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Revisar el perfil del 
empresario peruano y la 

idiosincrasia del 
ciudadano/consumidor.

Compartir experiencias 
personales trabajando 
tanto en Lima como en 

provincias.

Título Título Título

Objetivos principales

Aprender la herramienta 
de Resolución de conflictos 

y revisar máximas del 
Elevator Pitch.
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• Avoid a cookie-cutter approach 

• Analyze your reality before tropicalize

• English sector-based methodology for Peru?

• Chilean standards of prioritization with local services?

• Legal framework for State policy beyond administrations

• Hand by hand with an Economic development plan



NEGOCIOS INTERNACIONALES
(Intercultural negotiation) 

¿Hacer negocios en Perú y el resto de 
la Alianza del Pacífico es lo mismo?

-Pinkas Flint



NEGOCIOS EN OTROS PAÍSES

ABIERTO AL MERCADO INT./ INFLUENCIA EURO-USA

• Más formales 

• Los documentos y contratos mandan

• El cronograma marca la pauta

• Todo está más regulado

• Puntuales y cumplidos

• Menos afectivos y más directos

Barreras culturales por romper



CONTEXTO COLONIAL DERIVADO/ INFLUENCIA CHINA

• Es un entorno de alto contexto

• Cada persona es responsable por si misma - Verticalidad

• La gente no sabe decir NO (Lo vemos, lo estudiamos)

• INFORMAL: Tardanzas +15m

• Primero relación personal después negocios

• Más cordial, menos práctico (Almuerzos, regalos)

• Conflictos se resuelven negociando (PJ ineficiente)

Hay muchas más oportunidades por aprovechar 

NEGOCIOS EN PERÚ
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PROBLEMA
2 millones de agricultores en el Perú viven 
en pobreza, desconectados del mercado 
nacional e internacional.

Sus maravillosos productos no son 
aprovechados por muchos peruanos que 
no comen saludable, sobre todo niños.



Nuestro modelo de negocio se basa en las 
dinámicas del startup, tenemos con aliados 
expertos en cada rubro y promovemos la 
innovación.

Nos enfocamos en el Comercio y el Desarrollo 
sostenible desde dos flancos:

• La exportación y los proyectos en desarrollo 

• Los snacks saludables y las emprendedoras 

AGRICULTORES

PRIVADOS/
ONG

ACADEMIA

ESTADO

PLATAFORMA DE ACTORES
INNOVACIÓN / SOSTENIBILIDAD

EMPRENDIMIENTO SOCIAL

MODELO DE NEGOCIO



● Marca Perú - Ruta Exportadora: 51 cursos anuales.

● Ruedas de Negocios Oficiales Promperú: Cuzco, Ayacucho,Lima.

● 2 Misiones Comerciales de Promperú: Medellín ySantiago de Chile.

● PROMPERU - NUEVA YORK: 
Alianza del Pacífico

● 2 Proyectos de Desarrollo Social: Programa BID, 
GIZ Cooperación alemana, Technoserve/ SanMartin

● Franquicia Social
● Innovación Y Emprendimiento Social

COMERCIO Y PROYECTOS





SALUD SABOR Y PRECIO:

Sin octógonos, sin gluten, 100% natural.

Estudios de mercado y pruebas de sabor

Snacks Saludables: Quinua, Avena, Arroz: 

Queso (Achiote)/ Cacao (Canela y panela)

Queso criollo (Cúrcuma)/ Ajo con orégano

VENTAS: Tiendas Naturistas, Redes:

Programa de emprendedoras: 

• Base de1100 emprendedoras. 

• Consultoría, diseño y publicidad en redes.

SNACKS Y EMPRENDEDORAS





@inka_prime

Inka Prime Snacks Saludables

51 937771030

inkaprime.org



• Decepción: 
Capacitar y 
motivar

• Cultura:
Estándares

internacionales

• Cooperación: 

Estrategia de 
valor compartido

• Asistencialismo: 

Modelo de 
negocio social

ESTRUCTURA INTERESES

EMOCIONALCOGNITIVO
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DIMENSION 

ESTRUCTURAL



COMPOSICION
• Leyes, derechos

• Reglas, practicas

• Sistema político-económico

• Jerarquía en la empresa

• Habilidades sociales

• Conocimiento

• Estructura de valores

• Cultura

• Religión



Eventos

Patrones

Estructura

Reaccionar

Adaptarse

Crear 
Cambios

Acciones

ENFOQUE SISTÉMICO





COMPETITIVO COOPERATIVO

Dividir torta Expandir torta







…Nuestra interpretación de la “realidad”

Depende de lo que significa para nuestro mundo…



Premisa básica de enfoques socio-psicológicos a conflicto

Cognición
Narrativa

Lente
Rol

Marco
Constructo
Supuesto
Cultura

Identidad
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• Significado que damos al mundo, o a un conflicto
• Temas: Cultura, conocimiento, habilidad, gustos



DIMENSION EMOCIONAL



6 ESTADOS 
EMOCIONALES:

FELICIDAD  / TRISTEZA  / MIEDO  / IRA  / AVERSIÓN  / SORPRESA

-Goleman

3 ESTADOS 
EMOCIONALES:
:

MEZCLA DE 
EMOCIONES:



FELICIDAD +
TRISTEZA 

= NOSTALGIA

MIEDO 

= CAUTELA

IRA 
= PASIÓN 

AVERSIÓN 

= DESARROLLO

SORPRESA

= CREATIVIDAD



PROBLEMA

QUIENES 
SOMOS

CALL TO 
ACTION

ELEVATOR
PITCH





¿QUIENES 
SOMOS?
1. Inversores apuestan 

por personas.

2. Destacar aliados, 
y qué aportan.

3. Mostrar clientes, logros 
y KPI’s clave.





• Crear un espacio más intimo previo

• Apelar a lo emocional para conectar

• PITCHS más largos: Más tiempo para crear confianza

• Rondas de preguntas: Más espacios de comprensión

• Potenciar esfuerzo/insumos nacionales

• Mostrar casos de éxito de nuevas tecnologías

PITCH PARA PERUANOS
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