itp.org.pe/desarrollo-sanipes.php 

Sanipes - 

Instituto 

Tecnológico 

Pesquero del 

Perú (ITP) 
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4. PLAN DE MARKETING 

4.1 Investigación de Mercado 

4.1.1 Oferta Y Demanda Global 

La Quinua en el Mundo  

Los principales productores de quinua en el mundo son Perú y Bolivia, así 

como Ecuador, Perú y Bolivia han producido el 99.04% de la producción de 

quinua del mundo en el periodo 2013-2017, Bolivia ha incrementado su 

producción en este periodo con una tasa anual del 10.26%, mientras que el 

Perú ha crecido a una velocidad del 7.25%, contrario comportamiento 

mostró Ecuador cuya producción se mantuvo. El Perú es el principal 

productor de quinua en el mundo con el 50.7% de la producción total, 

seguido de Bolivia que produce el 48.4%. 

Condiciones de acceso de la quinua en los principales mercados 

internacionales 

 Entre los mercados de destino, se observa que los Estados Unidos, el 

principal importador mundial de quinua, tiene un arancel NFM (Nación Más 

Favorecida) de apenas 1,1%.  

Por su parte, la Unión Europea grava este producto con un arancel 

específico de 37 euros por tonelada, lo que también representa una escasa 

protección si se tiene en cuenta que equivale aproximadamente a un arancel 

ad-valorem de 1,6%. Los otros mercados de importancia en la actualidad, 

tales como Canadá, Japón, Australia e Israel, tienen totalmente desgravadas 

las importaciones de quinua. 

Por otro lado, entre las economías grandes que aún no se encuentran entre 

las principales importadoras de quinua a nivel mundial, se observa que 

Rusia tiene un gravamen moderado (5%), al tiempo que China tiene un 

arancel aún inferior (3%) excepto para las semillas, las que se encuentran 

totalmente desgravadas (0%. 
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Tabla N°4: Principales Mercados 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: SUNAT 

Por su parte, el acceso al mercado de la Unión Europea se encuentra libre de 

aranceles para los tres exportadores regionales de quinua. Bolivia y Ecuador 

gozan de la desgravación del producto prevista en el Sistema General de 

Preferencias, al tiempo que Perú recibe igual trato en el marco del Tratado 

de Libre Comercio que tiene vigente con el bloque europeo. 

Figura N°6: Exportaciones del Producto Quinua 

(según sus principales mercados en el 2017) 

          
 

  

 

          
Fuente: SUNAT. Elaborado por PROMPERU  

  

En síntesis, considerando conjuntamente los aranceles y los mecanismos 

preferenciales vigentes donde participan los países exportadores de quinua 

de la región, resulta evidente que la protección arancelaria no constituye una 

barrera importante para el acceso de la quinua producida en estos países a 

los principales mercados del mundo. 

 

Mercado 
%Var %Part. FOB-17 

17-16 17 (miles US$) 

Estados Unidos 29% 37% 45,595.84 

Canadá 27% 8% 10,212.10 

Italia 1% 6% 7,716.04 

Países Bajos -31% 6% 7,666.34 

Reino Unido -19% 5% 5,863.83 

Alemania 35% 4% 5,416.82 

España 1% 4% 5,114.07 

Francia -13% 4% 4,596.46 

Australia 33% 3% 3,075.76 

Otros Paises (62) -- 22% 26,870.45 
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Figura N°7: Aranceles y Preferencias en diferentes mercados 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: OMC 

4.1.2 Oferta y Demanda en Perú 

En el siguiente cuadro podemos observar que Alsur S.A.C es la principal 

exportadora de granos andinos en el Perú con una participación del 12% 

del total exportaciones y con envíos superiores a 10 millones de dólares 

en el periodo 2017, principalmente a los mercados de Estados Unidos y 

Australia. 

Tabla N°5: Principales empresas exportadoras 

 

Fuente: SUNAT 

 

 

 

Empresa 
%Var %Part. 

17-16 17 

ALISUR S.A.C. -7% 12% 

INVERSIONES ANDINAS J & V S.A.C. -- 7% 

VILLA ANDINA SOCIEDAD ANONIMA CER... 52% 6% 

COLOREXA SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 40% 6% 

APLEX TRADING SOCIEDAD ANONIMA CE… -29% 5% 

"SOLUCIONES AVANZADAS EN AGRONEGO... 18% 5% 

VINCULOS AGRICOLAS SOCIEDAD ANONI... -60% 5% 

INTERLOOM S.A.C. 14% 4% 

AGRO FERGI S.A.C. 81% 4% 

Otras Empresas (174) -- 41% 

javascript:Redireccionar(20494626897,'
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Paralelamente, notamos que las 10 principales empresas exportadoras 

representan el 57% del mercado de quinua peruana en el mundo. Entre 

ellas tenemos a ALISUR S.A.C, Inversiones Andinas J&V S.A.C, 

Colorexa S.A.C, Aplex Trainig S.A.C, Vínculos Agrícolas entre otros 

 

Figura N°8: Principales Empresas Exportadoras 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: SUNAT 

 

 

En la tabla N°6 se muestra una comparación de las principales 

empresas exportadoras peruanas. 

 

13% 

8% 

7% 

6% 

5% 

5% 

5% 4% 
4% 

43% 

Partida: 1008509000 (Los demás cereales-Quinua) Periodo: 
Enero-Diciembre 2017 

ALISUR S.A.C. INVERSIONES ANDINAS J & V S.A.C. 

VILLA ANDINA SOCIEDAD ANONIMA CER... COLOREXA SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 

APLEX TRADING SOCIEDAD ANONIMA CE... "SOLUCIONES AVANZADAS EN AGRONEGO... 

VINCULOS AGRICOLAS SOCIEDAD ANONI... INTERLOOM S.A.C. 

AGRO FERGI S.A.C. Otras Empresas (174) 
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Tabla N°6: Cuadro comparativo de las principales empresas competidoras 

 

Fuente: Elaboración propia

Elementos de Análisis ALISUR S.A.C 
INVERSIONES ANDINAS J 

& V S.A.C.  

VILLA ANDINA S.A.C  

APLEX TRADING 

SA.C  

Productos que ofrece en la presentación 

Reatil     

Quinua Orgánica (Roja , Blanca y Negra 

en presentación Reatil)  
X X 

 

Quinua Blanca (Presentación Reatil) X 
   

Quinua Roja (Presentación Reatil) X 
   

Quinua Negra (Presentación Reatil) X 
   

Ámbito de acción/Publico objetivo en 

EE.UU 
AB AB AB AB 

Calidad 
Utilización de BPM  y 

Certificación HACCP 

Certificaciones: EU 

834/2007.Norma Orgánica 

Europea USDA/NDP: Norma 

Orgánica de USA, JAS (Japanese 

estándar), norma Orgánica de 

Japón. Norma Orgánica de Brasil. 

ISO/IEC 17025.2006 Y HACCP 

Grupo orgánico Nacional 

(IFOAM), Orgánica 

producción métodos EU. 

Organic production 

methosusda nop Certificado 

Fair trade production Methods. 

Utilización de BPM 

Certificación HACCP 

Factor Diferenciador 

Presentaciones variadas tanto a 

granel (en sacos de 

polipropileno, papel y yute en 

sacos de 50 lb, 25kg, 

30kg,100lbo 50kg) como en 

presentaciones Reatil 

(1/2kg,2lb,4lb y 5kg) 

Prestigio Internacional, Línea 

orgánica, productos Reatil, 

Creación de valor comparativo. 

Prestigio internacional, Línea 

orgánica. Productos Reatil, 

Licencia de uso marca país 

Perú 

Prestigio Internacional, 

Marca en presentación 

Reatil 

Nivel de Reconocimiento de 

marca/empresa 

Reconocimiento local e 

internacional 
Reconocimiento Internacional Reconocimiento Internacional 

Reconocimiento Local e 

Internacional 

Destino de exportación 
Estados Unidos(33,6%),Canadá 

(9.3%),Italia(7,6%),España(6,2%

), Otros (26 países 43,3%) 

El 67.1%de su exportación va a los 

EE.UU, Alemania 

(10,6%),Australia(9.8%),Países 

Bajos(5,3),Otros (6 países 6.7%) 

Estados Unidos 89%,Alemania 

6,8% , Brasil 2,9%, Canadá 

1,3%. 

Estados Unidos( 

65%),Japón 

(22,1%),China(6,3%),Bo

livia(3,1%),Otros(3,6%) 

javascript:Redireccionar(20601451124,'INVERSIONES%20ANDINAS%20J%20&%20V%20S.A.C.');
javascript:Redireccionar(20601451124,'INVERSIONES%20ANDINAS%20J%20&%20V%20S.A.C.');
javascript:Redireccionar(20515405900,'VILLA%20ANDINA%20SOCIEDAD%20ANONIMA%20CERRADA');
javascript:Redireccionar(20538176967,'APLEX%20TRADING%20SOCIEDAD%20ANONIMA%20CERRADA%20APLEX%20TRADING%20S.A.C.');
javascript:Redireccionar(20538176967,'APLEX%20TRADING%20SOCIEDAD%20ANONIMA%20CERRADA%20APLEX%20TRADING%20S.A.C.');
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4.1.3 Análisis de Precios 

Como podemos notar el precio promedio de acuerdo a los meses de 

Enero a Diciembre del Año 2017, se encuentra en un rango superior de 

US$ 2.22 a US$ 2.39 por kilogramo. Esto muestra que en el último mes 

tuvo un mayor incremento con respecto a los meses anteriores que le 

compran actualmente a Perú, están dispuestos a pagar un precio mayor a 

US$3.50 el kilogramo. 

Tabla N°7: Precios promedios de exportación –Año 2017 

Fuente: SUNAT 

4.2 Análisis de Consumidores 

4.2.1 Análisis Del Proceso De Decisión De Compra 

En el análisis del proceso de decisión de compra y basados en los 

segmentos anteriormente definidos se ha identificado lo siguiente: 

 Usuario: Hombres, mujeres y familias incluyendo niños, 

adolescentes y personas mayores de edad.  

 Decisor: Hombres y mujeres en el caso que estén o vivan solos. 

Madres y/o padres de familia encargados de realizar las compras de 

alimentos para el hogar. 

 Influyente poderoso: Nutricionistas o especialistas de la salud 

relacionados con alimentación quienes con sus opiniones influyen en 

las tendencias de compra de alimentos sanos y nutritivos. Otros 

personajes (comentaristas de medios de comunicación, reporteros, 

personajes conocidos en los medios, entre otros) que con sus 

opiniones igualmente generan tendencias de consumo. 

4.2.2 Percepción del Sabor de la quinua 

No debería pensarse que el sabor amargo de la quinua es únicamente 

responsabilidad de la saponina ni que es siempre desagradable. Los 

seres humanos consumimos alimentos que tienen sabores amargos y 

que no nos disgustan (por ejemplo, algunas lechugas, alcachofa, 

cerveza, chocolate oscuro). Además, la saponina está asociada a otros 

componentes químicos que contribuyen a dar sabores y olores 

atractivos al alimento y que le confieren la personalidad e identidad 

que la hace diferenciable respecto a otros alimentos. No se trata de 

lavar o escarificar los granos hasta que queden mutilados en su 

estructura y estén sin sabor. Lo deseable es que se encuentre el punto 

ideal de des-amargado en que el amargor de la quinua no sea 

desagradable ni un estorbo, pero que permita apreciar el sabor propio, 

y muy agradable, que emana de la quinua recién sancochada. 

 
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC 

US$/KG 2.22 2.31 2.34 2.4 2.57 2.31 2.4 2.29 2.34 2.36 2.22 2.39 
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4.3 Análisis de Proveedores y Distribuidores 

 

Una de las organizaciones más representativas de productores de quinua lo 

es la Cooperativa Agroindustrial Cabaña, la cual se encuentra ubicada en el 

departamento de Puno y está integrada por 475 socios que en conjunto 

cultivan alrededor de 900 hectáreas de este nutritivo alimento. También 

existen otras organizaciones que en su mayoría son asociaciones y 

comunidades campesinas que presentan diversos grados de desarrollo, 

quienes vienen trabajando cada vez mejor el cultivo de este grano andino. 

Sin embargo, en nuestro país se viene masificando la siembra de quinua en 

ámbitos desde la costa hasta las grandes alturas, produciéndose un cambio 

considerable en los periodos de siembra y cosecha, en aprovechamiento de 

las variedades y los microclimas de los que goza nuestro país. 

4.3.1 Cadena Productiva de Quinua 

Son tres los tipos de actores que se identifican: 

a) Los agentes económicos de las etapas de producción (eslabones 

primarios), los proveedores de semilla, agua, guano, fertilizantes, 

maquinaria, herramientas e implementos, así como servicios de 

personal, financiamiento, asistencia técnica; Los procesos productivos 

como - limpieza decampo /acequias/canales, labores: riego, arado, 

surcado, control fitosanitario, abonamiento, cosecha, trilla, selección 

para venta, embarque. En la transformación o acondicionamiento 

(eslabones secundarios) del producto 

b) Los canales de distribución (eslabones terciarios), son: acopiar, 

seleccionar, estiba y desestiba, almacenamiento y transporte. 

c) Los consumidores intermedios y finales. El esquema se diseña a partir 

del mercado, a fin de explicitar el enfoque de demanda que debe de 

tener toda cadena productiva exportadora para ser competitiva, esto 

es, producir en función al mercado y no vender en función a lo que se 

produce. 

En el caso de la cadena productiva de quinua en el norte, en la zona 

andina además de los agentes tradicionales participan en todos los 

eslabones de la cadena, desde la etapa productiva empresas, brockers 

o comerciantes, quienes proveen de tecnología, insumos en especial 

semillas y en algunos casos los insumos para control de plagas y 

enfermedades, que estará de acuerdo al mercado hacia donde se 

destinará la producción. Y son ellos además los que contratan a la 

empresa que certificará el manejo orgánico que luego les permite 

incorporarse al precio justo en el mercado europeo con un beneficio 

económico para los productores organizados. 

En el caso de la costa mayormente los sembradores de quinua son 

empresas grandes y medianas, quienes usan tecnología de punta, 

básicamente el riego tecnificado y el manejo. Integrado de plagas y 

enfermedades, producen lo que el mercado requiere. Un problema 

observado es el manejo inadecuado del suelo, selección de semilla y el 

cultivo de parte de algunos productores e inclusive empresarios, lo 

que no ha permitido los rendimientos y la calidad requerida.  
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Se precisa hacer un análisis de cadena de valor, en cada uno de los 

eslabones de la cadena en especial en la producción, bajo la premisa 

que si logramos bajar los costos unitarios de producción y calidad 

podremos ser competitivos en cualquier situación del mercado. 

 

Tabla N°8: Actores en la Cadena de Quinua 

 Fuente: Elaboración propia 

 

Los Actores, Procesos y Flujo en la cadena de QUINUA será detallado en el 

Anexo Nº2. 

 

4.4 Análisis FODA 

 
El Análisis será detallado en el Anexo Nº3. 

ACTOR EN LA 

CADENA 
QUINUA EN GRANO 

Proveedores 

Existen dos tipos:  

Bienes, entre los que están principalmente los vendedores de fertilizantes, abonos, 

foliares, medicinas, herramientas, equipos.  

Servicios, en este caso de asistencia técnica, de maquinaria para preparación de 

terreno, siembra y cosecha. 

Productores 

Tenedores y conductores de las tierras en las cuales se cultiva el producto. Poseen 

entre 0.25 y 2 Has de suelos cultivables (CENAGRO 2012), especialmente en la 

sierra. En la costa son principalmente empresas exportadoras y algunos pequeños 

productores. 

Acopiadores 

Agentes que compran al mayor y con previa clasificación de los productos. 

Generalmente lo hacen directamente en las chacras. Uno de estos actores es la 

empresa Sierra y Selva que compra directamente en chacra, le da un valor agregado y 

exportarlo al extranjero, además que brinda asistencia técnica. Otros compran para 

llevar a vender en ferias locales o a los mercados de abastos regionales En el caso de 

las empresas exportan directamente, a través de brockers o a supermercados, en casi 

todos los casos dándole un valor agregado. (Danper, Camposol, Virú,etc). 

Minoristas 

Locales 

Pequeños compradores que venden a nivel local y dependiendo de la ubicación de las 

parcelas le compran directamente al productor si están cerca. En otros caso le 

compran al acopiador Mayoristas Regionales Son compradores que se ubican en los 

grandes mercados zonales. 

Mayoristas 

Nacionales 

Compradores que adquieren de los acopiadores o mayoristas regionales y se ubican 

en otras grandes ciudades principalmente de Lima. Aquí se ubican las empresas 

exportadoras y agroindustriales. 

Minoristas 

Regionales 

Pequeños vendedores del producto, estos le compran a los acopiadores o también a 

los mayoristas regionales. Venden a los consumidores directos al detal 

Minoristas 

Nacionales 

Pequeños vendedores del producto ubicados en ciudades, estos compran a los 

mayoristas regionales o nacionales. Venden a los consumidores directos 

Consumidores 
Los que compran y consumen  el producto en sus diferentes presentaciones para el 

consumo directo 
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4.4.1 Análisis de Porter 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Clientes: 

Las exportaciones a valor FOB de quinua durante el 

2017 fueron de US$ 20 millones aprox. obteniendo un 

crecimiento de 78% respecto al 2016. Los 

importadores americanos tienden a comprar la quinua 

a granel para procesarla directamente. 

Cadenas de tiendas especializadas en venta de 

productos sanos y nutritivos. 

El proyecto a esta dirigido a la venta de los productos 

a las cadenas de venta especializada. 

 

Competidores: 

Los principales exportadores de la quinua son: 

1. ALISUR S.A.C 

2. INVERSIONES ANDINAS J&V S.A.C, 

3.  COLOREXA S.A.C 

4. APLEX TRAINIG S.A.C 

5. VÍNCULOS AGRÍCOLAS 

Las 5 principales competidores tienen la mayor participación del 

mercado en exportación de la quinua, poseen una gran experiencia en el 

negocio de la exportación, con más de 5 años en el mercado, además de 

ser empresas solidas localmente. Cuentan con una gama de productos 

peruanos  y su exportación no sólo es al mercado americano, sino  otros 

países del mundo. 

Sustitutos: 

Entre los sustitutos podemos nombrar a la soya, cuyo valor nutritivo es 

muy similar y los derivados de harina de arroz. 

La kiwicha,  la cañihua, el amaranto y el trigo también son sustitutos. 

 

Proveedores: 

Los productores de la quinua son contactados 

por acopiadores, quienes realizan la compra 

de la quinua puesta en chacra para venderla 

posteriormente a los exportadores. 

Las empresas maquiladoras no están 

concentradas, hay varias empresas 

maquiladoras en el mercado. 

 

Entrantes Potenciales: 

El crecimiento de la demanda por la quinua y el alza del precio 

están poniendo en manifiesto el interés de diversas empresas 

para incursionar en la exportación del  producto. 

 



27 
 

4.5 Estrategia de Segmentación 

 

Como se ha explicado anteriormente la estrategia de negocio contempla 

ofrecer al mercado presentaciones de quinua perlada embolsada para uso 

doméstico Este producto vendrá acompañado de recetas para el hogar de 

fácil preparación. La quinua puede ser usada en potajes, postres, bebidas, 

sopas, cremas, mazamorras, tortas, pasteles y comida especial para niños. 

 En una segunda etapa se ofrecerán productos de quinua mezclada con 

productos deshidratados que se cocinarán entre 12 y 15 minutos. Este 

será el factor diferenciador del proyecto a largo plazo.  

Estos productos se caracterizarán por su alto valor nutritivo, ideal para 

las personas que prefieren una alimentación natural y sana y que no 

toleran el gluten (celíacos). Además, al ser productos deshidratados estos 

serán de fácil almacenamiento y de vencimiento prolongado. 

La venta será a través de tiendas especializadas de productos sanos, 

naturales y para celiacos. 

En cuanto al precio, éste será similar a los productos ofrecidos 

actualmente. 

El nivel de calidad de la quinua embolsada cumplirá con todos los 

requisitos de calidad para el mercado norteamericano. 

Dado que la estrategia a emplear la estrategia a utilizar en el presente 

proyecto es una estrategia de NICHO O FOCALIZACIÓN debido a 

que el producto está dirigido al segmento de celiacos y de personas 

interesadas en una alimentación sana y nutritiva. 

 

4.6 Marketing Mix 

 

4.6.1 Producto 

 

El producto definido es la quinua perlada blanca en presentación de 

bolsas de polipropileno de 25 kg. El producto se venderá con marca 

blanca y serán las tiendas especializadas quienes fijarán la marca final. 

Los productos maquilados localmente llevarán el nombre de la tienda 

especializada de España. 

Se busca cubrir la necesidad de contar con productos libres de gluten 

con alto valor nutritivo que puedan consumir las personas que sufren 

de enfermedad celiaca y en general personas que deseen tener una 

alimentación sana, natural y nutritiva. 

Los productos cumplirán con todos los estándares de calidad exigidos 

por el Continente Europeo y asimismo se enfatizará en los procesos 

productivos tercerizados para obtener un producto, que luego al ser 

cocinado, tenga un sabor agradable para los usuarios finales. Por lo 

anterior todos los productos vendrán acompañados de recetas fáciles 
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de preparar y sobre todo serán agradables para los consumidores 

finales (niños, adolescentes, personas mayores de edad, padres y 

madres de familia y hombres y mujeres solos). Asimismo, todos los 

productos tendrán la Certificación Free Gluten obtenida para su 

comercialización. 

 

4.6.1.1 Características de la Quinua 

La quinua es de origen sudamericano, adaptada a zonas frías de 

3,000 msnm, pudiendo cultivarse también a bajas altitudes sobre el 

nivel del mar, ceja de selva y valles interandinos. De grano rico en 

proteínas (13-14%) y minerales como fósforo, potasio y calcio, sin 

embargo, el valor excepcional que tiene este cultivo está en la 

calidad de su proteína, es decir que posee mayor proporción de 

aminoácido esenciales para la alimentación humana, superando a los 

cereales más importantes como arroz, trigo, cebada y maíz, incluso 

al maíz opaco por tener un mayor porcentaje de lisina, esencial para 

el crecimiento y desarrollo del ser humano. La quinua es un alimento 

de formación, por lo cual los que necesitan más del consumo de este 

nutriente son los bebes, niños, jóvenes, mujeres embarazadas, 

madres lactantes y personas enfermas. 

 

La semilla viene a ser el fruto maduro siendo su tamaño de 1.5 a 2.6 

mm de diámetro el color de la semilla puede ser blanco, rojo, 

amarillo anaranjado púrpura, marrón y negro. Se clasifica en cinco 

categorías:  

 

1. Quinuas del Valle, que crecen en los Valles interandinos, entre 

2.000 y 3.000 msnm. 

2. Quinuas Altiplánicas, que crecen en los alrededores del Lago 

Titicaca. 

3. Quinuas de Salares, nativas de los salares de Bolivia.  

4. Quinua del Nivel del Mar, que crece en el sur de Chila. 

5. Quinua sub tropical, que crece en los valles interandinos de 

Bolivia. 
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Tabla N°9: Variedad de la Quinua 

VARIEDADES COLOR DE GRANO FORMA 

Sajama Blanco Cónica 

Real Blanco Cónica 

Kcancolla Blanco Cónica 

Blanca de July Blanco Cónica 

Koitu Marron ceniciento Cónica 

Misa Jupa Blanco-Rojo Esferoidal 

Amarilla 

Marangani 
Amarillo-anaranjado Cónica 

Tunkahuan Blanco Redondo aplan 

Ingapirca Blanco opaco Esferico 

Imbaya Blanco opaco Esferico 

Cochasqui Blanco opaco Esferico 

Witulla Morado Lenticular 

Negra de Oruro Negro  Redonda 

Katamari Plomo Esferoidal 

Roja Coporaque Purpura Cónica 

Toledo Blanco Cónica 

Pandela Blanco Cónica 

 

Fuente: Elaboración propia 

4.6.1.2 Atributos y limitante de la quinua 

Alto contenido de alcaloides y principios amargos, la quinua fue 

utilizada como alimento desde hace unos 5,000 años y los pueblos 

andinos supieron de sus bondades alimenticias y lo consumieron 

de distintas formas, pero el contenido de saponina que se 

encuentra en el pericarpio del grano le dan un sabor amargo que 

dificulta su consumo en forma directa, pero es fácil de eliminarse 

por medio del lavado de agua o por escarificación, existiendo 

variedades semidulces que permiten un des-amargado mucho más 

fácil. Es preferible el lavado con agua para mantener su valor 

nutritivo, mientras con el escarificado se elimina el germen que 

contiene la mayor parte de proteína.  
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Tabla N°10: Composición Nutricional de la Quinua 

COMPONENTE QUINUA 

Proteínas 12.5 

Calorías 354 

Agua 12.5 

Carbohinato 70 

Extracto 4.5 

Fibra 4.1 

Cenizas 2.4 

Calcio 118 

Fosforo 390 

Hierro 4.2 

Caroteno - 

Diamina 0.35 

Rivoflevina 0.32 

Miacina 1.43 

Ácido Ascórbico 6.8 

Fuente: GRA Agencia Agraria Trujillo-Boletín "La Quinua" 

Posicionamiento: 

Para personas que quieren disfrutar de una alimentación sana, 

nutritiva y libre de gluten, la quinua es un alimento de alto valor 

nutritivo, que aporta energía y ayuda a la salud. 

4.6.2 Precio 

La fijación del precio de los productos considerará tres aspectos 

importantes: Los costos de producción, el precio que ofrecen las 

empresas competidoras en el mercado Europeo y obtención de un 

margen de ganancia deseada. La política de precios se ha establecido 

sobre la base de análisis de competidores y que brinde un margen de 

utilidad atractivo para el negocio. El precio final de los productos 

hacia los consumidores será similar al mercado. Los precios serán 

revisados de manera trimestral teniendo en cuenta el consumo y 

demanda del producto, así como los precios de la competencia. El 

precio establecido para el producto bajo el comparativo general será 

de 5.70 euros por kg. 

4.6.3 Plaza 

Para la distribución en el mercado europeo, el presente plan contempla 

colocar los productos en las tiendas de venta especializada en productos 

sanos y nutritivos. Cabe mencionar que gran parte del público objetivo al 
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cual se dirige el proyecto pertenece a los niveles socio-económicos alto y 

medio quienes realizan sus compras en supermercados y tiendas 

especializadas. 

En una etapa inicial los productos sólo serán ofrecidos a través de las 

tiendas de venta especializada en productos sanos, naturales y para 

celiacos. 

Las cadenas de tiendas de venta de especializada en alimentos nutritivos 

en Europa son las siguientes: 

 Ecoveritas S.L 

 Pepe Navarro S.L 

 Universo OrganicS.L 

 Grupo Tribu Woki 

 Supersano S.L 

 Bio C´ Bon Central de Compras S.L. 

4.6.4 Promoción 

La promoción del producto durante la primera fase en la que se fabricará 

con marca blanca se realizará a través de Brochures y nuestra Página 

web, donde se brindará toda la información necesaria para los potenciales 

clientes. Se incluye también el uso de correo electrónico para 

comunicación con los representantes de las cadenas especializadas. 

Se generarán alianzas con las tiendas especializadas para promocionar los 

productos vía folletos, volantes y banners en los puntos de venta finales. 

A partir del tercer año, la promoción también incluirá la participación en 

convenciones y congresos de especialistas en la salud y nutrición 

(considerados como influyentes poderosos). Se contará con folletos sobre 

los productos que incluirán información necesaria y relevante para que 

puedan recomendarlos a los pacientes que padecen de intolerancia al 

gluten y en general a personas que estén interesadas en alimentación sana 

y nutritiva. La idea es que dichos influyentes tengan en mente y tengan 

presente, recomendar la quinua como alimento completo y con todos los 

beneficios anteriormente indicados. 

Se realizará la distribución de folletos a través de las nuevas tiendas 

especializadas y se ofrecerá el producto con marca propia. 
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Se realizará contacto con las organizaciones de los enfermos celiacos 

para tener presencia de marca dentro de sus páginas web y que pueda 

recomendarse el producto en los blogs con los que cuentan. 

Se tendrá participación también a través de las redes sociales en 

comunidades de celiacos y de personas interesadas en una alimentación 

sana. 

El plan de comunicación también contempla publicaciones en revistas 

especializadas dirigidas por un lado a los nutricionistas y por otro lado 

revistas de estilos de vida sanos que incluyan temas de alimentación 

nutritiva. En este caso, la idea es promocionar la quinua con los decisores 

de compra como un alimento completo que favorecerá a todos los 

miembros de su familia y a ellos mismos. 

Por otro lado, como parte del plan de promoción es importante 

mencionar la participación en las ferias en las que se dará a conocer la 

empresa, los productos y las ventajas que se brindan a través de los 

mismos. 

Participación en Ferias 

Dada la importancia de la realización de contactos comerciales y tener 

presencia en eventos donde se puede ubicar potenciales clientes, se ha 

establecido asistir a ferias tanto internacionales como nacionales y 

además de ser expositores en algunas de ellas.  

Las ferias congregan un perfil de clientes al que deseamos llegar; como: 

 Importadores y exportadores. 

 Distribuidores minoristas y mayoristas de alimentos. 

 Cadenas de tiendas especializadas y de Mini-Markets. 

 Tiendas de alimentos y proveedores. 

 Inversionistas. 

 Entidades relacionadas a la agroindustria y comercio exterior. 
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5. PLAN DE RECURSOS HUMANOS 

La elaboración de un Plan de Recursos Humanos cobra vital importancia dado que 

enmarca los procesos de definición de puestos, selección y mantenimiento laboral, 

que serán los que ayudarán a KinwaExport S.A.C. a contar con las personas más 

capacitadas para ejercer los puestos y cargos definidos. 

Uno de los activos más importantes de las organizaciones son las personas, ya que 

son la cara y las ejecutoras de los principales procesos. Por esto, dentro del plan se 

incluirá una sección de promoción del clima laboral, de cara a mejorar el ambiente 

de trabajo de KinwaExport S.A.C. 

5.1 Analizar las Necesidades de Personal 

5.1.1 Estructura Organizativa 

La estructura organizativa que se establecerá en KinwaExport S.A.C. 

será de tipo vertical, como se muestra en la figura Nº9. 

Figura N°9: Estructura Organizativa de KinwaExport S.A.C. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

5.1.2 Descripción de Puestos (Descripción de Tareas y Funciones) 

 
La descripción de los puestos será detallada en el Anexo Nº4. 

Directorio 

Gerente de 

Operaciones 

Gerente de 

Logística 

Gerente General 

Gerente de 

Recursos Humanos 

Gerente de 

Finanzas 

Gerente de 

Contabilidad 

Gerente de 

Marketing 

Operario de 

Fábrica 

Asistente de 

Almacén 
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5.1.3 Disponibilidad de Recursos Humanos 

En la tabla N°11 se presenta los recursos disponibles y requeridos de cara 

a la ejecución de los procesos operativos de KinwaExport S.A.C.  

Tabla N°11: Recursos Disponibles y Requeridos 

Fuente: Elaboración propia 

5.1.4 Proceso de Selección 

El proceso de selección ha sido definido mediante un flujograma que 

describe las principales actividades y su relación con las áreas 

funcionales de la empresa. Este se muestra en la figura Nº10. 

Figura N°10: Flujograma del Proceso de Selección 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Fuente: Elaboración propia 

RECUERSOS DISPONIBLES RECURSOS A CONTRATAR 

CARGO CANTIDAD CARGO CANTIDAD 

Gerente General 1 Operario de Fábrica 6 

Gerente Finanzas 1 Asistente de Almacén 3 

Gerente Contabilidad 1     

Gerente Marketing 1     

Gerente Recursos Humanos 1     

Gerente de Operaciones 1     

Gerente Logístico 1     

TOTAL 7 TOTAL 9 

Gerencia de Recursos Humanos 

Inicio 

Gerencia Solicitante 
Solicitante 

Llena ficha de 

requerimiento 

de personal 

Envía ficha de 

requerimiento 

¿Postulante fue 

seleccionado? 

Recepciona ficha y realiza 

publicación en buscadores 

de personal 

Fin 

Obtiene y descarga 

curriculum’s de 

postulantes 

Realiza primera entrevista 

(telefónica) 

Envía curriculum 

vitae 

Realiza entrevista 

(presencial) 

Contratación de 

personal 

A 

S
í 

N
o 

¿Postulante fue 
seleccionado? 

S
í 

N
o 

Identifica necesidad 

de personal 

A 

A 
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La ficha de requerimiento de personal se muestra en el Anexo N°5. 

 

Las actividades claves dentro del proceso de selección se 

mencionan a continuación. El detalle de estas y cómo estas se llevarán a 

cabo se especifican en el Anexo N°6. 

5.1.5 Condiciones laborales 

En relación con la remuneración de los colaboradores de KinwaExport 

S.A.C., consideraremos los cargos definidos en la sección de Descripción 

de Puestos (punto 5.1.2).  En la tabla Nº12 se muestran las 

remuneraciones previstas para los próximos cinco (05) años. 

 

Tabla N°12: Remuneraciones Estimadas para el personal 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

5.1.5.1 Situación Jurídica de los Colaboradores 

La Gerencia de Recursos Humanos de KinwaExport 

S.A.C. sólo utilizará el tipo de contratación con ingreso a 

Planilla directa de la empresa para todos sus colaboradores. La 

elección de este tipo de contrato responde a la tranquilidad que 

quiere otorgarles la empresa a sus colaboradores, de que desde 

el primer día contarán con los beneficios de ley que implica la 

inclusión en la planilla de la empresa. La Gerencia de Recursos 

Humanos espera que esta forma de contratación incentive a los 

colaboradores a identificarse con la empresa, incrementar su 

especialización y a no tener niveles elevados de rotación. 

 

Cantidad Sueldo Total Cantidad Sueldo Total Cantidad Sueldo Total Cantidad Sueldo Total Cantidad Sueldo Total

Gerente General 1 1,037.00€     1,037.00€     1 1,037.00€  1,037.00€  1 1,200.00€  1,200.00€  1 1,200.00€  1,200.00€     1 1,500.00€  1,500.00€     

Gerentes de Área 6 907.00€        5,442.00€     6 907.00€      5,442.00€  6 1,000.00€  6,000.00€  6 1,000.00€  6,000.00€     6 1,200.00€  7,200.00€     

Operarios de fábrica 6 233.00€        1,398.00€     6 233.00€      1,398.00€  8 233.00€      1,864.00€  8 260.00€      2,080.00€     10 260.00€      2,600.00€     

Asistentes de Almacén 3 233.00€        699.00€        3 233.00€      699.00€      4 233.00€      932.00€      4 260.00€      1,040.00€     5 260.00€      1,300.00€     

Total 16 2,410.00€     8,576.00€     16 2,410.00€  8,576.00€  19 2,666.00€  9,996.00€  19 2,720.00€  10,320.00€  22 3,220.00€  12,600.00€  

AÑO 4 AÑO 5
PUESTO

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3
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Los principales beneficios de ley que implica ingresar a la planilla de la 

empresa son: 

 Figurar formalmente como trabajador ante la SUNAT. 

 Gratificación en julio y diciembre (sueldo adicional). 

 Inclusión en seguro de Essalud (Gobierno) 

 Depósito de Compensación por Tiempo de Servicio (CTS) en mayo y 

noviembre 

 Liquidación de beneficios sociales al término del vínculo laboral. 

 

5.1.5.2 Horario de Trabajo 

Los colaboradores que pertenezcan a KinwaExport S.A.C. deberán 

cumplir una jornada laboral completa de nueve (09) horas diarias de 

lunes a viernes (incluyéndose una hora de almuerzo). Esto resulta en un 

total de 40 horas laborables semanales. 

Conforme avancen los resultados del proyecto y evaluando el 

desempeño de los colaboradores, se podrán añadir beneficios laborales 

como horario de verano (ingresar 30 minutos antes de lunes a jueves, 

retirándose el viernes a las 2 de la tarde). Esto será un proyecto aún por 

planificarse a mediano plazo. 

El establecimiento de horario quedará de la siguiente manera, 

plasmado en un tablero al ingreso a los almacenes: 

 Días laborables: Lunes a Viernes 

 Horario de Ingreso: 08:30 

 Horario de Salida: 17:30 

 Tiempo de Refrigerio: 01 hora de 12:00 a 13:00 ó de 13:00 a 14:00
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6. PLAN DE OPERACIONES 

6.1 Localización 

Puno es una región con gran potencial agroalimentario gracias a sus condiciones 

agroecológicas, a su biodiversidad y al conocimiento ancestral de su población 

sobre el uso de la flora y fauna nativa. Estas características le dan ventajas 

comparativas para la producción de granos andinos, especialmente la quinua, pero 

que deben de ser complementadas con otras capacidades que se potencien o 

desarrollen para que la oferta exportable de la quinua de Puno sea competitiva y 

sostenible. Para ello, es necesario formular e implementar un Plan Operativo de la 

Quinua de Puno como una herramienta estratégica que define acciones específicas 

por parte del sector público y privado que están involucrados en el desarrollo de la 

actividad productiva y exportadora de este producto.  

En tal sentido, se establecerá un fabrica procesadora en la región Puno con un área 

aprox. de 2000 m2 en cuyas instalaciones se recepcionará la materia prima de los 

diferentes agricultores de la zona (acopio de quinua para luego ser procesada en el 

mismo lugar). 

Luego del envasado se procederá con al almacenaje y embalaje para ser 

transportado hacia el almacén de despacho en la ciudad de lima (callao) donde se 

trasladará al puerto según los pedidos establecidos. 

 

6.2 Proceso Productivo 

A continuación, se presenta el diagrama de flujo que se elaborara para el 

proceso productivo para obtener la quinua perlada. 

Figura N°11: Flujo para procesar la quinua 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Procesamiento de productos Agropecuario Andinos UNAMBA 
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6.2.1 Proceso 

a) Despedregado o Limpieza: En este proceso se separan todas las 

piedras desde arenillas hasta piedras del tamaño de un cristal o grano 

de  todas las piedras se selecciona todo grano de quinua. 

b) Desamargado y desaponificado: Se remoja los granos de quinua, 

en agua desionizada, en una relación de granos: agua (1:4) v/v, y se 

ajustó el pH a 5, con la utilización de ácido cítrico al 0.1%M, y se deja 

24 horas reposando con el fin de desamargarlo con cambios de agua 

cada 6 horas. Luego se procede con el pelado o escarificado. 

c)  Lavado: Utilizando zarandas o mallas metálicas accionadas 

manual o mecánicamente se retienen las impurezas (pajas, tierra, 

residuos vegetales, etc.). Se acondiciona la quinua remojándola por 30 

minutos a temperatura ambiente con el fin de facilitar la 

desaponificación, pues al contacto con el agua los cristales de 

saponina se disuelven, eliminándose posteriormente en el lavado. 

d) Secado: Se secará los granos por calor a 70 ºC por 5 horas en una 

maquina cámara horizontal o secador tipo invernadero. 

Es conveniente secar los granos hasta alcanzar la humedad comercial 

(12–14%), ya que si contiene mucha humedad se pueden originar 

fermentaciones que desmejoran la calidad del producto. El método de 

secado puede ser natural o artificial. 

- Secado natural: El secado natural se lleva a cabo extendiendo los 

granos en capas finas y exponiéndolos a la acción del aire (al sol o a la 

sombra), por un tiempo no mayor a 15 días. Para que el secado sea 

eficaz, la humedad relativa del aire no debería ser mayor de 70%, y 

los granos deberían ser removidos frecuentemente para una exposición 

uniforme.  

- Secado artificial El secado artificial es necesario cuando se trabaja 

en condiciones atmosféricas desfavorables (zonas lluviosas o con alta 

humedad relativa), o cuando el proceso productivo exige el manejo de 

grandes cantidades de grano en un tiempo relativamente corto. El 

método consiste en someter a los granos a la acción de una corriente 

de aire, previamente calentado. 

e) Selección: se selecciona todo grano de quinua, sin magulladuras ni 

hongos, ni alguna sustancia extraña y se clasifica los que estén libres 

de contaminantes, para su respectivo pesado. (seleccionadora tipo 

vertical a zarandas o por vibración 

f) Envasado: se envasa la quinua perlada en bolsa de polietileno de 

alta densidad con una capacidad de 25kg 
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El envasado deberá hacerse en condiciones higiénicas tales que 

impidan la contaminación del producto. Los requisitos generales para 

los envases se indican. 

La quinua orgánica se envasa en: 

• Sacos de polietileno dobles de alta densidad PEAD, de 25 y 50 kg. 

• Identificación, Nombre y dirección del Exportador, Envasador y/o 

Expedidor. Código de identificación (facultativo). 

• Naturaleza del Producto 

• Nombre del Producto 

• Nombre de la variedad (facultativo). 

• Origen del Producto 

• País de origen y, facultativamente, nombre del lugar, distrito o 

región de   producción. 

• Identificación Comercial 

• Categoría 

• Marca de Inspección Oficial 

-Almacenaje: Un empaque y embalaje adecuados contribuyen a la 

disminución de pérdidas debidas a factores físicos, químicos, 

biológicos y humanos. Las principales funciones del embalaje son las 

siguientes: 

 

• Facilita la manipulación (manual o mecánica)  

• Reduce las pérdidas por hurto o robo 

• Protege al producto contra ataques de agentes exteriores (humedad, 

insectos, etc.)  

 

En cuanto a los granos, se utilizan esencialmente sacos tejidos con 

fibras vegetales (yute, algodón) o fibras artificiales (polipropileno).  

Almacenamiento Los granos se deben conservar en las condiciones 

apropiadas para garantizar su calidad sanitaria y organoléptica. La 

degradación de los granos en almacenamiento se ve afectada por la 

combinación de tres factores ambientales: 

 

 • Temperatura 

 • Humedad  

 • Contenido de oxígeno  
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Los componentes y porcentajes de los nutrientes en la calidad 

comercial de la quinua se muestran en la figuraN°12. 

 

 

Figura N°12: Calidad requerida para exportación 

 
Fuente: Viñas (2000) 

6.3 Infraestructura 

Se contará una Planta Procesadora en Puno y un almacén de distribución en 

el Callao con los más altos estándares a fin de responder a las expectativas 

de los futuros clientes en el Exterior del País. 

 

Edificaciones: Se diseñará, construirá, equipará y se mantendrá en orden 

para satisfacer las condiciones dictadas por las actividades para las cuales 

están destinados. Además, se seguirá las siguientes características: 

a) Mantener orden, limpieza, condiciones de temperatura adecuadas y 

condiciones apropiadas de higiene. 

 b) Prevenir presencia de insectos, animales, acumulación de polvo y 

materiales que entren en contacto con los productos.  

c) Minimizar el riesgo de agua estancada y contaminación aérea. 

 d) Proveer iluminación adecuada (natural y/o artificial). 

 

Distribución de áreas: Debe evitar movimientos innecesarios y cruces de 

flujos o contraflujos. Además, deben delimitarse las áreas de tránsito por 

personal no autorizado. 

Maquinaria y equipos: Para el funcionamiento de cada área y operación de 

la empresa es necesaria de maquinaria, equipos principales, equipos de 

oficina, electrodomésticos complementarios, muebles y enseres. El 

procedimiento seguido para la correcta elección fue la cotización con 

diversas empresas de estos elementos y se eligió las opciones que cumplen 

con los requerimientos y al menor precio. 

 

Maquinaria Dentro del proceso productivo existen operaciones que 

necesitan de máquinas para su realización como despedradora, secadora de 
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cámara, máquina envasadora, entre otras. Que se describirán en los costos 

de operación. 

 

Equipo: 

Dentro del proceso productivo existen equipos complementarios a la 

producción y equipos dedicados a la calidad, los cuales se mencionan en la 

tabla N°14.  

 

Equipo de oficina y electrodomésticos complementarios: Para el 

desarrollo de las actividades administrativas es necesario de equipo que 

ayude al desarrollo de actividades. Además, para el buen clima laboral se 

implementarán áreas que necesitan electrodomésticos para brindar 

comodidad a los colaboradores. En la Tabla 3 el resumen. 

 

Muebles y enseres: 
La tabla N°16 detalla el resumen incluyendo la cantidad requerida. 

 

Tabla N°13: Equipo requerida para el proceso productivo 

Equipo Característica Precio Proveedor 

Equipo Principal 

Tanque Tanque de acero inoxidable de 500L de capacidad        840.84 €  a&b ecosistemas SAC 
Balanza plataforma Capacidad de 300 kg y pantalla digital        156.00 €  Henkel 
Filtro Material: fibra de poliéster con abertura de 3 mm           42.90 €  Meijing 

Equipo Calidad 

Balanza de precisión Precisión de 1g y capacidad de 6000g.           54.71 €  PCE 
Medidor de pH Rango de medición 0-14pH.        160.65 €  PCE 
Viscosimetro Medidor de viscosidad por principio Brookfield.        544.24 €  PCE 
Picnómetro Medidor manual de densidad.           30.64 €  SIMAX 
Agitador magnético Rango de velocidad 100-1500 rpm.        477.66 €  PCE 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Distribución de planta 

Para una correcta y eficiente producción es necesario determinar una 

distribución apropiada para la planta, que cumpla con criterios de seguridad, 

higiene, flujo de material, entre otros. Por ello, se aplicarán técnicas como la 

tabla relacional de actividades (TRA), el diagrama relacional de actividades 

(DRA) y el Algoritmo de Francis para realizar el out de bloques unitarios 

(LBU) que nos permite visualizar que áreas deben estar continuas.  
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Tabla N°14: Equipo de oficina y electrodoméstico complementarios 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Tabla N°15: Muebles y enseres 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Según la producción y los procesos complementarios para su realización 

se ha determinado que existen 14 áreas necesarias, entre ellas se 

encuentran el almacén de materia prima, en donde se ubicarán los 

insumos y materiales (envases, tapas, etc.); el almacén de producto 

terminado; la zona de pesado; el puesto de desionizado de agua; el puesto 

de mezcla; el puesto de maquila final, en donde se realiza el envasado, 

sellado, etiquetado y empaquetado; el puesto de tanque de champú; el 

puesto de tanque de saponina; las oficinas administrativas; el laboratorio 

de calidad; los servicios higiénicos, tanto para el personal de planta, 

como para los administrativos; el comedor y el área de recepción y 

despacho. 
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Distribución de planta 
Antes que nada, se debe dejar en claro que el flujo del proceso es 

continuo y de secuencia definida, por lo que la distribución a realizar va 

ser en línea. 

 

Para realizar la distribución de la planta se ha considerado las siguientes 

áreas dentro de la planta, específicamente las significativas en la 

elaboración del producto, las que son: 

 1. Recepción  

2. Selección y Limpieza 

3. Extrusión  

4. Molienda  

5. Mezclado  

7. Envasado 

8. Almacén  

 

Dimensionamiento de Planta: 

Para realizar el cálculo respecto al tamaño de la planta se ha tomado en 

cuenta las siguientes áreas que corresponden a la empresa: Área de 

procesos productivos, áreas administrativas, pasillos, áreas de servicios 

generales. 

 

Tabla N°16:Áreas de producción 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

Áreas Administrativas: 

Las áreas involucradas en el área administrativa se describen en la tabla 

N°17. 
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Tabla N°17: Cálculo de áreas administrativas 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia 

 

Áreas de recepción y almacenes: 

Las áreas involucradas en el área de recepción y almacenes se 

describen en la tabla N°18. 

 

Tabla N°18: Cálculo de áreas para almacenes 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia 

 

Áreas de Servicios: 

Las áreas involucradas en el área de servicios se describen en la 

tabla N°19. 

 

Tabla N°19: Cálculo de áreas de servicios 

 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

Para la obtención de los pasillos, espacios perdidos y otros se 

considera un 30% del área mínima requerida para el estudio de 

prefactibilidad. De acuerdo a esto, en la siguiente tabla se observan 

las áreas totales del proyecto. 

 

Los datos resúmenes del proyecto se muestran en la tabla N°20. 
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Tabla N°20: Cuadro Resumen áreas del proyecto 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

6.4 Costos de Operación 

En las tablas N°21 y N°22 se mostrarán las inversiones en máquinas y 

alquileres de producción, respectivamente. 

Tabla N°21: Costo de Maquinarias 

 

Máquina Precio 

Despedradora       3,182.40 €  

Secadora de Cámara       6,910.80 €  

Máquina envasadora    36,660.00 €  

Transportador de faja       4,878.12 €  

Carretilla elevadora    10,000.00 €  

Palet truck hands          400.00 €  

Cinta transportadora          600.00 €  

Total    62,631.32 €  
 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla N°22: Costo de Alquiler de Locales 

 

Descripción Precio 

Fábrica Procesadora (Puno)       1,560.00 €  

Almacén y Oficinas       2,080.00 €  

Total       3,640.00 €  
 

Fuente: Elaboración propia 
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7. PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 

7.1 Cálculo de Datos 

7.1.1 Hipótesis del Plan de Negocios 

La empresa KinwaExport comprará la quinua en la zona de producción de Puno, 

para tratarla en una planta cercana a los productores, desde donde se trasladará a 

Callao, para proceder a su envío a España vía marítima.  

7.1.2 Estimación de Ingresos 

La estimación de ingresos se ha hecho en base al crecimiento de las importaciones 

desde Perú en España desde el año 2014. Al mismo tiempo que desde Perú han 

aumentado las importaciones de quinua, desde otros países ha disminuido. Se ha 

estimado que parte de esa pérdida de volumen de otros países podría cubrirla 

nuestra empresa desde el Perú. 

Para los próximos 5 años, esta será la previsión de ventas, considerando un 2% de 

incremento en precios en los próximos años, así como un incremento estimado del 

volumen de quinua del 5% en cada año. 

 

Tabla N°23: Previsión de Ventas 

 

 
     

Fuente: Elaboración propia 

 

 

7.1.3 Estimación de Costes 

 

 Considerando que la empresa no se dedica al cultivo de la quinua, pero sólo 

a su comercialización.  
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Tabla N°24: Estimación de Costes 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

7.1.4 Estimación de Inversiones 

 

Las inversiones necesarias para comenzar a desarrollar la actividad de 

KinwaExport son las siguientes.  

 

Tabla N°25: Estimación de Inversión de Proceso Productivo 
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Tabla N°26: Estimación de Inversión en Equipo de Oficina y Otros 

 

 

Fuente: Elaboración propia.  

 

7.1.5 Estimación de financiación 

 

Se ha realizado un supuesto de que cada uno de los promotores aporta 

19.000 euros. Con lo cual la empresa cuenta con una capital inicial de 

133.000 Euros. La inversión en nuestro activo es de 87.149,32 Euros. En 

base a esto y a una estimación inicial de flujos de caja, la empresa financiará 

su activo a largo plazo, y además tendrá una necesidad de financiación a 

corto plazo de 6.000 Euros.  

 

7.1.6 Políticas del Circulante 

 

Estableceremos una política de pago a 60 días con nuestros 

proveedores de materia prima, la quinua, así como proveedores de embalaje. 

Otros gastos como almacén se pagarán a 30 días, y el resto de insumos al 

contado.  En cuanto al cobro de las ventas se establece una política de cobro 

de 30 días. 
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Tabla N°27: Política del Circulante 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

7.2 Análisis Económico-Financiero 

7.2.1 Análisis de Riesgo 

Se tienen en cuenta tres factores: 

- Los que afectan a la implementación de la planta de Procesamiento 

(maquinaria y equipos)  

o No contar con recursos económicos: Probable; la asociación no 

cuenta con recursos económicos requeridos para la inversión 

en maquinaria, equipo y construcción de la planta de 

procesamiento que ascienden a un monto de 65,367.32 €. 

o De no contar con la inversión necesaria para la 

implementación de la primera etapa que comprende la 

inversión en maquinaria y equipo, para fines de procesamiento 

se recurrirá al alquiler de la maquinaria y equipo, en una planta 

de procesadora de granos existente en la ciudad de Puno. 

- Los que afectan a  los insumos: 

o Problemas de escasez de los insumos: Poco probable, la 

asociación tiene instaladas 54 Has de Quinua, del total de 

producción se destinará un porcentaje para el procesamiento. 

o Disminución del valor nutritivo de los productos derivados por 

operaciones mal efectuadas: Poco Probable; en el proceso de 

producción se contará con un Ing. Alimentario para la 

capacitación de los productores. 

o Contaminación de los insumos, Biológica por medio del 

ingreso de insectos; Físicas como vidrios, piedras, cabellos, 

uñas, etc. Y la contaminación Química; Poco Probable, para 

evitar este tipo de problemas se realizará un taller de 

capacitación sobre Saneamiento e Higiene y Buenas Prácticas 

de Manufactura (BPM). 

- Los que afectan a la seguridad del personal 

o Personal no capacitado para el desarrollo dela recolección de 

quinua; Poco Probable; para fortalecer estos conocimientos se 

realizará talleres de capacitación en el proceso de producción 

de quinua con el uso de la tecnología necesaria para dicho 

procesamiento. 
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o Accidentes de trabajo por el mal uso de las maquinarias y 

equipos; Probable, para evitar estos problemas se realizarán 

talleres de capacitación de manejo e instalación de las 

maquinarias y equipos para su adecuado uso de la maquinaria 

y equipo. 

o Indumentaria del personal encargado del proceso de 

producción de quinua; Poco Probable, el personal portará la 

indumentaria respectiva (mandiles, cobertores de cabello, 

guantes, tapa bocas, etc.) 

o Conflictos internos: poco probables, ningún miembro de la 

asociación tendrá privilegios de ningún tipo, accederán a la 

planta con fines de aprendizaje. La cual será monitoreada para 

detectar posibles actitudes sospechosas, o futuros conflictos 

internos. 

 

7.2.2 Punto Muerto o Punto de Equilibrio 

 

El punto muerto es aquella cantidad de ingresos que genera un margen 

de contribución (porcentaje sobre ventas) igual a la cuantía de costes 

fijos. Por encima de dicha cantidad se obtienen unos ingresos que, una 

vez absorbidos los costes fijos, proporcionan beneficios y por debajo 

de la misma proporcionan pérdidas. 

 

 

 

7.2.3 Aumento de Riesgos por Expansión 

 

Entre los problemas que pueden surgir, se destacan: 

– Falta de espacio: si calculas mal el espacio de tu empresa puede 

quedar pequeña, limitando la actuación del equipo 

C antidad de venta previs ta 408000 K g

C os te F ijo 226,853.26 €

C os te Variable 905,566.20 €

Total gas tos 1,132,419.46 €

Margen =  P rec io de venta - cos te variable unitario

P .e.=C os tes  fijos /margen por producto

C os te Variable Unitario 2.22 €

P rec io de venta 5.70 €

P unto de equilibrio 65179 K g
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– Falta de dinero: es preciso ponderar varios aspectos a fin de 

garantizar que habrá dinero para la expansión y sus inevitables 

consecuencias financieras 

– Falta de suministro: antes de expandir tu empresa, garantiza que 

el abastecimiento de insumos acompañará el crecimiento 

– Falta de preparación: al dar un paso mayor que el recomendado, 

se corre el riesgo de sobrecargar a los empleados, en especial los 

que actúan en cargos de supervisión 

– Caída en la calidad: otro riesgo es ver la calidad de tus productos 

o servicios decaer por falta de planificación 

– Mercados desconocidos: expandir la empresa puede significar 

actuar en nuevos mercados, tratar con un perfil diferente – y 

desconocido – de consumidores 

– Legislación e impuestos diferentes: al invertir en la expansión de 

la empresa, es posible que la categoría de impuestos sufra 

alteraciones. En algunos casos, es necesario consultar un abogado 

o un contador antes de actuar. 

 

7.2.4 Caída de ventas 

Se realiza una valoración conceptual y teórica con relación a 

importantes aspectos que permitirán realizar una evaluación más 

apropiada y pertinente en cuanto a las causas que pueden estar 

determinando la caída de las ventas en una Empresa. 

Tal valoración está dirigida a que el problema sea identificado en su 

carácter más general, integrando al análisis tradicional un grupo de 

elementos que resultan inseparables de los resultados que puedan 

derivarse de una verdadera gestión comercial, con su consecuente, 

ineludible y obligatorio reflejo en las ventas, en un intento de explicar 

la importancia de que se realice una evaluación en forma de sistema 

de los diferentes elementos que influyen y deben ser considerados en 

los análisis de las caídas de ventas, los cuales se asocian de manera 

habitual y directamente sólo a las personas del equipo de ventas y se 

olvidan los otros elementos haciendo una valoración inadecuada de la 

situación. 

7.2.5 Análisis Comparativo de Ventas 

En la tabla N°28, se mostrará el análisis comparativo de ventas 

con los indicadores correspondientes. 
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Tabla N°28: Análisis Comparativo 

 

INDICADORES VALOR SIGNIFICA: 

VAN 851,912.49 € 

Por Valor Actual Neto de una inversión se 

entiende la suma de los valores actualizados de 

todos los flujos netos de caja esperados del 

proyecto, deducido el valor de la inversión 

inicial. Como en VAN positivo, el plan de 

negocios es rentable. Lo que significa que la 

rentabilidad del plan de negocios es mayor a 

colocar los fondos en él invertidos en el mercado 

con un interés equivalente a la tasa de descuento 

de 30%, es decir, que se está ganando 851,912.49 

€ invirtiendo los fondos en el Plan de Negocios. 

TIR 273% 

Se denomina Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) 

a la tasa de descuento que hace que el Valor 

Actual Neto (VAN) de la inversión sea igual a 

cero. (VAN = 0). Lo que indica que la 

rentabilidad promedio que genera el capital 

invertido en un período de 5 años es de 273% 

BENEFICIOS 7,360,455.35 € VAN de Ingresos 

COSTOS 5,243,298.49 € VAN de Egresos 

B/C 1.4 

Lo que indica que la inversión se recupera al 

100% y adicionalmente se está ganando un 40% 

del total de beneficios 

 

Fuente: Elaboración propia 
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8. PLAN ESTRATÉGICO 

 

8.1. Misión, Visión y Valores 

A. Misión: 

Como empresa comercializadora de QUINUA nos enfocamos a 

brindarle un producto saludable y nutritivo. Ofrecemos a nuestros 

clientes productos de mejor calidad a bajos precios y contribuir al 

crecimiento significativo de la producción de la QUINUA. 

B. Visión: 

Tenemos como objetivo ser la empresa líder en la fabricación y 

comercialización de QUINUA mediante la constante innovación de 

productos, procesos y servicios. Queremos ser una empresa rentable y 

posicionarnos en el mercado internacional con un claro compromiso 

de mejora continua, logrando el mayor progreso para sus 

colaboradores e inversionistas. 

C. Valores: 

Con la finalidad de lograr la visión planteada, es importante fijar los 

valores que guiarán el progreso de los grupos de interés y precisarán 

las bases para el logro de los objetivos: 

DIFERENCIA: Somos una empresa preocupada por el trabajador, la 

única en incursionar de manera formal en la producción de la 

QUINUA, cumpliendo con todas las normas de sanidad y 

formalización como empresa en el rubro.   

EXCELENCIA: Somos una empresa enfocada en brindar un 

producto con los de altísimos estándares de calidad.  

RESPONSABILIDAD: Nuestra responsabilidad es cumplir con las 

cantidades y expectativas de los futuros compradores de QUINUA a 

Nivel Internacional.   

INNOVACIÓN: Es importante generar productos con mayor valor 

agregado que se adapten a las necesidades de los clientes. 

 

8.2. Análisis Situacional 

8.2.1. Análisis Interno 

 

El análisis interno contempla el estudio de variables que 

prácticamente forman el todo de una organización; estas variables 
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pueden ser controladas por la empresa y consiste en identificar cuál es 

la situación actual de la empresa dentro y fuera del país.  

El análisis interno identifica las fortalezas y debilidades; estas a su 

vez, junto a las oportunidades, amenazas y a la misión, proporcionarán 

una base para establecer los objetivos y las estrategias. 

Para el proceso del análisis interno se ha recogido información sobre 

finanzas, contabilidad, producción, operaciones, investigación y 

desarrollo. 

Para estos procesos, se ha requerido lo siguiente: 

a. Se involucra a los directivos de la organización. 

b. Se involucra a la gerencia y colaboradores clave de las diversas 

áreas funcionales. 

c. Se reúne y asimila información de la empresa. 

d. Se realiza una serie de reuniones para identificar colectivamente 

las fortalezas y debilidades más importantes de la empresa. 

Para que esta evaluación interna tenga éxito, se ha requerido que los 

gerentes y funcionarios de todas las áreas aporten ideas, experiencias e 

información. Los colaboradores de la empresa han comprendido que 

el diagnóstico correcto de la organización depende, en gran medida, 

de la evaluación de los recursos con que se cuentan, ya que influye 

directamente en el diseño de las decisiones estratégicas que se 

tomarán y se pondrán en marcha de manera eficiente. 

Figura N°13: Cadena de Valor 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla N°29: Matriz de Evaluación de Factores Internos (MEFI) 

 

Factores determinantes de éxito Peso Valor Ponderación 

Fortalezas       

1 
Dirigido al cliente final a través de tiendas 

especializadas. 0.22 4 0.88 

2 

 Producto gourmet con marca blanca, lo 

cual permite la venta a diversas cadenas 

especializadas. 0.06 4 0.24 

3 

Producto con marca propia en segunda 

etapa que brinda nuevas presentaciones en 

base a mezcla de productos sanos y 

nutritivos adicionales a la quinua. 0.06 4 0.24 

4 

Producción tercerizados, que reduce 

costos de producción (maquinaria, 

personal, entre otros.). 0.04 4 0.16 

Debilidades 

   1 Escasos recursos financieros  0.15 2 0.3 

2  Nueva empresa en el mercado 0.15 2 0.3 

3 
Experiencia básica de los socios en agro 

exportación 0.12 2 0.24 

4 
 Poco conocimiento masivo de la quinua y 

sus propiedades en UE. 0.2 2 0.4 

  

1 
 

2.76 

Fuente: Elaboración propia 

 

Análisis de la matriz EFI 

Cuando el resultado ponderado es muy inferior a 2.5 caracterizan a 

organizaciones que son débiles en los factores internos. Así como los 

resultados muy por encima del promedio (2.5) significan una posición 

interna de fuerza. En nuestro caso el valor ponderado de las fortalezas 

es de 1.52, mientras que el total ponderado de las debilidades es de 

1.24.  

 

8.2.2. Análisis del Entorno 

 

La tendencia por el consumo de QUINUA, es evidente ya que existe 

una clara tendencia en los últimos años por el consumo de productos 

naturales, orgánicos, de alto valor nutritivo y bueno para el cuidado 

personal y de la salud, porque el siglo XXII, sin lugar a duda, será el 

siglo de los productos naturales y orgánicos. Por el creciente interés 

mundial por la salud, el cual tiene que ver con la salud y la nutrición, 

factores cada vez más importantes para la población de mayor poder 

adquisitivo de los países desarrollados. Entre los productos 
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nutracéuticos (alimentos de gran capacidad nutritiva), se encuentra la 

QUINUA. Los granos andinos que podrían ser explotados en la Sierra. 

Los factores políticos, factores legales, factores ambientales, factores 

económicos, factores sociales y demográficos son favorables, ya este 

cultivo se viene impulsando desde los gobiernos provinciales 

mediante la promoción de la cadena productiva de la QUINUA, 

locales que vienen brindando asistencia técnica a cada productor e 

instituciones privadas que viene brindando asistencia técnica y 

articulación comercial. 

 

En cuanto al impacto ambiental del cultivo de QUINUA es positivo, 

su producción es con insumos orgánicos y el cultivo en si es un 

mejorador de los suelos. 

 

Cuenta con barreras de entrada como: 

 No cuentan con recursos económicos para incrementar la 

inversión en la producción y realizar la exportación directa de la 

QUINUA. 

 El volumen de producción de QUINUA no abastece la demanda 

de las empresas exportadoras. 

 Limitado acceso a los canales de distribución. 

 No cumplen con los Requisitos para exportar y Especificaciones 

técnicas del producto 

 

Análisis PEST 

El análisis será detallado en el Anexo Nº7 
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Tabla N°30: Matriz de Evaluación de Factores Externos (MEFE) 

Factores determinantes de éxito Peso Valor Ponderación 

Oportunidades       

1 Demanda creciente especialmente UE 0.18 4 0.72 

2 

 Incremento del rendimiento promedio del cultivo de 

quinua por ha. en ciertas zonas del país. 0.09 4 0.36 

3 

 Mayor promoción del cultivo de quinua por parte del 

Ministerio de Agricultura. 0.03 3 0.09 

4 Año internacional de la quinua por la ONU 0.02 3 0.06 

5 Tratado de Libre Comercio con UE 0.07 4 0.28 

Amenazas 

   1 Influencia condiciones climáticas 0.2 2 0.4 

2 Precariedad técnica en los productores 0.1 2 0.2 

3 

Cadena productiva atomizada y falta de organización 

en la recogida 0.09 3 0.27 

4 Intromisión gobiernos regionales 0.05 2 0.1 

5 Nuevas empresas competidoras 0.07 3 0.21 

6 Producción comprometida 0.1 2 0.2 

  

1 
 

2.89 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

8.2.3. Análisis de la Matriz EFE 

A través de esta matriz se hace una evaluación de los factores externos 

y se calcula el resultado a través de las oportunidades y de las 

amenazas del entorno.  

El valor promedio ponderado se considera 2.5. En nuestro caso es de 

2.89, y el valor ponderado de las oportunidades es de 1.52 mientras 

que el valor ponderado de las debilidades es de 1.38 
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8.2.4. Análisis DAFO 

 

ANALISIS DAFO 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

1 
Dirigido al cliente final a través de tiendas 

especializadas. 
1  Nueva empresa en el mercado 

2 
 Producto gourmet con marca blanca, lo cual permite 

la venta a diversas cadenas especializadas. 
2 

Experiencia básica de los socios en agro 

exportación 

3 

Producto con marca propia en segunda etapa que 

brinda nuevas presentaciones en base a mezcla de 

productos sanos y nutritivos adicionales a la quinua. 
3 

 Poco conocimiento masivo de la quinua y sus 

propiedades en UE. 

4 
Producción tercerizados, que reduce costos de 

producción (maquinaria, personal, entre otros.). 
4 

  

5   5   

OPORTUNIDADES 

1 
Demanda creciente del producto en el mundo y en UE 

especialmente. 
  

 

2 
 Incremento del rendimiento promedio del cultivo de 

quinua por ha. en ciertas zonas del país. 

F1O1: Enfocar la propuesta de valor al sector de clase 

Alta y Media, que cuidan sus gastos y al elegir un 

producto se fijan en el precio. 

D1O1O2: Tomar como ventaja competitiva ser una 

marca blanca con contratos con minoristas y 

productores para fortalecer el negocio. 

3 
 Mayor promoción del cultivo de quinua por parte del 

Ministerio de Agricultura. 

F1F3O5O4: Plantear la posibilidad de expandirse 

internacionalmente. 

D3 O4 O5 :(marketing relacional) a través del 

internet y aplicaciones para Smartphone. 

4 

Promoción internacional de la quinua a través de la 

declaración del Año Internacional de la Quinua por la 

ONU. 

F1F4O2O6: Poner un gran esfuerzo en fortalecer las 

relaciones con los distribuidores para mantenerlas de 

buena manera a largo plazo. 
 

5 
Tratado de Libre Comercio firmado con la UE en el año 

2013 lo cual permite el ingreso de la quinua sin aranceles. 

F3F7O2O4: Iniciar relaciones con nuevos distribuidores 

reconocidos.  
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6 
Tendencia en aumento por el consumo de comida 

nutritiva en los UE.    

7 
Nuevos estudios que demuestran a factibilidad de 

producción de quinua en la costa del Perú. 
  

  

AMENAZAS 

1 
Influencia de condiciones climáticas desfavorables para la 

producción. 
  

  

2 

 Falta de asistencia técnica a los productores que les 

permita hacer frente a las enfermedades propias del 

cultivo. 

F3F4A6: Plantear la posibilidad de desarrollar un 

producto más saludable que el de la competencia. 

D1A1A3: Aumentar el financiamiento de la 

producción de la Quinua para el incremento de la 

exportación internacional 

3 

 La cadena productiva de la quinua peruana es incipiente, 

atomizada por la parte de los productores y compleja por 

la alta intermediación. Falta de organización en las etapas 

de acopio. 

F1F2F3F6A3A4: Fortalecer la imagen y replantearse la 

estrategia contable y comercial para ser sostenibles en el 

tiempo. 

D4A1 Minimizar los costos de publicidad mediante 

el marketing a través de la web. 

4 
 Intromisión de los gobiernos regionales que generan 

especulación en el precio de la quinua. 

F3F4A2A3: Fortalecer sus ventajas competitivas de 

costos bajos y precios bajos para garantizar un 

posicionamiento a futuro. 

  

5 
Productores de quinua que tienen comprometida su 

producción con grandes exportadores. 
  

  

6 
Entrada de nuevos participantes (nuevas compañías 

exportadoras). 
  

  

 

 

Fuente: Elaboración propia
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8.2.5. Matriz de Perfil Competitivo 

 

Tabla N°31: Matriz MPC 

 

Fuente: Elaboración propia 

La Matriz del Perfil Competitivo cuenta con 7 factores clave 

de éxitos.  Las cifras presentadas en la Evaluación por cada 

competidor es una medida relativa entre ellos. Se puede apreciar que 

el sector de Quinua en el Perú presenta debilidades en cuanto de la 

organización y tamaño de la cadena, costos de producción, transporte 

y comercialización y finalmente Financiamiento. 

 

8.3 Matriz MCPE 

Esta matriz permite determinar el atractivo relativo de las estrategias 

viables. Las entradas para esta matriz son el resultado de las etapas 1 y 2. Su 

importancia radica en la evaluación objetiva que hace de las estrategias 

obtenidas hasta el momento. La columna izquierda de la matriz incluye la 

información de las oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas, 

mientras que en la parte superior se encuentran las estrategias que se 

seleccionaron de las matrices FODA, MEFE, MEFI. PEYEA, MPC. 

 

Los pesos obtenidos, en esta matriz, para la Exportación de la quinua 

tienen un promedio mayor a cinco en las cinco estrategias elegidas y no se 

observa mucha dispersión entre ellas. La estrategia que presenta un puntaje 

mayor es la de penetración en el mercado, que obtuvo 5.65 puntos; por otro 

lado, la estrategia de menor puntaje es la de alianza estratégica, que 

consiguió 5.59 puntos. Es así que podemos concluir que todas son 

  

KinwaExport 

Perú COMPETIDOR 1 COMPETIDOR 2 

Factores Críticos 

para el Éxito 
Peso 

Califica

ción  

Calificación 

Ponderada 

Califica

ción  

Calificación 

Ponderada 

Calific

ación  

Calificación 

Ponderada 

Participación en el 

mercado 0.1 5 0.5 8 0.8 6 0.6 

Competitividad de 

Precios 0.1 7 0.7 7 0.7 5 0.5 

Posición Financiera 0.1 5 0.5 8 0.8 8 0.8 

Calidad del Producto 0.2 9 1.8 9 1.8 7 1.4 

Lealtad del cliente 0.2 8 1.6 7 1.4 6 1.2 

Cualificación del 

personal 0.2 9 1.8 8 1.6 5 1 

Preferencias 

Arancelarias 0.1 5 0.5 5 0.5 4 0.4 

TOTAL 0.9   7.4 52 7.6 41 5.9 
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aceptablemente atractivas para este sector. Sin embargo, son tres las que 

obtuvieron el mayor puntaje: penetración de mercados, para incrementar la 

producción de quinua orgánica, en especial en el mercado europeo; 

desarrollo de nuevos productos, en los cuales se debería agregar valor como 

hojuelas, pipocas, harina, barras energéticas; y, finalmente, integración 

vertical, mediante alianzas estratégicas, e integración horizontal de los 

eslabones de la cadena y de los organismos involucrados dentro del sector 

para poder enfrentar la demanda creciente. Si bien es cierto que estas 

estrategias son bastante atractivas, no dejan de lado las demás. 
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Tabla N°32: Matriz Cuantitativa de Planteamiento Estratégica 

  

Penetración en 

el Mercado  

Desarrollo de 

Productos 

Integración 

Vertical  

Alianza 

Estratégica 

Integración 

Horizontal 

Participación en el 

mercado interno y 

externo para 

incrementar la 

producción de 

quinua orgánica 

Desarrollo de 

nuevos 

productos con 

mayor valor 

como barras 

energéticas 

Integración 

vertical entre 

empresas 

privadas y 

productores 

Alianzas 

estratégicas con 

instituciones 

públicas y 

privadas 

Integración 

horizontal para 

aprovechar la 

creciente 

demanda externa 

Factores Clave Peso PA PTA PA PTA PA PTA PA PTA PA PTA 

Oportunidades                       

1 Demanda creciente especialmente UE 0.18 4 0.72 4 0.72 3 0.54 4 0.72 4 0.72 

2 

 Incremento del rendimiento promedio 

del cultivo de quinua por ha. en ciertas 

zonas del país. 0.09 4 0.36 3 0.27 4 0.36 3 0.27 4 0.36 

3 

 Mayor promoción del cultivo de 

quinua por parte del Ministerio de 

Agricultura. 0.03 3 0.09 3 0.09 4 0.12 3 0.09 3 0.09 

4 

Año internacional de la quinua por la 

ONU 0.02 3 0.06 2 0.04 2 0.04 3 0.06 3 0.06 

5 Tratado de Libre Comercio con UE 0.07 4 0.28 4 0.28 3 0.21 4 0.28 3 0.21 

Amenazas                       

1 Influencia condiciones climáticas 0.2 2 0.4 4 0.8 3 0.6 2 0.4 2 0.4 

2 Precariedad técnica en los productores 0.1 2 0.2 2 0.2 2 0.2 3 0.3 3 0.3 

3 

Cadena productiva atomizada y falta 

de organización en la recogida 0.09 3 0.27 3 0.27 3 0.27 4 0.36 2 0.18 

4 Intromisión gobiernos regionales 0.05 2 0.1 2 0.1 2 0.1 2 0.1 1 0.05 

5 Nuevas empresas competidoras 0.07 3 0.21 1 0.07 3 0.21 3 0.21 2 0.14 

6 Producción comprometida 0.1 2 0.2 2 0.2 2 0.2 1 0.1 2 0.2 

Fortalezas                       

1 
Dirigido al cliente final a través de 

tiendas especializadas. 0.22 4 0.88 4 0.88 3 0.66 3 0.66 3 0.66 

2 

 Producto gourmet con marca blanca, 

lo cual permite la venta a diversas 

cadenas especializadas. 0.06 4 0.24 3 0.18 4 0.24 4 0.24 4 0.24 

3 

Producto con marca propia en segunda 

etapa que brinda nuevas presentaciones 

en base a mezcla de productos sanos y 

nutritivos adicionales a la quinua. 0.06 4 0.24 3 0.18 3 0.18 4 0.24 3 0.18 

4 

Producción tercerizados, que reduce 

costos de producción (maquinaria, 

personal, entre otros.). 0.04 4 0.16 2 0.08 2 0.08 3 0.12 3 0.12 

Debilidades                       
1 Escasos recursos financieros  0.15 2 0.3 2 0.3 3 0.45 1 0.15 3 0.45 
2  Nueva empresa en el mercado 0.15 2 0.3 1 0.15 3 0.45 3 0.45 2 0.3 

3 
Experiencia básica de los socios en 

agro exportación 0.12 2 0.24 3 0.36 2 0.24 2 0.24   0 

4 
 Poco conocimiento masivo de la 

quinua y sus propiedades en UE. 0.2 2 0.4 2 0.4 1 0.2 3 0.6 2 0.4 

  
2 

 
5.65 

 
5.57 

 
5.4 

 
5.59 

 
5.06 

 

Fuente: Elaboración propia 
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8.3.1 Estrategias Corporativas 

8.3.1.1 Estrategia de Crecimiento 

- Penetración en el Mercado: Participación en el mercado 

interno y externo para incrementar la producción de quinua 

orgánica 

- Integración Vertical: Integración vertical entre empresas 

privadas y productores, Facilitar inversión en activos 

especializados y Protección de la calidad del producto. 

- Integración Horizontal: Integración horizontal para 

aprovechar la creciente demanda externa. 

8.3.1.2 Estrategias Competitivas 

- Desarrollo de Producto:  

o Desarrollo de nuevos productos con mayor valor como 

barras 

o Energéticas 

o Adquisición y Restauración 

o Economía de Alcance  

- Alianza Estratégica : Alianzas estratégicas con instituciones 

públicas y privadas 

8.4 Implantación de la Estrategia 

Matriz PEYEA (Posición estratégica y evaluación de la acción)  

En esta matriz el eje de las X refleja las dimensiones internas (fuerza 

financiera y ventaja competitiva) y el eje de las Y refleja las dimensiones 

externas (estabilidad ambiente y fuerza de la industria). 
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Tabla N°33: Matriz PEYEA 

 

 
 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

VALOR CANT

Lo peor lo mejor

POSICION ESTRATEGICA INTERNA 1 2 3 4 5 6

Fuerza financiera FF Eje Y

Liquidez X 9

Riesgo del negocio X 3

Rentabilidad X 4

Capital de trabajo X 5

PROMEDIO 5.25

-6 -5 -4 -3 -2 -1

Ventaja competitiva( VC) Eje X

Calidad producto X -2

Marca blanca X -2

Distribucion X -3

Costes competitivos X -4

PROMEDIO -2.75

POSICION ESTRATEGICA EXTERNA -6 -5 -4 -3 -2 -1

Estabilidad ambiente (EA) Eje Y

Condiciones climaticas X -5

Tratado libre comercio UE X -1

Demanda  creciente UE X -2

Cadena productiva atomizada X -3

PROMEDIO -2.75

Fuerza de la industria (FI) Eje X 1 2 3 4 5 6

Nuevas empresas competidoras X 3

Produccion comprometida X 2

 Mayor promoción del cultivo de quinua

 por parte del Ministerio de Agricultura. X 4

 Incremento del rendimiento promedio del 

cultivo de quinua por ha. en ciertas zonas del 

país. X 4

PROMEDIO 3.25

EJE X: = VC + FI 0.5

EJE Y:= FF+EA 2.5
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  Fuente: Elaboración propia 

 

Según la matriz PEYEA nuestra posición en el cuadrante superior 

derechoindica una estrategia agresiva. Usar las fuerzas internas para 

aprovecharlas oportunidades externas, superar debilidades internas y evitar 

amenazas externas. En línea con esta estrategia, la empresa podrá hacer una 

penetración y desarrollo del mercado y del producto.  

8.4.1 Responsables de la Implantación de Estrategia 

Los responsables de la implantación de la estrategia serán los 

siguientes:  

 Asesor empresarial,  Gerente General, Gerente de Finanzas, 

Gerente de Marketing, Gerente de Logística , Gerente de 

Recursos Humanos, Gerente de Operaciones y el Gerente de 

Contabilidad. 
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8.4.2 Cronograma de Acciones 

 

 

Tabla N°34: Cronograma de acciones 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

ESTRATEGIA MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12

Enfocar la propuesta de valor al sector de clase Alta y 

Media, que cuidan sus gastos y al elegir un producto se fijan 

en el precio.

Plantear la posibilidad de expandirse internacionalmente.

Poner un gran esfuerzo en fortalecer las relaciones con los 

distribuidores para mantenerlas de buena manera a largo 

plazo.

Iniciar  relaciones  con nuevos distribuidores reconocidos.

Plantear la posibilidad de desarrollar un producto más 

saludable que el de la competencia.

Fortalecer la imagen y replantearse la estrategia contable y 

comercial para ser sostenibles en el tiempo.

Fortalecer sus ventajas competitivas de costos bajos y 

precios bajos para garantizar un posicionamiento a futuro.

Tomar como ventaja competitiva ser una marca blanca con 

contratos con minoristas y productores para fortalecer el 

negocio.

(marketing relacional) a través del internet y aplicaciones para 

Smartphone..

Aumentar el financiamiento de la producción de la Quinua 

para el incremento de la exportación internacional

Minimizar los costos de publicidad mediante el marketing a 

través de la web .
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9. PLAN DE CONTINGENCIAS 

El presente plan contendrá un análisis de escenarios posibles de afectación a 

la operación de los procesos de KinwaExport S.A.C., la medición del impacto de 

los riesgos identificados y la identificación de las medidas de mitigación y/o 

tratamiento de estos. 

9.1 Análisis de Escenarios 

La gestión de riesgos es una práctica que cada vez más empresas (más allá 

de la exigencia regulatoria para los bancos, empresas de seguros y 

administradoras de fondos privados de pensiones) ponen en práctica, dado que 

desde un punto de vista práctico, tomar decisiones conscientes y conociendo los 

riesgos a los que se encuentran expuestos, ayuda a no tomar las cosas a la ligera 

y poner foco en minimizar al máximo las amenazas existentes. Los riesgos 

siempre existirán, mas es importante identificarlos y minimizarlos para evitar 

pérdidas. 

Por otro lado, la gestión de la continuidad del negocio ayuda a las empresas 

a crear planes y previsiones ante escenarios de desastres y contingencias. A 

continuación, se analizarán en primer lugar los posibles escenarios de riesgo a 

los que KinwaExport S.A.C. se encuentra expuesto por la naturaleza del 

negocio. 

9.1.1 Criterios para el Análisis de Escenarios 

A efectos de la evaluación de riesgos del proceso operativo de 

KinwaExport S.A.C, se considerará la matriz de impacto de la tabla N°35 

con la cual se medirá la exposición de los riesgos identificados 

posteriormente.  

Tabla N°35: Matriz de Impacto 

 

  

Fuente: Elaboración propia 

 

 

  OCURRENCIA 

  1 Vez/3 años 1 Vez/año 2 Veces/año 12 Veces/año 

S
E

V
E

R
ID

A
D

 Paraliza la Operación MEDIO ALTO ALTO ALTO 

Afectación Relevante MEDIO MEDIO ALTO ALTO 

Afectación Leve BAJO BAJO MEDIO ALTO 

Sin Afectación BAJO BAJO BAJO BAJO 
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Los factores de severidad y ocurrencia, se detallan a continuación: 

Severidad: 

 Paraliza la operación: de materializarse el riesgo, se verá afectada la 

normal consecución del proceso en su totalidad, imposibilitando la 

continuidad del negocio. 

 Afectación relevante: impacta de manera significativa a la operación; 

sin embargo, existen métodos alternos que pueden salvaguardar la 

continuidad del negocio. 

 Afecta levemente: no existe una afectación grave en la operación. 

 Sin afectación: no afecta en lo absoluto al proceso. 

Ocurrencia: 

 1 vez cada 3 años: el riesgo es materializado al menos 1 vez durante 

un periodo de 3 años. 

 1 vez cada año: el riesgo es materializado al menos 1 vez durante un 

periodo de 1 año (ocurrencia anual). 

 2 veces cada año: el riesgo es materializado de manera semestral (2 

veces durante un periodo de 1 año). 

 12 veces cada año: el riesgo es materializado de manera mensual (12 

veces durante un periodo de 1 año). 

9.1.2 Matriz de Identificación de Riesgos 

En la tabla N°36 se mostrarán los escenarios de riesgo identificados 

para el proceso operativo de KinwaExport S.A.C. 
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Tabla N°36: Matriz de Identificación y Evaluación de Riesgos 

 

EVALUACIÓN DE RIESGOS 

ESCENARIO DEL RIESGO MEDICIÓN DE IMPACTO 

Causa Evento Efecto Severidad Ocurrencia Criticidad 

Mal estibaje y/o mal 

embalaje de la 

mercancía. 

Rotura de bolsas de quinua 

en el transporte/ Filtración 

de granos de quinua / 

Pérdida total del producto. 

Reducción de stock y 

pérdida económica. 

Afectación 

Relevante 

1 Vez/ 3 

años 
MEDIO 

Robo de bolsas de 

quinua en el transporte. 
Pérdida del producto. 

Reducción de stock y 

pérdida económica. 

Afectación 

Relevante 

1 Vez/ 3 

años 
MEDIO 

Falla en maquinaria de 

envasado de quinua. 

Entrega de producto con 

retraso / Entrega de 

producto parcial / No 

entrega del producto. 

Pérdida de relaciones 

contractuales con 

clientes. 

Paraliza la 

Operación 
1 Vez/año ALTO 

Ocurrencia de eventos 

externos (huelgas, 

terrorismo, guerra, entre 

otros) durante transporte. 

Entrega de producto con 

retraso / Entrega de 

producto parcial / No 

entrega del producto. 

Acuerdos 

extracontractuales. 

Afectación 

Relevante 

1 Vez/3 

años 
MEDIO 

Retrasos en pagos de 

aranceles e impuestos u 

olvido documentario 

Retraso de entrega del 

producto. 
Insatisfacción del cliente. 

Afectación 

leve 

1 Vez/ 3 

años 
BAJO 

Entrada de nuevos 

competidores. 

Reducción de cuota de 

mercado. 
Pérdida de clientes. 

Afectación 

Relevante 
1 Vez/año MEDIO 

Insolvencia de los 

clientes. 

Incumplimiento en el pago 

por parte del cliente. 
Pérdida económica. 

Afectación 

Relevante 

1 Vez/3 

años 
MEDIO 

Ocurrencia de siniestros 

(incendio, hundimiento, 

choque, etc) en el medio 

de transporte. 

Pérdida parcial o total d la 

mercancía. 

Pérdida económica / 

Pérdida de relaciones 

contractuales con 

clientes. 

Paraliza la 

Operación 
1 Vez/año ALTO 

Fuente: Elaboración propia 

 

9.2 Consecuencias derivadas de los Riesgos 

Las consecuencias que derivan de cada escenario se muestran dentro de 

la Matriz de Identificación y Evaluación de Riesgos, en la columna 

“Efecto”. Estas consecuencias y/o impactos serán detallados y ampliados a 

continuación en orden de criticidad (de Alto a Bajo). 

 

Riegos Altos: 

- Es considerado como riesgo alto la pérdida de relaciones contractuales 

por causa de una falla en la maquinaria de envasado de la quinua a 

exportar con una probabilidad de ocurrencia de 1 vez al año. Lo 

consideramos como tal ya que una falla de este tipo puede paralizar 

nuestra producción y con ello no se lograría efectuar las entregas a 

nuestros clientes, incumpliendo con los contratos establecidos. Esto 
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afecta directamente a la imagen reputacional de la empresa y puede 

generar que la empresa tenga gran cantidad de pérdidas. 

- Pérdida económica y/ o pérdida de relaciones contractuales con clientes 

por causa de la ocurrencia de un siniestro (incendio, hundimiento, 

choque, etc) en el medio de transporte con una probabilidad de 

ocurrencia de 1 vez al año, lo hemos catalogado como tal ya que se 

generaría perdidas completas de nuestra mercancía y además de ello, no 

cumpliríamos con los tiempos establecidos para las entregas de nuestros 

clientes. 

Riesgos Medios: 

- Es considerado como riesgo medio a la reducción de stock + pérdida 

económica por causa del mal estibaje y/o mal embalaje de la mercancía 

o por el robo de esta con una probabilidad de ocurrencia de 1 ves cada 

tres años ya que se considera un evento que no debe ocurrir con mucha 

periodicidad ya que el medio de transporte tiene las medidas de 

seguridad contra robo y además las personas encargadas del embalaje y 

estibaje son expertos en el campo. 

- La pérdida económica causada por la insolvencia del cliente con una 

periodicidad de 1 vez cada tres años es catalogada como media ya que la 

pérdida económica es recuperable con la mercancía que se embargaría o 

con una posterior denuncia por infracción del contrato. Además, 

hablamos de un riesgo medio ya que KinwaExport S.A.C. trabajará con 

clientes a los que se concerté una reunión y se valide que se trate de una 

empresa seria y con un lugar físico al cual recurrir en este caso posible 

de impase. 

- Los acuerdos extracontractuales que se deberían generar con los clientes 

a raíz de eventos externos como huelgas, terrorismo o guerras durante el 

transporte ha sido catalogado como un riesgo medio (afectación 

relevante con una probabilidad de ocurrencia de una vez cada tres años), 

dado que es poco probable que se materialice; sin embargo, el impacto 

que puede tener esta consecuencia en la empresa sería elevado debido a 

que se requerirá una negociación excepcional con el cliente para poder 

subsanar la falta. 

- La pérdida de clientes debido a la entrada de nuevos competidores 

significa una afectación relevante para la empresa debido a que, en un 

mercado competitivo, se tienen que tomar nuevas estrategias de 

diferenciación o de reducción de costos, que pueden impactar con el 

margen de utilidad de la empresa. La reducción de la cuota de mercado 

puede también significar un impacto negativo en la solvencia de la 

empresa si es que no se captan nuevos clientes. 
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Riesgos Bajos: 

- La insatisfacción del cliente, provocada por retrasos en el pago de aranceles 

o impuestos o también por olvido de documentos al momento del transporte 

ha sido considerado como un riesgo bajo, con una afectación leve a la 

empresa y con una probabilidad de ocurrencia de una vez cada tres años. 

Esta consecuencia ha sido catalogada como riesgo bajo dado que, si bien es 

cierto, genera una pérdida de la confianza del cliente en la entrega, es muy 

poco probable que las Gerencias correspondientes incurran en un olvido de 

la documentación o en una omisión al pago de aranceles o impuestos, por 

ser este una de las funciones principales para la exportación del producto. 

9.3 Identificación de Medidas a Adoptar 

Las medidas que se adoptarán en una situación de contingencia serán 

mapeadas a continuación, detallando los responsables de cada plan de 

acción. 

 Ante una posible paralización de maquinaria 

Poseer el contacto de tres (03) proveedores que manejen la operativa de 

envasado similar a la de KinwaExport S.A.C. y procesar la mayor cantidad de 

stock del día o durante el periodo de reparación de la maquinaria. 

 Ante el mal estibaje, robo, ocurrencia de eventos externos o siniestros en el 

medio de transporte 

Se adquirirá un seguro de transporte, que cubra todos los riesgos ocasionados 

por la exportación de un producto durante el envío. El trato será con una 

corredora de seguros que asesorará a KinwaExport S.A.C. en la adquisición de 

las coberturas más convenientes para no incurrir en pérdidas mayores. 

 Pérdida de clientes por entrada de nuevos competidores 

Se reducirá el margen de ganancia con la finalidad de reducir el precio del 

producto y poder lograr una diferenciación en costos, de cara a poder recuperar 

la cuota de mercado. 

 Insolvencia 

La empresa tomará como principal medio de pago la Carta de Crédito ó Crédito 

Documentario, que es uno de los medios más seguros dado que se asegura que el 

importador obtenga el producto y que el exportador reciba el pago de manera 

oportuna, sin retrasos y previa conformidad de la recepción.  
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10. CONCLUSIONES 

 

- La creciente demanda por consumir productos cada vez más orgánicos, el 

conocimiento de la propiedades y características de la quinua por los 

consumidores, los costos bajos de aranceles por el tratado de libre comercio 

con la Unión Europea, ser el país de mayor exportación de quinua en 

Latinoamérica (Perú), son puntos estratégicos que se tomaron en cuenta para 

la creación de la empresa, la cual de manera formal y responsable será 

competitiva en el mercado. 

 

- La Viabilidad de proyecto a corto plazo dependerá de una 

correctaelaboración estrategia de comunicación y posicionamiento 

(determinar y evaluar el costo de la campaña de introducción), ya que el 

aprovisionamiento de la materia prima (comunidades productoras de quinua 

en la zona de puno como proveedores directos), la ubicación geográfica de 

la planta de procesamiento y la tecnología en el proceso de envasado son las 

fortalezas con las que cuenta la empresa. 

 

- La industrialización del producto en todas las presentaciones posibles, ya 

sea para consumo directo o para uso como insumo, tendrá un valor 

importante si las pretensiones de la empresa es abarcar no solo un nicho de 

negocio (hoy identificados inicialmente como supermercados y tiendas 

especializadas).  

 

- El plan de negocio desarrollado determina la viabilidad de realizar la 

exportación de quinua orgánica a España. El primer año se estima exportar 

332 tn, y se espera alcanzar el quinto año 372 tn, es decir un incremento del 

5% y un 2% en el precio, partiendo de una base de € 3.75 y  € 4.06 en el 

quinto año. 

 

- Las funciones de cada cargo desarrollado han sido documentadas y se 

encuentran clarificadas para que exista una correcta segregación de 

funciones. Asimismo el horario laboral se encuentra estipulado y será regido 

bajo un Reglamento Interno de Trabajo que se desarrollará a posterioridad. 
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Anexo N°1: Curriculum Vitae’s de promotores del proyecto 

 

RODRIGO PAJARES ZUZUNAGA 
 

Dirección: Av. Géminis 373 – San Borja – Lima 

Contacto: 956257577 / 6591071/rpajares21@gmail.com 

DNI: 76340944 

Fecha de Nacimiento: 21 / 04 / 1995 

Estado Civil: Soltero 

 

EXTRACTO 

Bachiller de la carrera de Ingeniería de Gestión Empresarial de la Universidad Peruana 

de Ciencias Aplicadas (UPC) y candidato a MBA por la Escuela de Negocios EOBS y 

la Universidad Rey Juan Carlos. Responsable, versátil, dinámico y con iniciativa. Me 

gustan los retos y alcanzar las metas propuestas de manera eficiente posible. Interés en 

las áreas comerciales, de gestión y operaciones. 

 

EXPERIENCIA LABORAL 

 
Pacífico Seguros Cía. de Seguros y Reaseguros, Lima, Perú 

Analista de Riesgo Operacional, Enero 2017 – Actualidad 

 

Logros:  

 Ahorro de 20% de tiempo en elaboración de informes periódicos para Comité Integral de Riesgos a través 

de tablas dinámicas y plantillas.  

 Simplificación de base de datos de eventos de pérdida para agilizar registro. 

Funciones: 

 Identificación y medición de riesgos operacionales ante lanzamiento de productos y cambios del negocio. 

 Elaboración de presentaciones de evaluaciones de riesgo y exposición a gerencias. 

 Seguimiento y control de indicadores de riesgo operacional. 

 Elaboración de informes y presentaciones para Comité Integral de Riesgos y SBS. 

 Manejo de base de datos de eventos de pérdida. 

 

Pacífico Seguros Cía. de Seguros y Reaseguros, Lima, Perú 

Practicante de Riesgo Operacional, Agosto 2015 – Diciembre 2016 

 

Logros:  

 Mejora de plantilla de registro de notas de indicadores, facilitando cálculo de notas. 

Funciones: 

 Elaboración de indicadores de riesgo operacional. 

 Apoyo en evaluaciones de riesgos por cambios del negocio. 

 Registro de eventos de pérdida por riesgo operacional en base de datos. 

 Documentación de incidentes operacionales para identificación de mejoras. 

 Seguimiento de planes de acción derivados de evaluaciones de riesgo. 

 

COMData Solutions, Lima, Perú 

Practicante de Administración, Octubre 2014 – Julio 2015 

 

Logros:  

 Reducción de 15% del gasto de materiales por búsqueda de nuevos proveedores. 

 Diseño y despliegue de procedimientos administrativos aprobados por la gerencia. 

Funciones: 

 Gestión de compras/adquisiciones y negociación con proveedores para ajuste de precios. 

 Control y reportes de ingresos y gastos mensuales. Exposición de resultados a la gerencia. 

 Cobros, pagos y administración de cuentas bancarias. 

 Emisión y administración de facturas, cheques y letras de cambio. 

 Administración de personal y pago de planilla a través de Telecrédito BCP. 
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ESTUDIOS 

 
Universidad Rey Juan Carlos / Escuela de Negocios EOBS, Madrid, España 

MBA Propio – Máster en Alta Dirección Empresarial, 2018 – 2019 (Modalidad Online)  

 

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas UPC, Lima, Perú 

Bachiller en Ingeniería de Gestión Empresarial, 2012 – 2016 (Décimo Superior) 

 

Institución Educativa PNP Alcides Vigo Hurtado, Lima, Perú 

Primaria / Secundaria, 2001 – 2011 (Décimo Superior) 

 

CURSOS Y SEMINARIOS 

 
Pacífico Seguros Cía. de Seguros y Reaseguros, Lima, Perú 

 Programa de Gestión en Seguros – ESAN, Febrero 2018 – Diciembre 2018 (128 horas) 

 Escuela de Seguros para Colaboradores, Marzo 2017 – Julio 2017 (66 horas) 

 

Asociación Peruana de Empresas de Seguros APESEG, Lima, Perú 

 VIII Seminario Internacional Gestión del Riesgo de Lavado de Activos y Financiamiento 

 del Terrorismo en el Sector Seguros, Noviembre 2016 

 

 

REFERENCIAS LABORALES 
 

Pacífico Seguros Cía. de Seguros y Reaseguros: 

 Omar González Copello – Gerente Adjunto de Riesgo Operacional y Continuidad (989284856) 
 

COMData Solutions: 

 Giovana Valdivieso Contreras – Jefe de Administración (940389018) 

 

HERRAMIENTAS 

Microsoft Office 

SPSS 

SQL 

SAP ERP 

 

IDIOMAS 

Inglés 

 Español 
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Eddy Chura 

DNI N°. 41605211, CIP N°. 100903 

Calle General Borgoño 264, Miraflores, 15074 

RPC 980800378, RPM #999191977 

echura@vialcons.com 

 

Resumen 

Representante legal de Vialcons S.A.C., con experiencia en trabajos de ingeniería para 

gerencia de conservación y operaciones de Provias Nacional, lideró equipo pionero de 

ingenieros en elaboración de programas de gestión vial en Perú y con experiencia en 

Plan Copesco Nacional en evaluación de estudios definitivos de obras de infraestructura 

de turismo. 

Formación académica 

 Master Universitario en Alta Dirección Empresarial en la Universidad Rey Juan 

Carlos, mediante European Open Business School. Madrid, 2018. (Actual) 

 Gerencia de Proyectos en BS Grupo. Lima, 2012. 

 Maestría en Ciencias con Mención en Ingeniería de Transportes, en la 

Universidad Nacional de Ingeniería. Lima, 2010. 

 Ingeniería Civil, en la Universidad Nacional del Altiplano. Puno, 2006. 

Experiencia profesional 

 Representante legal de VIALCONS desde 2015 hasta la actualidad. 

o Elaboración del Plan de Conservación y Relevamiento de Información del 

Servicio de Gestión, Mejoramiento y Conservación Vial por Niveles de 

Servicio del Corredor Vial: “Casma - Huaraz - Huari - Huacaybamba - Jirca - 

Tingo Maria - Monzon - Emp. PE -  8 (Tingo Maria)” 

o Elaboración del Plan de Conservación y Relevamiento de Información del 

Servicio de Gestión, Mejoramiento y Conservación Vial por Niveles de 

Servicio del Corredor Vial: “Emp. PE-34B (Rosario) - Carlos Gutierrez - 

Crucero - Quiscupunco - Oriental - Ananea - Cojata - Vilque Chico - Emp. 

PE-34 (coasia)”  

o Elaboración del Estudio Hidráulico e Hidrológico del  Servicio de Gestión, 

Mejoramiento y Conservación Vial por Niveles de Servicio del Corredor Vial: 

Emp. PE-3N (La Cima)  -  Conocancha - Emp. PE-22 (Chinchan). 

o Elaboración de Evaluación del Pavimento para el “Estudio de Mantenimiento 

Periódico de la Carretera dv. Kishuara - Puente Sahuinto Carretera 
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Longitudinal de la Sierra, Tramo 4. 

o Elaboración de Plan de Conservación de Obras de Drenaje Vial para el 

Servicio de Gestión y Conservación Vial por Niveles de Servicio del Corredor 

Vial: Emp. PE-1S (Chincha) - Armas - Plazapata y Puente los Maestros - los 

Molinos - Huaytará.  

 Supervisor de cargas especiales en PROVIAS Nacional - Zonal Lima, 2016 - 

2017. 

 Docente universitario, en la Universidad Católica Sedes Sapientiae, Facultad de 

Ingeniería, 2015. 

 Jefe de proyectos en Gobierno Regional Puno, 2014. 

 Gerente de proyectos en Corporación Mayo S.A.C., 2012 - 2013. 

o Elaboración del Programa de Gestión Vial del Servicio de Conservación Vial 

por niveles de Servicio del Corredor Vial: Santa - Yuracmarca - Sihuas - 

Huacrachuco - San Pedro de Chonta - Uchiza - Emp. PE 5N y Puente 

Huarochiri - Huallanca - Molinopampa. (Ancash y Huanuco, Consorcio Vial 

Sihuas - Provias Nacional) 

o Elaboración del Programa de Gestión Vial del Servicio de Gestion y 

Conservación Vial por Niveles de Servicio del Corredor Vial: Rosario - 

Sivia - Canayre y San Francisco - Santa Rosa - San Miguel - Tambo. 

o Elaboración del Inventario Vial Calificado o Relevamiento de Información 

2012 y 2013 del Servicio de Conservación Vial por Niveles de Servicios de la 

Red Vial Asfaltada de la Carretera: Puno - Desaguadero, Calapuja - La Raya e 

Ilave - Mazocruz. (Puno, Consorcio Mazocruz - Provias Nacional) 

o Elaboración del Inventario Vial Calificado o Relevamiento de Información 

2012 y 2013 del Servicio de Conservación Vial por Niveles de Servicios de la 

Red Vial: Dv. Cochabamba - Chiple y Chamaya - Puente La Balsa. 

(Cajamarca, Consorcio San Ignacio - Provias Nacional) 

o Elaboración del Inventario Vial Calificado o Relevamiento de Información 

2012 y 2013 del Servicio de Conservación Vial por Niveles de Servicios de la 

Red Vial: Pampano - Santa Ines - Lachoj - Huancavelica - Izcuchaca y 

Rumichaca Santa Ines. (Huancavelica, Consorcio Izcuchaca - Provias 

Nacional) 

 Docente universitario, en la Universidad Nacional del Altiplano, facultad de 

Ingeniería Civil y Arquitectura, 2012. 

https://www.ucss.edu.pe/
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 Especialista en suelos y pavimentos, para la elaboración del proyecto de carretera 

San Antonio de Checa - Mazocruz, en Gobierno Regional Puno, 2012. 

 Gerente de proyectos en Corporación Alarifes San Carlos S.A.C., 2011. 

 Especialista en gestión y conservación vial en Corporación Mayo S.A.C., 2010 - 

2011. 

o Elaboración del Programa de Gestión y Conservación Vial por niveles de 

Servicio de la Carretera: Ayacucho - La Quinua - Dv. Quillabamba - Punta 

Perdida. (Ayacucho, Consorcio Pichari - Provias Nacional) 

o Elaboración del Programa de Gestión y Conservación Vial por niveles de 

Servicio de la Carretera: Pampano - Santa Ines - Plazapata - Huancavelica - 

Izcuchaca y Rumichaca - Santa Ines. (Huancavelica, Consorcio Izcuchaca - 

Provias Nacional) 

o Elaboración del Programa de Gestión y Conservación Vial por niveles de 

Servicio de la Carretera: Dv. Cochabamba - Cutervo - Chiple y Chamaya - 

Jaen - Perico - San Ignacio - Puente La Balsa. (Cajamarca, Consorcio San 

Ignacio - Provias Nacional) 

o Elaboración del Programa de Conservación Vial por niveles de Servicio de la 

Carretera: La Raya - Santa Rosa - Ayaviri - Pucara - Calapuja, Puno - 

Chucuito - Acora - Ilave - Pomata - Desaguadero y Mazocruz - Santiago de 

Checa - Ilave. (Puno, Consorcio Mazocruz - Provias Nacional) 

 Especialista de estudios definitivos en Plan COPESCO Nacional, unidad ejecutora 

del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2009 - 2010. 

 Ingeniero Asistente de residencia en Consorcio Gestión de Infraestructura Vial del 

contrato de Servicio de Conservación Vial del corredor vial Dv. Humajalso-

Desaguadero (Proyecto Perú), 2008. 

 Especialista en trazo y replanteo en Gobierno Regional de Puno en el Proyecto 

Definitivo Carretera José Domingo Choquehuanca - Tirapata - Asillo de la 

Interconexión Vial Iñapari - Puerto Maritimo del Sur, 2007. 

Ponencia 

Conservación y Gestión Vial Por Niveles de Servicio, Experiencia Peruana. 

Primer Congreso Sudamericano de Ingeniería, organizado por el Colegio de 

Ingenieros, Consejo Departamental Puno, del 13 al 15 de setiembre de 2018. 

  



  

 79 

 

 

 
 

Trabajo en equipo, iniciativa, sentido de 

responsabilidad, eficiente y eficaz realizando las 

labores encomendadas y dedicación exclusiva. 

siempre demuestro lo aprendido en 

el trabajo, siendo eficiente y capaz de solucionar 

cualquier problema que se presente en la 

empresa. 
 

 

I. DATOSPERSONALES: 

D.N.I. 74158901 

FechadeNacimiento : 06 de Marzo de 1994 

Dirección : Av. San Carlos N° 796 – Huancayo 

Teléfono 926064053 

Nacionalidad :Peruana 

EstadoCivil :Soltera 

E-mail   :evelyn_16_26@hotmail.com 

    :eviparedes06@gmail.com 
 

 

 

 

 

II. 
 
 

Educación superior 

 UNIVERSIDADCONTINENTAL 

Bachiller de la Facultad de Administración &

 Marketing. Negocios Internacionales 

Marzo 2011 – Julio 2016 

FORMACIÓN ACADÉMICA: 

mailto:evelyn_16_26@hotmail.com
mailto:eviparedes06@gmail.com
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III. 
 

 
 CURSOS 

o CURSO DE MICROSOF EXCEL AVANZADO2016 

JUNIO 2017 

 

 SEMINARIOS 

 

o VI CONGRESO INTERNACIONAL DEMARKETING 

LOS DÍAS 16 Y 17 DE OCTUBRE, 2016. 

 

o XXIII CONGRESO INTERNACIONAL DE 

ESTUDIANTES DE ADMINISTRACION Y 
CIENCIAS EMPRESARIALES CHICLAYO 2016 
EMPRENDEN, INNOVAN YCREAN 

LOS DÍAS DEL 26 AL 31 DE OCTUBRE, 2016. 

 
o I CONGRESO INTERNACIONAL EN 

RECURSOS HUMANOSY 
EMPLEABILIDAD 

LOS DIAS 21 AL 23 DE SEPTIEMBRE,2017 

 

 
 

 

 
IV. 

 

 
COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES “CAPAC YUPANQUI” 

AREA: Administración CARGO: Asistente de 

Gerencia DEL: 06-08-2018 a Actualidad 

ActividadesRealizadas: 

 

 Elaboraciones informes periódicos de las actividadesrealizadas 

 Formulación y elaboración los planes anuales de trabajo del área 

Administrativa. 

 Supervisarycontrolarelcumplimientodeobjetivosymetasdelosplanes 

operativos de las jefaturas a sucargo. 

 Participar en al Planeamiento estratégicoinstitucional. 

 Promover, coordinar y apoyar en las capacitaciones del personal a 
su cargo. 

 ControldiariodelosingresosyEgresos,asícomoelcontrolyverificació

n de la distribución degastos. 

 Autorizar las órdenes de compra y servicios, para ser efectuados 

por el área de logística, previa autorización de la GerenciaGeneral. 

 Verificación del control de inventario de laCooperativa 

 Resolver reclamos de los usuarios de las atenciones recibidas, en 
caso de reclamo grave derivar a la GerenciaAdministrativa. 

 Control, actualización y manejo del sistema de información(SIGACY). 

 Brindar información escrita, fotográfica y otros a las páginas de redes sociales de la 

Cooperativa. 

 Desarrollar la imagen corporativa a través del material gráfico, 

publicitario, merchandising, material publicitario que produzca 

laclínica 

 
CURSOS Y SEMINARIOS 

EXPERIENCIA LABORAL 
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V
. 

CAPACIDADES Y APTITUDES PERSONALES: 

 Consolida la información financiera de ingresos ygastos 

 Apoyarenlaelaboración,cobranza,pagaresypresentarlasliquidacione

s de impuestos como son: IGV, Renta,EsSalud, 

 Proveer información financiera a la Gerencia General para la toma 

de decisiones. 

 Colaboración continúa en otras labores asignadas por su jefeinmediato 

 

TRANSPORTE ANGEL IBARCENA S.A.C (TAIR RENTING) 

AREA: Logística 

CARGO: Asistente de Logística DEL: 09-01-2017 AL 31-07-2018 

Actividades Realizadas: 

 
 Controlar y registrar las entradas y salidas de materiales, equipos, 

herramientas, repuestos, insumos de propiedad o en custodia de la 
empresa, de acuerdo a lo establecido por la empresa para cotejar 

existencias. 
 Registrar y llevar el control de repuestos, equipos y Epps que 

ingresan y egresan del almacén. (Manejo deKardex). 

 Encargada de la realización de inventariosperiódicos. 

 Detallarentarjetaslafecha,ordendecompra,entrada,salida,existencia 

y especificaciones de los repuestos, equipos y Epps delalmacén. 

 Elaborar informes periódicos de las actividadesrealizadas. 

 Encargada de elevar los datos de existencias del almacén al 

sistema Citrix(Sialog). 

 Realizar los respectivos requerimientos mensuales y de urgencia 

de los repuestos para el almacén para laUnidad. 

 Control de los Tareos del personal que laboran en laorganización. 

 Colaboración continúa en otras labores asignadas por su jefeinmediato 

 
COMPAÑÍA PERUANA NACIONAL TEXTIL S.A.C 

AREA: Administración 
CARGO: Asistente Administrativa y Control & 

Gestión de Inventario DEL: 30-01-2014 AL 10-06-

2016 

Actividades Realizadas: 
 Participar en el estudio y análisis de nuevos procedimientos y 

métodos de trabajo 

 Elaboraciones informes periódicos de las actividadesrealizadas 

 Formulación y elaboración los planes anuales de trabajo del área 

Administrativa. 

 Supervisarycontrolarelcumplimientodeobjetivosymetasdelosplanes 

operativos de las jefaturas a sucargo. 

 ControldiariodelosingresosyEgresos,asícomoelcontrolyverificació

n de la distribución degastos. 

 Autorizar las órdenes de compra y servicios, para ser efectuados 

por el área de logística, previa autorización de la GerenciaGeneral. 

 Archiva y lleva el control de los documentos delárea 

 Llevar el inventario de los bienes existentes que reposan en elalmacén. 

 Registrar y lleva el control de materiales y equipos que ingresan y 

egresan del almacén. (Manejo deKardex). 

 Elabora informes periódicos de las actividadesrealizadas. 

 Realizar continuamente el seguimiento de los clientes, mediante 

llamadastelefónicas 

 Colaboración continúa en otras labores asignadas por su jefeinmediato. 
 

V. 
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 LenguaMaterna: Castellano  

 Lectura : Excelente 

 Escritura : Excelente 

 OtrasIdiomas: Ingles 
 

 Lectura : Nivel Intermedio 

 
 Conocimientos: 

Escritura : Nivel Intermedio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Intereses yHobbies:

Conocimientos medios a nivel del usuario: 

 Windows 10 

 Microsoft a nivel intermedio (Word, 

Excel ,Power Point, Visio, Proyect, 

SPSS Statistics, outlook) 

Otros Conocimientos: 

CONTABILIDAD BÁSICA 

Manejo de habilidades sociales. 

Innovador, Creativo, Eficaz, Eficiente, Optimista, 

Honrada, Puntual. 

 

Deportes 

El Ciclismo, El Básquet, El Vóley 

Otros 

La Lectura y la Música
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ING. CONNY FABIOLA GARCÍA SHITO 

Av.José Leal 847 Dpto 7 - Lince 

 Celular: 991953855 

Lima – Perú 

 

 

 

DATOS PERSONALES 

Lugar y Fecha de Nacimiento:    Lima, 28 de marzo de 1982. 

Estado Civil    : Soltera 

DNI    :    42237726 

E – mail   :    conny_fabi2@hotmail.com 

CIP    : 134905 

 

 

RESUMEN: 

                 Jovenprofesional en Ingeniería Civil, responsable, eficiente, efectiva, y 

proactiva, con sólidos principios cristianos y morales con conocimientos básicos 

del idioma inglés y dominio de herramientas de computación. 

Con gran deseo de superación y realización profesional, y con capacidad para el 

trabajo en equipo. 

 

OBJETIVOS: 

 Adquirir experiencia laboral y consolidarme profesionalmente en Instituciones 

líderes y enfrentar retos que generen mayor exigencia y que permitan 

fortalecer las aptitudes y capacidades personales para poder resolver los 

problemas en forma rápida y eficiente, con visión de liderazgo brindando de 

esta manera un trabajo seguro y de calidad. 

 

 Contribuir con mi trabajo al fortalecimiento la organización, aplicando mis 

conocimientos y experiencia adquirida hasta el momento, logrando así 

incrementar mi formación profesional, así como el incremento de la 

efectividad de la producción de la empresa 

 

 Complementar mis estudios con cursos de especialización y capacitación en 

instituciones de prestigio a nivel internacional, para luego seguir una maestría.  

 

ESTUDIOS: 

 

 Superior 

Universidad Privada Antenor Orrego 

       Ingeniería Civil - Trujillo 

 

 Secundaria  
             Colegio Maria Negrón Ugarte – Trujillo 

 

 Primaria 
            Colegio San José 81608 – La Esperanza 

 

mailto:conny_fabi2@hotmail.com
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EXPERIENCIA LABORAL: 

 

COSAPI S.A 

Fecha: Enero 2018 – Actualidad  

Proyecto:REMODELACIÓN Y AMPLIACIÓN DE LA VILLA DEPORTIVA NACIONAL – 

VIDENA PARA LOS JUEGOS PANAMERICANOS. 

Cargo: Jefa de Presupuestos y Valorizaciones 

 

COSAPI S.A 

Fecha: Enero 2014 – Enero 2018 

Cargo: Analista de Propuestas y Licitaciones 

 

Función y actividades: 

 Elaboración de precios unitarios y determinación del costo directo de los 

proyectos asignados. 

 Planificación de la ejecución de la obra en coordinación con el área de PMO, a 

fin de validar los supuestos asumidos para el cálculo de recursos, costo indirecto 

y precios unitarios.  

 Supervisar el cálculo de metrados y volúmenes de obra a ser considerados en las 

propuestas de técnico económicas. 

 Efectuar cotizaciones de los materiales, equipos, subcontratos y evaluación de 

cuadros comparativos. 

 Preparación de las excepciones y calificaciones técnicas. 

 

COSAPI S.A 

Fecha: Abril 2013 – Diciembre 2013 

Cargo: Ing. de Oficina Técnica 

Obra: Toromocho Project, MiscellaneousWork in All Project 

Función y actividades: 
 

 Diagnosticar la cantidad de recursos para el alcance del proyecto. 

 Revisar la información de planos, especificaciones técnicas, rondas de consultas, 

estudios, normas, entre otros. 

 Realizar consultas al Cliente sobre indefiniciones, incompatibilidades, falta de 

información, duplicidad de información, entre otros. 

 Conciliar los metrados con la Supervisión o El Cliente. 

 Calcular y actualizar el monto del presupuesto original en función a los 

metrados revisados. 

 

VICAVELSA CONTRATISTAS GENERALES S.A. 

Fecha: Abril 2012 – Octubre 2012 

Cargo: Ing. De Campo 

Obra:  

 Obras Mecánicas para la Construcción del Taller de Mantenimiento de 

Vehículos medianos – Plataforma Temporales.  

 Línea de Impulsión de Desagüe del Golf a Planta de Tratamiento JACOBS 

 Construcción del Polideportivo Tuctu. 

 

Función y actividades: 
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 Revisar los planos y especificaciones técnicas para planificar el trabajo futuro y 

prever los recursos necesarios.  

 Coordinar con el Ingeniero de Producción para advertir las posibles 

incompatibilidades y definición de detalles de construcción Permanente. 

 Apoyar a Oficina Técnica con la información necesaria para generar las órdenes 

de cambio. 

 Controlar el cumplimiento del Programa de avance de su frente de trabajo. 

 Coordinar con los otros frentes de trabajo las actividades diarias a fin de evitar 

interferencias. 

 Asistir en la llegada de los recursos a obra. 

 Cuantificar los recursos y apoyar a los supervisores de obra en la llegada 

oportuna de los mismos a su frente. 

 

VICAVELSA CONTRATISTAS GENERALES S.A. 

Fecha: Enero 2012 – Abril 2012 

Cargo: Área de proyectos y Licitaciones 

Función y actividades: 

 

 Elaboración de metrados. 

 Elaboración de presupuestos. 

 Cotizaciones de materiales. 

 

COFOPRI 

Fecha: Abril 2010 – Julio 2011 

Cargo: Auxiliar de Topografía – Área de Catastro  

Función y actividades: 

 

 Trabajos topográficos. 

 Dibujo lineal y cartográfico. 

 Manejo de GPS. 

 Lectura de planos. 

 Software topográfico. 

 Manejo de Auto Cad. 

 Manejo de office avanzado. 

 

MUNICIPALIDAD DE SALAVERRY 

Fecha: Agosto 2009 – Diciembre 2009 

Cargo: Asistente en la División de Proyectos y Desarrollo Urbano – Área de Catastro  

Función y actividades: 

 

 Elaboración de Expedientes Técnicos, consultoría. 

 Supervisión y Fiscalización. 

 Inspecciones Oculares.  

 Trabajos topográficos. 

 Lectura de planos. 

 Software topográfico. 

 Liquidación de obras. 
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CONSTRUCTORA STATIK S.A.C 

Fecha   :    Mayo 2008 – Mayo 2009  

Cargo:       Asistente de Obra y Supervisión  

Función y actividades: 

 

 Asistente del Ingeniero Residente en construcción de Condominio de 14 

viviendas realizando, presupuestos, control, dirección y supervisión de obra. 

 Gestión de compras de materiales y equipos necesarios para el avance de obra. 

 Dibujo lineal y cartográfico. 

 Manejo de Auto Cad. 

 

 

PRACTICAS PRE-PROFESIONALES: 

 

Mejoramiento de obra parque recreativo – Manuel Arévalo. 

Fecha:        2007 

Cargo:Practicante 

         Función y actividades:  

 

 Practicante en avance de obra de proyecto. 

 Liquidación de obras. 

 

CURSOS DE CAPACITACION: 

 

  MAESTRÍA EN GERENCIA DE PROYECTO DE LA CONSTRUCCIÓN 

- EOBS 
Fecha: Actualidad 

 

 DIPLOMADO DE OFICINA TECNICA 
Lugar: COSAPI S.A 

 

 DIPLOMADO DE SISTEMA DE GESTION DE LA CALIDAD 
Lugar: COSAPI S.A 

 

 DIPLOMADO DE PLANEAMIENTO 
Lugar: COSAPI S.A 

 

 DIPLOMADO DE FUNDAMENTOS BÁSICOS DE ADMINISTRACIÓN 

DE OBRA 
Lugar: COSAPI S.A 

 

 

 CURSO DE ALMACEN 
Lugar: COSAPI S.A 

 

 SEMINARIONACIONAL : TECNOLOGIAS APLICADAS A OBRAS 

CIVILES  
Fecha: 27 -29 Mayo 2009 
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Lugar: Universidad Privada Antenor Orrego 

 

 CURSO “S10 – COSTOS Y PRESUPUESTOS” 
Fecha:  Agosto 2009 

Lugar:   SENCICO - Trujillo 

 

 CURSO “AUTOCAD 2D” 
Fecha:   Diciembre 2008  

Lugar:   SENCICO 

 

 I CONGRESO LATINOAMERICANO DE ESTUDIANTES DE 

INGENIERIA CIVIL. 
Fecha:Octubre 2006 

Lugar:    Universidad Privada Antenor Orrego. 

 

 BUSCANDO LA EXCELENCIA PROFESIONAL EN EL CAMPO DEL 

DISEÑO Y LA CONSTRUCCIÓN. 

Fecha: Agosto 2006 

Lugar: Aci- upao  

    

 COMPUTACIÓN 
Fecha: Marzo 2005 

Lugar: Instituto Harvar   

 

CURSOS ADICIONALES Y HABILIDADES  

 

- Manejo del Office  

- Manejo Autocad 

- Manejo de S10 Costos y Presupuestos 

- Manejo de procesador de textos y hoja de cálculo. 

- Trabajo en equipo 

 

REFERENCIAS PERSONALES: 

 

 

 Ing. Martin Medina Alfaro 

Cargo:  Gerente de Construcción Videna 

Empresa:  COSAPI S.A 

Teléfono:  990839691 

 

 Ing. Hugo Quispe 

Cargo:  Jefe de Oficina Técnica - Videna 

Empresa:  COSAPI S.A 

Teléfono:  997891023 
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 Ing. José Miguel Torres 

Cargo:  Jefe de Propuesta – Oficina Sede Central 

Empresa:  COSAPI S.A 

Teléfono:  948430036 

 

 Ing. Paulo Flores 

Cargo:  Jefe de Oficina Técnica – Proyecto Toromocho 

Empresa:  COSAPI S.A 

Teléfono:  943593968 

 

 

 Ing. Alfonzo Palma Ovalle 

Cargo:  Superintendente de Construcción 

Empresa:  Minera Chinalco Perú 

Teléfono:  987586464 

 

 Ing. Jose Seminario Vigo 

Cargo:  Gerente de obra 

Empresa:  Vicavelsa Contratistas Generales S.A 

Teléfono:  991528413 

 

 Arq. Ingrit Amador Aguirre 

Cargo:  Arquitecta 

Empresa:  COFOPRI 

Teléfono:  989207218 

 

 Arq. Juan Guaylupo Reyes 

Cargo: Jefe del Área Catastro 

Empresa: COFOPRI 

Teléfono: 989207342 

 

 

 Ing. Luis Ricardo Angulo  
Cargo:         Gerente General  

 Empresa:    Constructora STATIK S.A.C 

 Teléfono:    044-949955913 

 

 Ing. José L. Gallardo Ascoy 

Cargo: Ingeniero Residente    

Teléfono: 94-8828101  
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Egresada de la carrera de Administración y Negocios Internacionales de la Universidad Peruana de Ciencias 
Aplicadas (UPC). Me gusta afrontar los retos con iniciativa y creatividad. Me adapto rápidamente al entorno y 
me comprometo con las tareas encomendadas. Con capacidad de resolución de problemas y con un alto espíritu 
de superación. Con experiencia en asesoría a pequeñas empresas, comercio exterior y créditos hipotecarios. 
 
 

 
 

2000-2011                 Nivel Primaria y Secundaria 
Lima - Perú                Liceo Naval Capitán de Navío Luis Germán Astete 
 

2012-2016                 Administración y Negocios Internacionales 

Lima - Perú                Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas 
                                    Nivel: Bachiller 

Orden de Mérito: Décimo Superior 

 
Dic. 2013-Dic.2014   Dirección de Empresas 

Madrid – España       Universidad Europea de Madrid 
                                 Intercambio Acadèmico     
 

2011-2015                 Inglés 

Lima - Perú                Instituto Cultural Peruano Norteamericano 
 

2018-2019                 MBA Propio – Máster en Alta Dirección Empresarial (Modalidad Online) 

Madrid - España        Universidad Rey Juan Carlos / Escuela de Negocios EOBS 
 
  

Programas manejados: Word, Excel, Adobe Dreamweaver CS3, Adobe Flash CS3, SAP 

 
 

 
 

Jun.2017 - Actualidad     BANCO DE CRÉDITO DEL PERÚ 
Lima, Perú                      Sector: Intermediación Financiera 
 

Cargo ocupado: Analista Post-Venta de Créditos Hipotecarios                                     
 

 Seguimiento de inscripciones de hipoteca de los desembolsos de créditos hipotecarios de 
banca personas. 

 Seguimiento de operaciones con mayor provisión para la empresa con la finalidad de reducir 
los gastos de la misma.  

 Capacitación a la fuerza de ventas del negocio inmobiliario con temas relacionados a las 
actividades post desembolso del crédito hipotecario. 

 Atención de consultas y reclamos de funcionarios respecto a solicitudes hipotecarias de sus 
clientes en relación a la post venta. 

 Presentación a la gerencia del estado general de inscripción de hipotecasvde cada una de las 
operaciones. 

 

 

 

 
 
 
 
 

Fiorella Jazmin URETA CAYCHO 
Edad : 23 
Av. Madreselva Mz.A Lt.19 Urb. Piedra Viva La Molina, 

Lima, Perú 

Tel : 997853029 
Email : fiorella.ureta17@gmail.com 

DNI : 75329363 

 

EXPERIENCIA LABORAL 

ESTUDIOS 

mailto:fiorella.ureta17@gmail.com
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 Interés por las cosas nuevas en el área 
laboral para un futuro aprendizaje y 
desarrollo. 

 Generar     confianza, apoyo y 
solidaridad entre compañeros.    

 Proactiva, positiva, profesional y 
práctica. 

 Pasión por lo que hago. 
 

 

  

Claudia Ferroggiaro 
Banco de Crédito del Perú (Lima-Perú) 
Sub Gerente de Célula de Creditos Hipotecarios 
Teléfono: 996998528  
E-mail: cferroggiaro@bcp.com.pe 
 
Maria Barragan 
Banco de Crédito del Perú (Lima-Perú) 
Analista de Operaciones Multibanca 
Teléfono: 987926380 
E-mail : mbarragan@bcp.com.pe 
 
Edwin Escalante 
MiEmpresaPropia S.A.C. (Lima-Perú) 
Gerente General 
Teléfono : 992788782  
E-mail : edwinescalante@miempresapropia.com 
 
 
 
 

Jun.2016 – May.2017     BANCO DE CRÉDITO DEL PERÚ 
Lima, Perú                         Sector: Intermediación Financiera 
 

Cargo ocupado: Practicante Pre-Profesional de Gerencia de Créditos Hipotecarios                                     
 

 Gestión de solicitudes de kits de transparencia pendientes y revisión de 
documentación enviada. 

 Atención del buzón de solicitudes hipotecarias AFP. 
 Capacitación a nuevos ingresantes para el desarrollo de sus actividades dentro del 

proceso. 

 Atención de consultas y reclamos de funcionarios respecto a solicitudes de sus 
clientes. 

 Elaboración de reportes diarios de productividad de cada integrante del equipo de 
trabajo para indicador. 

 

Sep.2015 – May.2016     MI EMPRESA PROPIA S.A.C. 
Lima, Perú                        Sector: Consultoría 
 

Cargo ocupado: Asesora de Planes de Negocio y Comercio Exterior 
 

 Asesorías a micro y pequeñas empresas y emprendedores que desean iniciar un 
nuevo negocio. 

 Especialidad en asesoría sobre modelo de negocio a través de la herramienta 
CANVAS. 

 Asesorías a emprendedores sobre procesos de importación y exportación 

 Asesorías corporativas a empresas para realización de joint venture, convenios, 
alianzas y consorcios. 

 

Ago.2014 – Dic.2014       BE MADRID 
 

Madrid, España                Sector: Turismo 
Cargo ocupado: Asistente de Viajes 

 

 Coordinación para viajes de turistas a diferentes destinos. 
 Revisión de implementos para entrega a clientes. 
 Supervisión de estado del viaje y satisfacción de clientes. 
 Organización de eventos durante los viajes. 

 
 

INTERESESY HABILIDADES 

 Interés por las cosas nuevas en el área laboral 
para un futuro aprendizaje y desarrollo. 

 Generar     confianza, apoyo y solidaridad entre 
compañeros.    

 Proactiva, positiva, profesional y práctica. 
 Pasión por lo que hago. 
 
 
 

REFERENCIAS LABORALES 

    

 

Español 

 Inglés 

 

    

IDIOMAS 

INTERESES Y HABILIDADES 

mailto:edwinescalante@miempresapropia.com
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Pedro Miguel Chávez Flores 
Urb. Corazón de Santa María B 10 - Ica 

Teléfono: 56-628606 - 95 9737368 

pedro_chavezflores@hotmail.com 

38 años 

 
 

  

DATOS PERSONALES 

 

Fecha de Nacimiento: 21 de marzo de 1980 

D.N.I.:   40472658 

Estado Civil:   Casado 

Licencia de Conducir: A - IIA 

 

INFORMACIÓN EDUCATIVA: 

 

Universidad Nacional de San Agustín de Arequipa, Facultad de Psicología, 

Relaciones Industriales y Ciencias de la Comunicación, Escuela Profesional de 

Ciencias de la Comunicación. Años 1998 a 2004.  

 

- Grado de Bachiller en Ciencias de la Comunicación 

 

FORMACIÓN COMPLEMENTARIA: 

 

- Universidad Nacional Mayor de San Marcos de Lima e Instituto Superior San 

José Oriol de Arequipa; Diplomado en Supermercados y Centros Comerciales 

con Retail Management “Merchadising, excelencia en el servicio al cliente, 

liderazgo y motivación de las personas, Retail Management y Gestión de 

empresas de servicio”;  a o 20  , Arequipa. 

 

- Liderazgo para el Desarrollo de América Latina LIPDAL, Forjando una Cultura 

de Liderazgo; “Taller de Liderazgo”; asistente, mayo - julio de 1997, Arequipa. 

 

 

HABILIDAD EN INFORMÁTICA: 

 

- Excel,  Word,  Power Point. 

- Uso del sistema SAP a nivel usuario. 

 

CONOCIMIENTO DE IDIOMAS: 

 

- Inglés, nivel de estudios Intermedio. 

 

mailto:charlyn_ci@hotmail.com
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EXPERIENCIA LABORAL: 

 

- Promart Homecenter S.A; Área de Operaciones Sub Gerente Comercial-

Administrativo de Setiembre 2012 hasta la fecha. 

 

- Maestro Perú S. A. Arequipa; Área de Operaciones Sub Gerente Comercial- 

Administrativo   Agosto 2011- Agosto  2012. 

 

-  Maestro Perú S.A. Jefe de Sección enero  2010 -  julio 2011, Área de Pisos y 

Revestimientos. 

 

- Maestro Perú S.A. Jefe de Sección noviembre de 2007 -  diciembre de 2009, 

Área de Organización;  

 

- Supermercados El Súper, Representaciones Internacionales S. A. Arequipa; 

Área de Operaciones, Jefe de Tienda,  marzo 2004 -  noviembre de 2007. 
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Datos personales 

Carmen 

Gonzalez 

Miñones 

Nacionalidad: 

Española. 

Lugar de nacimiento: Paris. 04-04-1970 

Avenida de la Camocha 540. Nº 17. 33350 

Gijon, Asturias Telefono: 687809011- 

985136024 

Email: tresgonzalez@orange.es 

 

INFORMACION ACADÉMICA 

1989- 1994 Universidad de Oviedo 

Licenciada en Ciencias Económicas y Empresariales. 

IDIOMAS 

Francés : Bilingüe 

Inglés : Business proficiency 

 

INFORMÁTICA: 

Manejo del paquete Microsoft Office: Word, 

Excel, Power Point. Conocimiento de SAP, 

módulo de Finanzas. 

EXPERIENCIA PROFESIONAL 

Octubre2012-presente: Axalta Coating Systems Spain . Finance Service 

CenterLeader 

Responsable de liderar el equipo de finanzas en el Centro de Servicios de Axalta. 

Hitos más relevantes: separación del Grupo DuPont sin ningún tipo de incidencia 

a nivel de procesos aun dándose circunstancias complicadas en algunos equipos 

como falta de experiencia, número de recursos no adecuado, etc. En 2014, 

migración de actividades (26posiciones) desde el Centrode Servicios de DuPont 

en India a Axalta en Asturias en un tiempo record, 4 meses, y estableciendo el go 

live a cierre deaño. 

Actualmente liderando al equipo de Finanzas en la siguiente fase de evolución del 

Centro. 

mailto:tresgonzalez@orange.es
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Diciembre 2011-Septiembre 2012:DuPont Asturias. FSC Centering & VAT 

Compliance Manager 

Responsable de liderar y supervisar desde el centro de Servicios de DuPont 

Asturias todas las actividades sujetas a centralización ( in and out ) . Gestión y 

coordinación de todos los aspectos propios de una migración: gestión de 

recursos, comunicación con las organizaciones locales, gestión de accesos, 

preparación de las visitas, reuniones de seguimiento tras las visitas a los países 

para monitorizar el progreso. En este puesto también tenía el rol de VAT 

Compliance manager, que consistía en armonizar y estandarizar procesos de IVA 

en las distintas regiones. 

 

Julio 2007-Noviembre 2011: DuPont Asturias. VAT Supervisor 

Responsable de liderar el equipo europeo de IVA en el centro de Servicios de 

DuPont. El equipo de 17-20 personas estaba compuesto por VAT Analysts y 

VAT supports que gestionaban las declaraciones de IVA, Intrastat y ESL de los 

países en nuestro ámbito de actuación. Algunas de mis responsabilidades: 

asegurarme de que las declaraciones estuvieran correctas, revisar la 

documentación, la contabilidad y aprobar los pagos a las autoridades cuando 

procedía. Otra de mis asignaciones en este puesto fue también el incrementar el 

conocimiento contable del equipo y la implementación de controles adecuados. 

Adicionalmente lideré la sucesiva integración del proceso de IVA de otros 

negocios del grupo en el Centro de Servicios(2010-2011) 

 

Noviembre 2006-Junio 2007: DuPont Asturias. General Ledger Team Leader 

Gestión de una parte del equipo de contabilidad general (10-15recursos) y 

responsable de varios paíseseuropeos. Mi labor consistía en asegurarme de que 

se utilizasen los mismos procesos para todas las entidades, aplicando los mismos 

criterios para las conciliaciones, etc y dar a apoyo al equipo en los cierres de mes 

y en las distintas migraciones de nuevas entidades al Centro de Servicios. 

 

Noviembre 2001- Octubre 2006: DuPont Asturias. General Ledger Accountant 

En una primera etapa de esta posición mis actividades eran la conciliación de las 

cuentas de DuPont Ibérica a cierre de mes para US GAAP Reporting. Eso 

conllevaba la conciliación del balance de la entidad al sistema de Reporting de 

US, identificación de diferencias y petición de ajustes en caso necesario. 

Posteriormente me fui involucrando en la preparación de los libros 

localesdelasociedad.En2004, dentro de este mismo equipo, fui asignada a la filial 

Suiza donde pude ver los distintos negocios que operaban en Europa y realizar el 

cierre de US GAAP para esa entidad. 
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Agosto 1998- Octubre 2001: DuPont Iberica. AR Accountant 

Responsable de aplicar los pagos de clientes franceses a las cuentas y facturas 

correspondientes. Posteriormente también me involucré en el proceso de España e 

Italia. 

 

 

Agosto 1997-Julio1998: Alvaro SariegoLogistica 

Trabajo en prácticas. Preparación de rutas de transporte para las distintas 

empresas para las que proporcionábamos servicios. Gestionando salida y llegada 

de mercancías en los almacenes. 
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ACOPIADORES EMPRESARIOS 
INDUSTRIAS 

TRANSFORMADORAS 
EXPORTADOR CONSUMIDOR 

Anexo N°2: Actores, Procesos y Flujo en la cadena de QUINUA 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ACOPIO 

•Acopiar  

•Selecionar 

•Estiba y 
Desestiba 

•Almacenamiento 

•Transporte. 

COMERCO 

•MERCADOS 

•MAYORISTAS 

•Comerciantes 

•Acopiadores  

•Brocker 

•Distribuidores 

•MINORISTAS 

•Ferias Locales  

•Otros Mercados  

 

TRANSFORMACION 

•ESTIBA Y 
DESESTIBA  

•SELECCIONA  

•PROCESAR 

•Zarandear 

•Lavado 

•Secado 

•Embolsado 

•DEtiquetado 

•EMPAQUETADO 

•TRANSPORTE 

 

EXPORTACION 

•SELECIONA 

•Control de 
Calidad Fisico-
Quimico 

•DISTRIBUCION 

•TRNASPORTE 

•ADUANAJE Y 
DESADANUAJE 

CONSUMO 

•LOCAL 

•REGIONAL 
NAIONAL 
INTERNACIONAL 

INSUMOS HERRAMIENTAS SERVICIOS 

TRANSPORTE 

AGENCIAS AGRACIAS, SENASA, 
AGRORURAL, INIA, AGROIDEAS, 

SIERRA EXPORTADORA 

GOB REGIONAL, GERENCIA REG DE AGRICULTURA, PRODUCCION, PROYECTOS SOCIALES 

ONG, SIERREA & SELVA 

INSUMOS HERRAMIENTAS SERVICIOS 

TRANSPORTE 

AGENCIAS AGRACIAS, SENASA, 
AGRORURAL, INIA, AGROIDEAS, 

SIERRA EXPORTADORA 

GOB REGIONAL, GERENCIA REG DE AGRICULTURA, PRODUCCION, PROYECTOS SOCIALES 

ONG, SIERREA & SELVA 
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Anexo N°3: Análisis FODA 

•La Influencia de condiciones climáticas 
desfavorables para la producción. 

•Falta de asistencia técnica a los 
productores que les permita hacer 
frente a las enfermedades propias del 
cultivo. 

•La cadena productiva de la quinua 
peruana es incipiente, atomizada por la 
parte de los productores y compleja por 
la alta intermediación. Falta de 
organización en las etapas de acopio. 

•Intromisión de los gobiernos regionales 
que generan especulación en el precio 
de la quinua. 

•Productores de quinua que tienen 
comprometida su producción con 
grandes exportadores. 

•Entrada de nuevos participantes 
(nuevas compañías exportadoras). 

•Nueva empresa en el 
mercado 

•Experiencia básica de los 
socios en agro exportación 

•Poco conocimiento masivo 
de la quinua y sus 
propiedades en UE. 

 

•Demanda creciente del producto en el 
mundo y en UE especialmente. 

•Incremento del rendimiento promedio 
del cultivo de quinua por ha. en ciertas 
zonas del país. 

•Mayor promoción del cultivo de quinua 
por parte del Ministerio de Agricultura. 

•Promoción internacional de la quinua a 
través de la declaración del Año 
Internacional de la Quinua por la ONU. 

•Tratado de Libre Comercio firmado con 
la UE en el año 2013 lo cual permite el 
ingreso de la quinua sin aranceles. 

•Tendencia en aumento por el consumo 
de comida nutritiva en los UE. 

•Nuevos estudios que demuestran a 
factibilidad de producción de quinua en 
la costa del Perú. 

•Dirigido al cliente final a 
través de tiendas 
especializadas. 

•Producto gourmet con 
marca blanca, lo cual 
permite la venta a diversas 
cadenas especializadas. 

•Producto con marca propia 
en segunda etapa que 
brinda nuevas 
presentaciones en base a 
mezcla de productos sanos 
y nutritivos adicionales a la 
quinua. 

•Producción tercerizados, 
que reduce costos de 
producción (maquinaria, 
personal, entre otros.). 

 

F 

fortalezas 

 

O 

oportunidades 

 

A 

amenazas 

D 

debilidades 
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Anexo N°4: Descripción de Puestos 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

NOMBRE DEL CARGO: Gerente General 

REPORTA A: Directorio 

FUNCIÓN PRINCIPAL 

 

Este cargo implica el análisis integral de toda la empresa, el poder planificar, organizar, controlar, 

analizar y coordinar todo el trabajo y funcionamiento de la empresa. 

ACTIVIDADES REGULARES 

1. Organizar estructura de la empresa siguiendo los lineamientos de la misión y la visión. 

2. Planificar objetivos generales de corto y largo plazo para la organización.  

3. Dirigir la empresa, tomar decisiones y liderar todas las actividades fundamentales.  

4. Deducir o concluir datos y análisis presentados.  

5. Supervisar el correcto desempeño de todas las áreas de la empresa.  

6. Velar porque no se pierda la calidad de exportación. 

7. Coordinar con los otros Gerentes, actividades a desarrollar para la mejora integral de los procesos y 

crecimiento de la empresa.  

8. Administración del personal.  

9. Proponer, evaluar y revisar un plan semestral financiero 

REQUERIMIENTOS DE CAPACIDAD MENTAL Y MANUAL 

 

 Capacidades: Poder de planificación, organización, control y análisis dentro de la organización. 

 Habilidades: Lenguaje óptimo, liderazgo, capacidad numérica, gran habilidad analítica y empatía. 

 Conocimientos y experiencia: 

Idioma: Inglés y español  

Estudios superiores: Universitarios, Maestría.  

Títulos: Ingeniería Industrial, Ingeniería en Gestión Empresarial, Negocios Internacionales o 

Administrador de empresas.  

Post Grado: MBA, Maestría de Dirección de empresas, Maestría de Negocios Internacionales. 

Estudios Complementarios: Computación (Excel Avanzado, Word, PowerPoint), finanzas, 

contabilidad y habilidades en ventas.  

Experiencia: Experiencia en puestos relacionados al solicitado. 
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Fuente: Elaboración propia 

NOMBRE DEL CARGO:  Gerente de Finanzas 

REPORTA A: Gerente General 

FUNCIÓN PRINCIPAL 

 

El cargo implica administrar, evaluar y supervisar las actividades relacionadas con la obtención y el 

uso de los recursos económicos y financieros de la empresa. Por otro lado, encargado de velar por la 

eficiente gestión de la tesorería, con la finalidad de cumplir eficientemente con los fines, planes, metas 

y objetivos de la Institución. 

ACTIVIDADES REGULARES 

1. Proponer, evaluar y supervisar el Plan Anual Financiero de KinwaExport S.A.C, planteando las 

estrategias y opciones de inversión que maximice la rentabilidad del portafolio de inversiones y 

minimicen el riesgo. 

2. Coordinar y formular criterios básicos para los procesos de Estructuración Financiera de 

KinwaExport S.A.C. 

3. Supervisar el movimiento de recursos financieros que se utilizan para la implementación del 

servicio. 

4. Supervisar, evaluar y proponer las alternativas de captación de recursos financieros para el 

financiamiento de la actividad operativa. 

5. Supervisar la administración del servicio de Liquidación y Custodia de Valores. 

6. Asesorar a la Gerencia General sobre temas financieros y de inversiones, así como en el análisis, 

revisión y ejecución de sus facultades financieras.  

7. Supervisar y reportar el cumplimiento de indicadores de gestión y de riesgos bajo su ámbito de 

acción. 

8. Supervisar y revisar el informe de gestión y asesorar al Directorio u órgano que corresponda a 

solicitud de la Gerencia General. 

REQUERIMIENTOS DE CAPACIDAD MENTAL Y MANUAL  

 

 Capacidades: Poder de planificación, organización, control y análisis dentro de la organización. 

 Habilidades: Lenguaje óptimo, liderazgo, capacidad numérica, gran habilidad analítica y empatía. 

 Conocimientos y experiencia: 

Idioma: Inglés y español  

Estudios superiores: Universitarios, Maestría.  

Títulos: Ingeniería Industrial, Ingeniería en Gestión Empresarial, Negocios Internacionales o 

Administrador de empresas.  

Post Grado: MBA, Maestría de Dirección de empresas, Maestría en Negocios Internacionales,  

Maestría en Finanzas. 

Estudios Complementarios: Computación (Excel Avanzado, Word, PowerPoint), finanzas, 

contabilidad y habilidades en ventas.  

Experiencia: Experiencia en puestos relacionados al solicitado. 
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Fuente: Elaboración propia 

NOMBRE DEL CARGO:  Gerente de Marketing 

REPORTA A: Gerente General 

FUNCIÓN PRINCIPAL 

 

Planificar, organizar, dirigir, controlar y coordinar eficientemente el sistema comercial diseñando 

estrategias que permitan el logro de los objetivos empresariales, dirigiendo el desarrollo de las 

actividades de marketing, gestionando el contacto con clientes internacionales y promover el correcto 

servicio de exportación en la compañía. 

ACTIVIDADES REGULARES 

 

1. Definir, proponer, coordinar y ejecutar las políticas de comercialización orientadas al logro de una 

mayor y mejor posición en el mercado. 

2. Definir y proponer los planes de marketing, y venta de la Empresa. 

3. Representar a la Empresa en aspectos comerciales ante corresponsales, Gobierno, negociar 

convenios y administrar los contratos que se suscriban con éstos. 

4.Atender los procesos de comercialización, venta y postventa de servicios a los grandes clientes. 

5. Organizar y supervisar el desarrollo de políticas, procedimientos y objetivos de promoción y venta 

de los servicios que ofrece la Empresa. 

6.  Investigar y prever la evolución de los mercados y la competencia anticipando acciones 

competitivas que garanticen el liderazgo de la Empresa. 

7. Consolidar el presupuesto anual de la Gerencia Comercial y controlar su ejecución. 

8. Controlar que los objetivos, planes y programas se cumplan en los plazos y condiciones 

establecidos. 

9. Establecer ventajas competitivas donde se ofrezcan servicios de la Empresa, procurando obtener las 

mejores participaciones en el mercado. 

REQUERIMIENTOS DE CAPACIDAD MENTAL Y MANUAL  

 

 Capacidades: Poder de planificación, organización, control y análisis dentro de la organización. 

 Habilidades: Lenguaje óptimo, liderazgo, capacidad numérica, gran habilidad analítica y empatía. 

 Conocimientos y experiencia: 

Idioma: Inglés y español  

Estudios superiores: Universitarios, Maestría.  

Títulos: Ingeniería Industrial, Ingeniería en Gestión Empresarial, Negocios Internacionales, 

Marketing o Administrador de empresas.  

Post Grado: MBA, Maestría de Dirección de empresas, Maestría de Negocios Internacionales, s. a de 

Marketing Internacional. 

Estudios Complementarios: Computación (Excel Avanzado, Word, PowerPoint), habilidades en 

ventas.  

Experiencia: Experiencia en puestos relacionados al solicitado. 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

NOMBRE DEL CARGO: Gerente Logístico 

REPORTA A: Gerente General 

FUNCIÓN PRINCIPAL 

 

La persona encargada del área logística es el máximo responsable del correcto funcionamiento, 

coordinación y organización del área logística de la empresa, tanto a nivel de producto como a nivel de 

gestión de personal, con el objetivo de lograr la exportación de quinua a nuestros clientes en un tiempo 

óptimo y forma eficiente. 

ACTIVIDADES REGULARES 

 

1. Coordinar las diferentes áreas de almacén (entradas, reposición, preparación de pedidos y transporte 

de los mismos). 

2. Supervisar el correcto estado de la quinua que se exportará. 

3. Optimizar la política de aprovisionamiento y distribución de la empresa. 

4. Optimizar, organizar y planificar la preparación y distribución de pedidos. 

5. Optimizar procesos de trabajo. 

6. Gestionar y supervisar al personal a su cargo. 

REQUERIMIENTOS DE CAPACIDAD MENTAL Y MANUAL  

 

 Capacidades: Poder de planificación, organización, control y análisis dentro de la organización. 

 Habilidades: Lenguaje óptimo, liderazgo, capacidad numérica, gran habilidad analítica y empatía. 

 Conocimientos y experiencia: 

Idioma: Inglés y español  

Estudios superiores: Universitarios, Maestría.  

Títulos: Ingeniería Industrial, Ingeniería en Gestión Empresarial, Negocios Internacionales, 

Marketing o Administrador de empresas.  

Post Grado: MBA, Maestría de Dirección de empresas, Maestría de Negocios Internacionales,  

Maestría en Logística. 

Estudios Complementarios: Computación (Excel Avanzado, Word, PowerPoint).  

Experiencia: Experiencia en puestos relacionados al solicitado. 



  

 102 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

NOMBRE DEL CARGO: Gerente de Recursos Humanos 

REPORTA A: Gerente General 

FUNCIÓN PRINCIPAL 

 

Se encarga de coordinar a la fuerza laboral que permita el perfecto funcionamiento de la empresa.  

Mediante dos funciones específicas: Identificar y gestionar las planillas de personal ingresante. 

Administrar y motivar al personal existente.  

ACTIVIDADES REGULARES 

 

1. Establecer políticas de Recursos Humanos en la organización.  

2. Establecer sistemas de motivación al personal. 

3. Supervisar el trabajo del personal a su cargo. 

4. Diseñar estrategias para tener un clima laboral adecuado en la organización. 

5. Autorizar contratación y despido de personal, incluidos los Responsables de Áreas, de acuerdo con las 

políticas de la organización. 

6. Supervisar las labores de capacitación. 

7. Establecer mecanismos de afianzamiento de la cultura organizacional de KinwaExport SAC. 

REQUERIMIENTOS DE CAPACIDAD MENTAL Y MANUAL  

 

 Capacidades: Poder de planificación, organización, control y análisis dentro de la organización. 

 Habilidades: Lenguaje óptimo, liderazgo, capacidad numérica, gran habilidad analítica y empatía. 

 Conocimientos y experiencia: 

Idioma: Inglés y español  

Estudios superiores: Universitarios, Maestría.  

Títulos: Ingeniería Industrial, Ingeniería en Gestión Empresarial, Negocios Internacionales, Recursos 

Humanos o Administrador de empresas.  

Post Grado: MBA, Maestría de Dirección de empresas, Maestría de Negocios Internacionales,  

Maestría en Recursos Humanos. 

Estudios Complementarios: Computación (Excel Avanzado, Word, PowerPoint).  

Experiencia: Experiencia en puestos relacionados al solicitado. 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

NOMBRE DEL CARGO: Gerente de Operaciones 

REPORTA A: Gerente General 

FUNCIÓN PRINCIPAL 

 

 Se encargará de administrar las operaciones del área en coordinación con los proveedores y agentes. 

Además, se encargará de la gestión y coordinación operativa con las áreas internas y se desarrollará la 

implementación de mejoras continuas de los procesos. 

ACTIVIDADES REGULARES 

 

1. Reducir los tiempos de producción (nuevos y actuales). 

2. Alcanzar y mantener un nivel de calidad elevado, con bajos costos. 

3. Incorporar nuevas tecnologías y sistemas de control. 

4. Conseguir y entrenar trabajadores calificados. 

5. Trabajar eficazmente con las otras áreas de la empresa (Compras, Finanzas, Personal, etc) para 

alcanzar las metas. 

6. Actuar eficazmente con los proveedores y nuevos socios que surgen en alianzas estratégicas. 

REQUERIMIENTOS DE CAPACIDAD MENTAL Y MANUAL  

 

 Capacidades: Poder de planificación, organización, control y análisis dentro de la organización. 

 Habilidades: Lenguaje óptimo, liderazgo, capacidad numérica, gran habilidad analítica y empatía. 

 Conocimientos y experiencia: 

Idioma: Inglés y español  

Estudios superiores: Universitarios, Maestría.  

Títulos: Ingeniería Industrial, Ingeniería en Gestión Empresarial, Negocios Internacionales, o 

Administrador de empresas.  

Post Grado: MBA, Maestría de Dirección de empresas, Maestría de Negocios Internacionales,  

Maestría en Operaciones. 

Estudios Complementarios: Computación (Excel Avanzado, Word, PowerPoint).  

Experiencia: Experiencia en puestos relacionados al solicitado. 



  

 104 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

NOMBRE DEL CARGO: Gerente de Contabilidad 

REPORTA A: Gerente General 

FUNCIÓN PRINCIPAL 

Se encargará de supervisar y coordinar el registro contable de operaciones de la organización , así como 

la elaboración y/o supervisión de los estados contables individuales y consolidados, además, de las 

liquidaciones tributarias, en el marco de la normativa vigente. 

ACTIVIDADES REGULARES 

 

1. Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades relativas a la gestión de contabilidad. 

2. Supervisar el registro de operaciones contables, fiscales, legales y tributarias de acuerdo a la 

normativa vigente en los plazos y términos establecidos. 

3. Definir y controlar la implementación de los criterios y procedimientos para el registro contable y 

fiscal. 

4. Colaborar en el diseño e implementación de un sistema de información para la toma de decisiones. 

5. Asegurar el cumplimiento de los procesos internos en materia contable, fiscal, administrativa, 

comercial, etc. 

6. Definir los criterios y procedimientos requeridos para asegurar el cumplimiento de las normas 

tributarias. 

7. Supervisar todas las áreas de los estados financieros, garantizando la imagen fiel y su correcta 

definición y registro. 

8. Garantizar el correcto archivo de los documentos soporte (contables, fiscales, legales, etc.). De 

acuerdo a la normativa legal vigente y a los estándares establecidos internamente por el grupo. 

9. Supervisar, formar, optimizar el personal bajo su dependencia o mando. 

10. Relación con organismos públicos que requieran otro tipo de información contable, financiera, fiscal, 

etc. de la empresa. 

REQUERIMIENTOS DE CAPACIDAD MENTAL Y MANUAL  

 

 Capacidades: Poder de planificación, organización, control y análisis dentro de la organización. 

 Habilidades: Lenguaje óptimo, liderazgo, capacidad numérica, gran habilidad analítica y empatía. 

 Conocimientos y experiencia: 

 Idioma: Inglés y español  

 Estudios superiores: Universitarios, Maestría.  

 Títulos: Administración de empresas, Contabilidad. 

 Post Grado: MBA, Maestría de Dirección de empresas, Maestría en Contabilidad. 

 Estudios Complementarios: Computación (Excel Avanzado, Word, PowerPoint).  

 Experiencia: Experiencia en puestos relacionados al solicitado. 
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Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

NOMBRE DEL CARGO: Operario de Fábrica 

REPORTA A: Gerente de Operaciones 

FUNCIÓN PRINCIPAL 

 

Efectuar las operaciones de procesamiento y envasado de la quinua a exportar en planta con la correcta 

administración de los recursos brindados. 

ACTIVIDADES REGULARES 

 

1. Realizar las funciones de procesamiento y envasado con las normas establecidas por KinwaExport 

SAC. 

2. Ayudar con el control de las entradas y salidas de materias primas para el cumplimiento de las 

funciones operativas. 

3. Apoyar en la operación y mantenimiento de las maquinarias de las plantas. 

4. Apoyar en la realización del inventario de la planta. 

5. Mantener la panta en correcto estado y respetar las medidas de seguridad. 

REQUERIMIENTOS DE CAPACIDAD MENTAL Y MANUAL  

 

 Capacidades: Poder de planificación, organización, control y análisis dentro de la organización. 

 Habilidades: Lenguaje óptimo, liderazgo, capacidad numérica, gran habilidad analítica y empatía. 

 Conocimientos y experiencia: 

 Estudios Técnicos: Manejo de máquinas procesadoras y de embalado internacional. 

 Experiencia: Experiencias en puestos relacionados al solicitado. 
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Fuente: Elaboración propia 

 

  

NOMBRE DEL CARGO: Asistente de Almacén 

REPORTA A: Gerente de Logística 

FUNCIÓN PRINCIPAL 

Recepcionar, ordenar y realizar los envíos del producto final procesado de Piura. Además, hacer la 

entrega de las órdenes de compra con el correcto despacho para embarque a España. 

ACTIVIDADES REGULARES 

1. Registra y efectúa informes diarios del producto recibido y enviado a embarque. 

2. Realiza el control de especificaciones que la empresa establece para la exportación de los productos. 

3. Mantener el área del almacén correctamente limpia y ordenada según las estipulaciones de la 

empresa. 

REQUERIMIENTOS DE CAPACIDAD MENTAL Y MANUAL  

 Capacidades: Poder de planificación, organización, control y análisis dentro de la organización. 

 Habilidades: Lenguaje óptimo, liderazgo, capacidad numérica, gran habilidad analítica y 

empatía. 

 Conocimientos y experiencia: 

 Estudios Técnicos: Manejo de máquinas procesadoras y de embalado internacional. 

 Experiencia: Experiencias en puestos relacionados al solicitado. 
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Anexo N°5: Ficha de Requerimiento de Personal 

 

KinwaExport

Servicio o Unidad

Nombre del puesto 

Nro. De vacantes solicitadas

Personal a su cargo SÍ

Básico Intermedio Avanzado

Básico Intermedio Avanzado

Máxima Indistinta

Masculino Indistinto

Sí No Tipo Indistinto

NO

NO

Ap. Paterno Ap. Materno

Nombres
Nombre del candidato elegido

SI

Otros sistemas:

Femenino

Licencia de Conducir

A quién reemplaza:

Conocimientos necesarios

Office

III. APROBACIÓN DE PRESUPUESTO

Género

Último día de labores:

Aprobado por:

Mínima

Grado de instrucción

Técnico

Inglés

Pregrado completo

Edad

Univ.1
Universidad de preferencia Indistinta

A      S E R      C O M P L E T A D O      P O R      RECURSOS     HUMANOS

Funciones, principales responsabilidades

Tipo de experiencia previa y observaciones adicionales

¿ES REEMPLAZO?

Área

Jefe Directo

NO

(De no existir, coordinar con la Gerencia de 

Recursos Humanos).

I. IDENTIFICACIÓN DEL PUESTO 

SI¿ES UN NUEVO PUESTO?

Univ. 3

Pregrado incompleto

Carrera / Especialidad

Fecha de inicio 

Univ. 2

Postgrado

FICHA DE REQUERIMIENTO DE PERSONAL

Fecha de solicitud

Instrucciones: Es importante completar todos los campos de la ficha de requerimiento ya que está sirve para dar por iniciado el proceso de selección.

División

 

Fuente: Elaboración propia 
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Anexo N°6: Detalle de actividades claves dentro del proceso de selección 

 

i. Identificación de la necesidad de personal 

La Gerencia solicitante será la encargada de identificar la falta de 

personal, de algún perfil ya definido o nuevo. Esta necesidad de personal 

deberá ser sustentada al Directorio y hacer sentido con la salida de una persona 

(rotación), los resultados no alcanzados o proximidad de sobre trabajo. 

ii. Llenado de ficha de requerimiento de personal 

La ficha de requerimiento de personal (detallada en el Anexo N°5), es un 

formato utilizado por la Gerencia de Recursos Humanos de KinwaExport 

S.A.C. para estandarizar la búsqueda de candidatos y el registro del perfil 

solicitado. En esta ficha, la Gerencia solicitante llena datos como rango de edad 

de los postulantes, estudios, experiencia previa, entre otros. 

iii. Publicación de perfil requerido en buscadores de personal 

El perfil detallado en la ficha de requerimiento de personal enviado por la 

Gerencia solicitante es publicado a través de buscadores de personal, tales 

como Bumeran y CompuTrabajo. Por la publicación de perfiles se paga una 

membresía mensual de S/.70.00 en Búmeran y S/.80.00 en CompuTrabajo; esto 

suma un total de S/.150.00 mensuales que se registran como Gastos 

Administrativos. Los curriculum’s vitae (hojas de vida, en adelante CV’s) de 

los candidatos que optan por postular en la oferta laboral publicada se registran 

en la página respectiva y se encuentran disponibles para ser descargadas. 

Aproximadamente a los cuatro (04) días de publicada la oferta laboral, la 

Gerencia de Recursos Humanos ingresa a la página para descargar los CV’s de 

los candidatos y proceder a realizar un filtro telefónico. 
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iv. Entrevistas Telefónicas y Personales 

La Gerencia de Recursos Humanos realiza un primer filtro a través de 

una entrevista telefónica a un número determinado de postulantes para 

comprobar el desenvolvimiento, comunicación y para corroborar los estudios y 

experiencia previa que figura en el CV del candidato. Asimismo, en esta 

entrevista telefónica se menciona el rango salarial determinado para el puesto, 

el horario de trabajo y ciertas condiciones específicas; esto permite filtrar a los 

candidatos que no quieran seguir en el proceso de selección si es que no les 

resultase atractiva la propuesta salarial o algún otro aspecto y proseguir con los 

que se encuentren interesados, evitando continuar el proceso con candidatos 

que en las fases finales puedan rechazar la oferta. 

De resultar satisfactoria la entrevista telefónica, la Gerencia de Recursos 

Humanos envía los CV’s (de al menos seis candidatos) a la Gerencia solicitante 

para que estos puedan realizar las entrevistas personales a los candidatos que 

más les convenza. Se agenda la entrevista personal y se cita a los candidatos en 

horarios escalonados. Una vez elegida a la persona que ocupará el puesto, se 

procede con su contratación. 

v. Contratación 

El CV del postulante elegido debe ser enviado de vuelta a la Gerencia de 

Recursos Humanos, con el sueldo final (de haber sido negociado en la 

entrevista) que tendrá dicha persona para registrarlo formalmente como 

colaborador de la empresa. Se le enviará un correo de bienvenida, solicitándole 

la documentación necesaria para su registro, como: 

 Copia del Documento Nacional de Identidad 
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 Número de cuenta bancaria para depósito de sueldo 

 Firma de Carta de Compromiso sobre la Prevención del Lavado de Activos 

y del Financiamiento del Terrorismo 

 Firma de Declaración Jurada sobre la Ley Nº29733 - Ley de Protección de 

Datos Personales 

 Elección del sistema pensionario 

 Llenado de ficha de datos personales 

Se le solicitará firma su contrato de trabajo, se le generará el Alta de 

Trabajador en la página de SUNAT y se coordinará con la Gerencia 

Contabilidad las deducciones a realizarse. 
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Anexo N°7: Análisis PEST 

 

ASPECTO POLÍTICO 

 Escenario político estable en los países europeos. 

 España y Perú tienen un acuerdo comercial por medio del 

Tratado de Libre Comercio entre Perú y La Unión Europea. El 

acuerdo entró en vigor el 1 de marzo de 2013. 

 Los Gobiernos, las ONG, las organizaciones internacionales 

(ISO) y las empresas privadas han desarrollado requisitos 

voluntarios para calificar el grado de calidad de los productos y 

ayudar a los consumidores en su decisión de compra, en función 

de sus necesidades, opiniones y esperanzas. 

 Mayor promoción del cultivo de quinua por parte del Ministerio 

de Agricultura en Perú. 

 

 

 

 

 

ASPECTO ECONÓMICO 

 La economía de España es la quinta por tamaño en la Unión 

Europea y la decimotercera a nivel mundial en términos 

nominales.  

 En términos relativos o de paridad de poder adquisitivo, se 

encuentra también entre las mayores del mundo. Según un 

informe de The Economist, España es el 10º país del mundo con 

mayor calidad de vida.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://es.wikipedia.org/wiki/Uni%C3%B3n_Europea
https://es.wikipedia.org/wiki/Uni%C3%B3n_Europea
https://es.wikipedia.org/wiki/Paridad_de_poder_adquisitivo
https://es.wikipedia.org/wiki/The_Economist
https://es.wikipedia.org/wiki/Espa%C3%B1a
https://es.wikipedia.org/wiki/Calidad_de_vida
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ASPECTO SOCIAL 

 Existe una buena aceptación de la quinua en España, Mercadona 

y Amazon se llenan de alimentos con quinua y los productores 

de arroz español comienzan a fabricarla. 

 La fama de esta semilla (que se toma como un grano) viene dada 

por su alto nivel nutricional, fuente de proteínas, fibra, grasas 

poliinsaturadas y minerales (calcio, hierro, fósforo o potasio), 

elevados en comparación con los de otros granos de consumo 

más habitual en Occidente, como el arroz, el trigo o el maíz. 

 

ASPECTO TECNOLÓGICO 

 Las ventas en internet permiten ampliar el mercado, la venta de 

quinua en sus diferentes variedades no son la excepción. 

 Falta de una tecnología adecuada para la siembra, cosecha, 

secado, trillado y limpieza preliminar del grano en bruto. 

 Influencia condiciones climáticas. 

 Precariedad técnica en los productores. 

 Cadena productiva atomizada y falta de organización en la 

recogid
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Anexo N°8: Cuadro de Mando Integral para la gestión de KinwaExport S.A.C. 

 

Fuente: Elaboración propia 


