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Reporte PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacion Profesional son una modalidad educativa del ITESO en la
qgue los estudiantes aplican sus saberes y competencias socio-profesionales a través
del desarrollo de un proyecto en un escenario real para plantear soluciones o resolver
problemas del entorno. Se orientan a formar para la vida, a los estudiantes, en el
ejercicio de una profesion socialmente pertinente.

A través del PAP los alumnos acreditan el servicio social, y la opcion terminal, en tanto
sus actividades contribuyan de manera significativa al escenario en el que se desarrolla
el proyecto, y sus aprendizajes, reflexiones y aportes sean documentados en un
reporte como el presente.

Resumen

En este proyecto se plante6 la exportacién de productos para cocina enfocado a la
Industria de los "Food Trucks" y “Campers” en Estados Unidos, asi como la
investigacion de nuevos clientes potenciales y el contacto con los mismos para poder
realizar la exportacion.

Durante el desarrollo del proyecto, se investigd en empresas potenciales para ofrecer
los servicios. Al mismo tiempo, se busco la mejora de la logistica de la empresa para
disminuir los costos y hacer mas eficiente el tiempo de entrega de la mercancia y la
mercancia que se tendra en stock.

Se pretende aumentar la cartera de clientes especificamente en el sector de Food
Trucks y RV’s ya que como se menciona, existe una amplia oportunidad de mercado
para la empresa PYAGSA USA.
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1. INTRODUCCION

1.1.0bjetivos
Este proyecto tiene como objetivo el aplicar los conocimientos adquiridos en

cuestion de cadena de suministro, formulacion de costos, conocimiento y analisis
del mercado, comercializacion del producto, logistica de exportacion,
normatividad y legislacion en E.U.A, entre otros, que se estudiaron durante la
carrera. A través de éstos facilitar en proyecto de exportacion para la empresa
PYAGSA.

El producto a tratar son los quemadores, reguladores, estufas portatiles,
mangueras para gas, y mas instrumentos para cocinas industriales utilizadas en
Food Trucks, campers o carritos de comida, hacia los Estados Unidos de
América.

Se busca descubrir el mejor canal de distribucion, los diferentes clientes que se
pueda tener en EUA y las barreras de entrada que se deben de tomar en cuenta
para este producto. Se busca tener contacto con posibles clientes para
ofrecerles los productos y se pueda realizar una exportacioén, es decir todo el
proceso de comercializacion.

Los objetivos especificos se podrian plantear de la manera siguiente:

e Ofrecer los productos mediantes kits de promocion.

e Descubrir el canal de distribucion mas conveniente.

e Reconocer la mejor manera de empaquetar los productos.

e Contactar a posibles clientes.

e Realizar el proceso de comercializacion.

e Reconocer los aspectos logisticos que son implicados en el
proyecto.

1.2.Justificacién
Existen mudltiples factores que muestran la importancia el desarrollar este
proyecto para la empresa PYAGSA. El hecho de investigar y contactar a los
posibles clientes, abre las puertas a la exportacion y posicionamiento de la
empresa en Estados Unidos. De igual manera, al conocer los aspectos logisticos
se conoce el medio de exportacion correcto y que es lo que se necesita para el
mismo.




En el caso especifico de este proyecto, se busca darle una ventaja competitiva al
empresario en el mercado americano, ya que se puede ofrecer, ademas de los
guemadores, productos complementarios con los que cuenta PYAGSA,
productos que pueden ofrecer una entrada con distribuidores mayoristas, como
reguladores de gas, mangueras, estufas portatiles, conexiones de cobre que
ocasionen que el comprador vea a PYAGSA como la mejor opcion ante la
competencia.

1.3.Antecedentes del proyecto
PYAGSA es una empresa que se dedica a fabricar, comercializar e importar
productos para la industria metalurgica, se enfoca en desarrollar productos
principalmente para cocinas industriales.

El proyecto nace de la necesidad de crecer el empresario su empresa
expandiendo su mercado fuera de pais. Inicialmente, la fabricacion y venta de
los productos era Unicamente en México, tras visualizar una oportunidad en el
mercado estadounidense, se establece una oficina en California para comenzar
la distribucién de los productos.

Actualmente se importan los productos y se distribuyen por medio de PYAGSA
USA, lo que se pretende lograr en este proyecto PAP, como se menciond
anteriormente, es buscar los clientes y el mercado correcto al que se debe de
enfocar para identificar aquellos productos que aln no se importan y pueden ser
atractivos para el mercado meta de PYAGSA USA.

1.4.Contexto
PYAGSA es una empresa mexicana, la cual se dedica a la fabricacion,
comercializacion e importacién de partes y accesorios para gas. Se identifico un
mercado potencial en Estados Unidos. Actualmente la empresa ya cuenta con
una sucursal en el area de Los Angeles, es PYAGSA USA. Es aqui donde llega
la mercancia exportada por PYAGSA México y se distribuye y promociona en el
mercado estadounidense.

Esta sucursal ha permitido que PYAGSA aproveche el Tratado de Libre
Comercio con América del Norte, (NAFTA, por sus siglas en ingles) en cuestion
de comercio exterior.

La empresa tiene una fuerte presencia en México, especificamente en el
mercado de Guadalajara, pero con un notorio aumento en las ventas. Se ha



identificado que el mercado en Estados Unidos tiene gran potencial y nuevos
canales de venta para la industria de los Food Trucks y la industria del Camping,
estos mercados se tienen que comenzar a desarrollar. Actualmente tienen
presencia en California y Texas.

1.5.Enunciado breve del contenido del reporte
Este reporte muestra investigaciones de mercado y delimitacion del mismo, sus
estrategias de distribucion y comercializacion, declaracion del producto a
comercializar con el fin de informar a la empresa PYAGSA para que pueda tener
un amplio panorama y apoyar a la toma de decisiones.

2. DESARROLLO

2.1.Sustento tedrico y metodoldgico.
Para sustentar y fundamentar las acciones y decisiones tomadas para el
desarrollo del proyecto para la empresa PYAGSA, la teoria en la que nos hemos
basado es en la guia de exportacion sustentada en la versién del organismo
federal PROMEXICO vy del estatal JALTRADE.

Esta guia cuenta con puntos importantes a desarrollar, como empresa, producto,
mercado, comercializacion, logistica, legal y finanzas. Al final del proyecto se
debe de llegar a las conclusiones y propuestas para que la empresa logre sus
objetivos de internacionalizacion.

Para lograr el logro efectivo de esta guia, se trabaja con un cronograma
elaborado por los integrantes del proyecto, en el cual se especifica el tema a
trabajar y las fechas en las que se debe de desarrollar cada punto. Con esta
herramienta se permite monitorear el avance efectivo del proyecto, teniendo un
sustento del PMI Project Management Institute.

Por otra parte, nos hemos basado en el primer principio de Philip Kotler, el cual
dice: “Reconocer que el poder, ahora lo tiene el consumidor”.

Este principio es de mucha importancia para el proyecto, ya que, en principios, el
proyecto tenia como objetivo Unico distribuir solo tubos para gas, durante el
desarrollo del proyecto y basandonos en este principio, llegamos a la conclusién
gue al cliente no le genera valor, en cambio, nos dimos a la tarea de investigar
gque otros productos pueden requerir los clientes para generar un valor, llegando
a la conclusion de ofrecer tubos para gas, estufas, etc.



El principio de Philip Kotler que dice: “Focalizarse en como se distribuye y como
se entrega” nos permitid analizar la cadena de distribucion hasta llegar al punto
de identificar que si se venden los productos por medio de PYAGSA USA dentro
de Estados Unidos, genera confianza y valor a los clientes.

Esto les permite sentir seguridad de que es una empresa bien fundada y con los
mismos principios legales que ellos.

Por otro lado, Philip Kotler junto con Gary Armstrong mencionan en su libro
Marketing 142 Edicion, la importancia de participar conjuntamente con el cliente
en la creacion de valor.

El empresario Miguel Angel nos ha mencionado que para desarrollar
efectivamente a sus clientes platica con sus clientes acerca de sus necesidades,
ideas y objetivos para estar lo cerca y con esto se logra atraer, desarrollar y
fidelizar a los clientes mas rentables.

De esta manera se trabaja para crear nuevas y Unicas formas de generar valor,
mediante un dialogo permanente con los clientes. Basados en esto, nos
permitimos identificar mercados meta para PYAGSA USA, siendo no solo los
Food Trucks, sino también el mercado de camping, carritos moviles de comida
entre otros. (Kotler / Armstrong, 2012)

Con el sustento tedrico y metodolégico mencionado anteriormente, se ha
logrado profundizar en el desarrollo de la investigacién para identificar los
posibles mercados meta para que PYAGSA USA pueda aumentar su
participacion de mercado ofreciendo un amplio catdlogo de productos
importados.

2.2.Planeaciéon y sequimiento del proyecto

El proyecto consiste en realizar toda la investigacion correspondiente a la
comercializacion. La logistica, el cual incluye seleccionar en base a una
investigacion previa el mejor método para enviar la mercancia, la manera
en gue se va a mandar y sus cantidades correspondientes con un
programa de cubicaje. Se realizan herramientas para la comercializacion,
la cual consiste de una carta comercial y catalogos para posteriormente
poder realizar las ventas a través del correo sales@pyagsausa.com. Una
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vez definido el mercado se debe identificar el porcentaje de los productos
a vender en el mercado

Asi mismo es importante tener en claro toda la informacién acerca de la
posicion financiera de Pyagsa.

Todo esto con el propdsito de poder realizar ventas desde México y tener
en claro la posicion de PYAGSA en el mercado estadounidense.

Para lograr el desarrollo del proyecto se deben llevar a cabo ciertos
procedimientos que nos permitan llegar a los objetivos planteados al
principio de este documento.

El proyecto se desarrollara en base a un plan de negocios que contiene
ocho puntos:

1. El primer punto es el de Empresa, en este punto se presenta una
breve descripcion general de la compafia, sus antecedentes,
como estd conformada, cuales son sus objetivos, mision, vision,
valores. Este punto es muy importante, ya que nos permite
conocer la historia de la empresa y sus objetivos rapidamente.

2. El segundo punto trata sobre el Producto, donde se describen las
caracteristicas, los procesos de adecuacion, proveeduria y costos
de exportacion.

3. El tercer punto es muy importante, Mercado, ya que en este se
desarrolla una investigacion sobre la industria a la que va dirigida,
se realiza la investigacion del mercado para conocer mas sobre el
consumidor y se identifican los canales de distribucién.

4. En el cuarto punto se habla sobre la Comercializacion que se
utilizara para vender el producto. Se desarrolla una estrategia de
producto, un plan de mercadotecnia y de ventas.

5. Una vez realizados los cuatro puntos anteriores es posible
comenzar a trabajar en la Logistica, donde se selecciona el medio
de transporte adecuado de acuerdo al producto, se disefa la ruta,
y se consideran las regulaciones de los productos para su
exportacion.



6. Seguido de esto se trabaja en el aspecto Legal, tratando sobre
las practicas contractuales, es decir, la elaboracion de contratos
de compra-venta, transporte y seguro. Se debe de hacer un
analisis del arbitraje internacional, un listado y la descripcion del
proceso para una mejor comprension.

7. El pendltimo punto es el de Finanzas, donde se analiza la
situacion actual de la empresa en base a su historia financiera, su
rentabilidad, TIR, etc. Es muy importante contar con informacion
certera que permita conocer cual es la realidad de la empresa
para lograr un mejor desempefio en el mercado internacional.

8. Por ultimo, se presentan las conclusiones y recomendaciones
para el empresario. Aqui se analizan los puntos mencionados
anteriormente y se da la mejor propuesta al empresario.

Para lograr elaborar el plan de negocios antes mencionado es muy
importante seguir un proceso claro. Es importante que todos los
integrantes conozcan ampliamente el funcionamiento de la empresa, sus
actividades y prondésticos.

Esta informacion es proporcionada por el empresario Miguel Angel y sus
colaboradores en varias reuniones durante el semestre y también por
medio del correo electronico se nos hacen llegar informacion relevante
para el desarrollo del proyecto. En el anexo dos se puede encontrar mas
informacion sobre los temas tocados en las reuniones.

La informacién proporcionada por PYAGSA es de vital importancia para
lograr una investigacion real y que sea de utilidad para la empresa. De la
mano con esta informacion nos hemos apoyado de bases de datos
como INEGI, SCIAN, NAICS, Euromonitor, Passport, TradeMap,
CAINTRA, USADL, entre otras paginas que nos permiten validar la
informacion y proponer propuestas reales y viables para PYAGSA.

Es importante mencionar que la metodologia empleada fue la que nos
permitié visualizar una nueva oportunidad de mercado para PYAGSA,
viéendonos en la necesidad de extender el tiempo para continuar con la
investigacion y concluir el plan de negocios con las mejores propuestas
para la empresa.



Semana 1-3-> Logisitca. Seleccion de medio de transporte, ruta,
regulaciones, documentacion para exportar. Junta con el duefio.
Semana 4-> Legal. Précticas contractuales: contrato de compra-venta,
transporte, seguro, formas de pago y arbitraje internacional

Semana 5-> Llenado de informacion faltante de los puntos redactados
anteriormente

Semana 6-> Finanzas. Informacion relacionada con el area financiera de
la empresa

Semana 7-> Capacidad financiera de la empresa, analisis y
disponibilidad de recursos, créditos y recursos propios

Semana 9-11-> Detalles finales del proyecto y del reporte PAP. Junta
con el duefio.

Semana 12-14-> Envio de correos a posibles clientes y llenado de
reporte PAP. Junta con el duefio.

Semana 15-> Elaboracion de presentacion final y detalles en general del
proyecto

Semana 16-> Presentacion final

Se le recomienda a PYAGSA la exportacibn de un conjunto de
productos que convierta a la empresa mas atractiva ante la
competencia, puesto que la oferta del quemador Unicamente no le
ofrece una ventaja competitiva en el mercado, pero al vender una serie
de productos que le pueden ser Utiles al comprador. También se le
recomienda ampliar el mercado potencial al dirigirse también a la
industria del camping y no solamente a los productores de Food Trucks.

Se hizo una investigacion de las ferias de la industria mas importantes
para el mercado de los Food Trucks y de la industria de cocinas, se
identificaron paginas web donde es posible promocionarse, siendo
paginas con mucho movimiento en el sector de los Food Trucks,
enfocados en la fabricacién y mantenimiento de estos vehiculos.

Se implemento la carta de recomendacion y se enviaron catalogos a la
lista de posibles clientes con el fin de obtener mas clientes.

Se identifico el método de transporte y la ruta adecuada para el tipo de
mercancia y destino, siendo el terrestre el 6ptimo. Se realiz6 el cubicaje
correspondiente a estos envios.



Se realizd un contrato de compraventa con el fin de formalizar los
negocios.

La empresa cuenta con un mercado que parece sélido, pero nunca hay
gue quedarse satisfechos. Los mercados emergentes podrian poner en
juego la estabilidad de PYAGSA si no se implementan acciones para
aumentar la cartera de clientes. Se podria invertir an mas en agentes
de ventas, y realizar herramientas que ayuden a mejorar las ventas,
como una lista de precios definida. Se necesita mas orden en ese
aspecto.

Tendencias de Crecimiento

La industria de los Food Truck ha tenido una experiencia remarcable
durante los ultimos 5 afios, su Mercado se expandido a dejar de vender
Unicamente hamburguesas ahora también se expandio.

Ademas, ha aumentado la competencia, esto sin duda es un freno en el
crecimiento de la misma industria en algunas ciudades.

A pesar de esto la industria ha superado el crecimiento de la oferta de
comida, en términos de ingresos, en los afios de 2015 a 2020, existira
una tendencia muy favorable de consumidores, la industria sin duda
tendrd que trabajar con las restricciones municipales en funcién de la
industria este en términos legales correctos de las operaciones de los
Food Trucks.

De acuerdo al NAICS 2012 la industria de los campers en Estados
Unidos se encuentra en la clasificacion namero 336213, que incluye la
fabricacion de carrocerias y remolques para campamento.

Unidades econdémicas dedicadas principalmente a la fabricacién de
carrocerias ensambladas sobre chasises comprados, remolques vy
semirremolques para usos diversos, campers, casetas y toldos para
camionetas, carros dormitorios y remolques para automodviles y
camionetas, mecanismos de levantamiento para camiones de volteo,
compuertas de camiones de carga, quinta rueda, y a la adaptaciéon de
vehiculos para usos especiales.

Se define como remolques para campamento aquellas unidades donde
el motor y las habitaciones estan integradas dentro de la misma unidad.

La fraccion arancelaria para estas unidades es 87032401



ESTADOS CON MAYOR ENVIOS DE RV'S

W Texas

M California

m Michigan
Florida

H Ohio

Fuente: Recreation Vehicle Industry Association

Texas es el lugar con mayor envios de los RV’s, recibiendo
aproximadamente 8.6% del total de los envios, seguido de California
con 6.36%, Michigan 4.65%, Florida 4.03%, y Ohio 3.69%.

Aspectos Generales de Mercado

INDUSTRIA DE FOOD TRUCKS

Fabricantes y mayoristas para, La industria de los Food Trucks en USA.
Fabricantes y mayoristas para, La industria del Camping.

Un Food Truck es un camion restaurante, es un vehiculo grande
acondicionado para elaborar y vender comida callejera.

En algunos, como las camionetas de helados, se preparan alimentos
congelados o precocinados; otros cuentan con cocinas a bordo que
permiten hacer cualquier plato desde cero.

Por norma general, los Food Trucks estan asociados con distintos tipos

de comida rapida como hamburguesas, hot dogs, tacos o churros.

INDUSTRIA DEL CAMPING
En Estados Unidos existe una organizacion especifica para los
campers RVIA (Recreation vehicle industry association).
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Los Campers cuentan con una cocina compuesta, normalmente la
industria de los campers en Estados Unidos es enorme, pero lo que
busca la gente al tener esta experiencia es al aire libre, los articulos
mas usados que identifigue son estufas portatiles, manguera para
regulador y conexion a tanque de gas.

La industria de la cocina en los campers es facilitarte la vida, no utilizan
cocinas muy elaboradas ya que no ocupan mucho espacio y permite
tener esta interaccion con la naturaleza que la gente busca.

Canales de distribucion
Identificar la cadena de distribucion
i. Propuesta de cadena |

PYAGSA GDL

ii. Propuesta de cadena ll

Foodtucks,
Fabricantes de Instaladores de Cocinas
PYAGSA GDL PYAGSA USA equipo Equlpo méviles,
Campers

Paginas Web para promocion:

Food Truck Empire: Es la pagina web en la que se encuentra todo
sobre Food Trucks en Estados Unidos. En esta péagina se
promocionan los fabricantes, comercializadores y vendedores.
http://foodtruckempire.com/start/

National Food Trucks: Al igual que la pagina Food Truck Empire,
en National Food Trucks, se promocionan aquellos posibles
proveedores y fabricantes de los Food Trucks.
http://www.nationalfoodtrucks.org/
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Empaque:

Tamafio del empague . .
&qHEEH Empaque en centimetros c‘:":tég_a: ca"tggﬁ:’a por
Largo | Ancho | Alto porcaj
Quemador H Caja 4950 | 3950 | 44.00 |20 unid. 500 unid.
Quemador U Caja 49.50 | 39.50 | 44.00 | 25 unid. 625 unid.
Quemador Flauta Caja 4850 | 3950 | 44.00 | 100 unid. 2500 unid.
Regulador Caja 30.50 | 29.50 | 23.00 |40 unid. 3640 unid.
Vilvulas Caja 20.50 | 21.00 | 15.00 | 100 unid. 2800 unid.
Mangueras Caja 3050 | 2050 | 23.00 |30 unid 2730 unid.
Espréa Caja 495 305 | 44.00 | 500 unid. 132000 unid.
Cubicaje:
TE'.T."H":' =n Capacidad | Peso
IllHEEH e oS Mixima Kg | en Kg
Largo | Ancho | Alto
Trailer de 48 pies | 1201 | 234 211 28750 X
Pallet 120 100 15 1000 23
Logistica:
Costo Despach .
Ruta enUSD | oenUSD Comentarios
Trailer 48 pies
Maypa Trucking | Bodega 3800.00 | 350.00 Sin transbordo.
GDL Guadalajara — 25 tarimas por
Bodega Compton contenedor.
Maximo 20
toneladas
Oscar
Un Pallet
Castores Bodega 200.00 350.00 + 15000 USD de
Guadalajara — transbordo.
Tijuana —
Compton
Transportista A




3. RESULTADOS DEL TRABAJO PROFESIONAL

3.1.Productos obtenidos.
Durante el desarrollo del proyecto se realiz6 una investigacion de la industria
metallrgica tanto de México como en Estados Unidos, dando especificaciones
del tamafio del mercado, su tendencia de crecimiento, nimero de unidades
econdmicas, entre otros.

Se hicieron las fichas técnicas de los productos que conforman el kit a
comercializar en Estados Unidos. Junto con las fichas técnicas se muestra un
desglose de la formulacion de precios de produccion de algunos de estos
productos.

Se desarroll6 una propuesta de expansion de mercado hacia los proveedores de
equipo de cocina para campismo y se muestra un analisis de los productos con
los que cuenta PYAGSA que pueden ser atractivos en este mercado.

Se desarroll6 una propuesta de comercializacion, la cual incluye una carta de
presentacion, los catalogos de interés para empresas del ramo de Food Trucks y
Campers para presentar los productos y servicios que la empresa ofrece.

Por otra parte, se hizo el desarrollo del cubicaje de la mercancia, en la cual
llegamos a la conclusion que el transporte que utiliza la empresa le ofrece el
precio mas economico del mercado.

Para fundamentar esta propuesta se muestra un andlisis de la industria de Food
Trucks y de RV'S en Estados Unidos. En éste se ensefian los estados en los que
hay una mayor presencia de RV'S y de cuales son los paises que mas exportan
productos relacionados a esta industria hacia Estados Unidos.

También se cuenta con la clasificacion arancelaria en México para cada uno de
los productos que desea exportar PYAGSA, junto con una tabla en la cual se
puede ver cuanto es el arancel de exportacién de los componentes del kit.

En cuanto a normatividad y registro de marca, se puede ver el registro de
PYAGSA tanto en México como en EUA. En México se cuenta con un registro
vigente, mientras que en Estados Unidos no se encontré un registro para el
nombre PYAGSAUSA.



De igual manera se entrega una lista de posibles clientes en Estados Unidos que
encajan con el perfil del consumidor que se plantea en el Plan de Negocios,
éstos son instaladores de equipo de cocina para foodtrucks o para campers.

3.2.Resultados alcanzados.

e Se logré concluir el proyecto con toda la informacion logistica: cubicaje, ruta,
agente aduanal y regulaciones.

e Se dio listado de posibles clientes a contactar en Estados Unidos, se les
mando correos para ponernos a sus oOrdenes y darnos a conocer pero no
hubo respuesta.

e Se modifico y definié el kit a exportar describiendo sus caracteristicas como
peso, medidas y manera de envio.

e Se concluyo el area legal en cual se establecieron el contrato de compra-
venta y descripcién de formas de pago.

3.3.Impacto(s) generado(s)

Se puso en practica los conocimientos logisticos en el cual pudimos aplicar lo
visto durante la carrera. De igual manera hubo un contacto mas cercano con los
posibles clientes ya que se tratd6 de contactarlos. A pesar de que no hubo
respuesta, se tuvo que mandar una carta comercial y contar con una cuenta de
la empresa para entablar comunicacion.

El acercamiento con el empresario nos permiti6 obtener mas informacién y
conocimientos tanto de su empresa como del mundo de la exportacion y de esta
forma tener mas aprendizaje y ponerlo en practica.

4. REFLEXIONES

4.1.Aprendizajes profesionales

Se realizo la tercera etapa de este proyecto, el cual se enfoco hacia la
expansion del mercado internacional. Se analizaron rutas de transporte,
cubicaje e informacion financiera, esto con el fin de darle formalidad y
terminar con el proyecto.

Continuar aprendiendo mas acerca de otras areas que no son parte de mi
carrera, pero complementan mis estudios con conocimientos de
mercadotecnia, comercio y administracion financiera. Creo esto es muy



importante ya que la Ingenieria Industrial abarca una vision muy amplia y
no deja enfocarse en un solo tema, entonces pude agregar un poco mas
de aprendizaje.

Hubo muchos retos en este proyecto, y los que quedan debido a que ya
somos parte de la fuerza de ventas de la compafiia. Los retos seguiran.
Siento que en esta etapa nos desviamos un poco del objetivo central que
era la comercializacién del producto y retrocedimos mucho en agregar
informacion e investigar, perdiendo asi un poco de enfoque. Pero ya se
hablé con el duefio y sin problema alguno podremos seguir participando
en las ventas de la empresa. Agradezco mucho los conocimientos y
aportaciones de mis comparieras, ya que ellas en realidad fueron las
guias del proyecto, sus conocimientos de Comercio y Negocios
Internacionales hicieron que este proyecto fuera un éxito y lo seguira
siendo.

La elaboracibn de este proyecto me ha permitido desarrollar
competencias que durante la carrera no habia tenido oportunidad de
ejercer. Primero que nada la oportunidad de participar en la elaboracion
de un plan de exportacién de una empresa real, me hace darme cuenta
de la importancia de la puntualidad y compromiso con las personas con
las que se trabaja, en especial cuando es un trabajo en equipo.

Una competencia que desarrolle durante todo el proyecto es la de
investigar, aprender a utilizar bases de datos, analizar la informacion e
interpretarla para conocer cudles son las oportunidades y amenazas de
la empresa.

Me doy cuenta que la situacién sociopolitica actual que esta viviendo
nuestro pais trae muchas repercusiones a las pequefias y medianas
empresas, la corrupciébn de nuestro gobierno que trae consigo
problemas econdémicos poniendo a prueba la integridad y ética del
empresario.

La capacidad de desarrollar un plan de exportacion para PYAGSA, me
ha permitido abrir los ojos sobre lo complejo que es exportar, no me
refiero a que sea complicado, pero si que es un proceso que se debe de
seguir para evitar cometer errores que le cuesten a la empresa.



Por otro lado, es importante considerar que, a pesar de ser una pequefia
empresa, se debe de contar con un orden y organizacion total que le
permita desempefarse de la mejor manera. Me doy cuenta que muchas
PYMES en México no cuentan con esta planeacién, no conocen sus
objetivos, no tienen definida una misiébn entre muchos aspectos
importantes que fortalecen las bases de la organizacion.

Este proyecto me deja de aprendizaje en mi vida profesional el
compromiso que se debe te tener ante cualquier situacion. También que
es posible ayudar a empresas a lograr cumplir sus objetivos de exportar
productos y que tras una buena investigacion es posible identificar
mercados potenciales para aumentar la participacion de la empresa.

Por otra parte, este proyecto me ha permitido conocer mas a fondo
sobre temas de comercializacion a nivel internacional. Ahora tengo claro
que es lo que se necesita para poder comenzar a contactar prospectos,
como carta de presentacion, lista de precios y sobre todo contar con un
buen nivel de idioma, en este caso el inglés.

Considero que es muy importante para las empresas tener sus bases
bien definidas, para permitir que el crecimiento internacional de la
empresa este fortalecido.

Este proyecto me ayudd a comprender y a vivir de mas cerca c6mo es
gue se hace contacto con el cliente. Para tener una empresa se requiere
de mucho conocimiento en el mercado que se esta trabajando y se debe
de contar con las personas necesarias para que te ayuden y agilicen el
trabajo, como lo es un asesor legal, un agente aduanal, entre otros.

Mas que nada es muy importante con las personas con las que se
trabaja, ya que para que un proyecto se pueda realizar, es necesario
que se cuente con el apoyo de todas las personas que estan
colaborando, es decir, tanto mis compaieros de equipo, como Miguel
Angel (duefio de la empresa) y el profesor. Me costé un poco de trabajo
entender que no todo se puede realizar en el tiempo que uno quiere y
gue se necesita tiempo y paciencia ya que no siempre se cuenta con la
informacioén que uno requiere.



Al principio de la carrera yo estaba muy segura de trabajar en una
empresa reconocida y asi no tener que preocuparme de crear una
empresa, pero ahora pienso mas a futuro y también gracias a los PAPs
me quiero dar la oportunidad de poder empezar mi negocio en otro pais
en algun futuro.

Para esto es vital conocer el mercado, que es lo que quiere y todos los
gastos y costos que implican las exportaciones. Muchas de las
ocasiones, no se busca la informacion adecuada o no se tiene el
conocimiento de lo que se necesita y es por eso que se gasta mas
dinero de lo esperado y no se puede ahorrar.

Tener una buena guia es algo que podria ayudar enormemente para la
planeacion de un nuevo proyecto. Gracias a los PAPSs, en los cuales se
ponen en préactica los conocimientos adquiridos en la carrera es como
uno puede aprender mas ya que hace todo de manera real y se enfrenta
a las dificultades del dia a dia.

4.2.Aprendizajes sociales

Apoyar a las empresas mexicanas es muy importante, sobre todo las
empresas micro, pequefias y medianas. De sus primeros afios de vida
depende su supervivencia en el mercado. Apoyar una empresa
mexicana, mas una empresa que exporta es aun mas benéfica ya que
son las empresas que ayudan a nuestra economia, generando empleos,
remesas y pagando impuestos correspondientes. Aunque el mercado
sea muy especifico y pequefio, su competencia son los fabricantes
extranjeros que quieren abaratar el mercado, pero debido a la gran
habilidad social de Miguel Angel no ha podido impactar en sus ventas.
Los problemas politicos que se vienen, debido a las elecciones en
Estados Unidos y la gran fuerza del dolar pueden ser los siguientes
retos y problemas a resolver.

Tras realizar mi proyecto de aplicacion profesional con PYAGSA, ha sido
posible darle a la empresa la oportunidad de comenzar a desarrollar un
nuevo mercado en Estados Unidos. Esto beneficiara a la empresa tanto
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interna como externamente, ya que se lograra cuidar y dar mas empleos
a mexicanos que buscan trabajar.

Por otra parte, este proyecto me ha permitido tomar decisiones que
lleven al logro de los objetivos, pensado no solamente en el bien
econdmico, sino en el bien social considerando tanto el ambiente como
a las personas involucradas.

Durante la investigacion se identifico la oportunidad de mercado no solo
en los Food Trucks, sino también en la industria del Camping. Este
descubrimiento no era esperado, pero trae consigo muchos beneficios,
ya que promueve la produccién y exportacion de productos mexicanos,
fortaleciendo la industria en México.

Me parece que la filosofia de Miguel Angel es gran parte del éxito de la
empresa, ya que es una persona muy sencilla y le gusta ayudar a las
personas, le gusta su negocio y lo que hace, no se preocupa solo por el
bien econdmico. Es un gran aprendizaje que me deja, ya que siempre
debemos de pensar en todo lo que esta alrededor de nosotros y pensar
en lo mejor para los demés.

En este proyecto pude ver el tema social, primero que nada en la
interaccion con las demas personas: el hecho de trabajar con mi equipo
y organizarnos para poder terminar el proyecto.

De igual manera, se conoce el &ambito social del mercado
estadounidense donde se analiza que es lo que esta buscando, en este
caso Food Trucks o Campers en donde se pueden aplicar los productos
de la empresa con la que trabajamos.

Se da la oportunidad a que la empresa sea reconocida a nivel
internacional y poder trabajar con mercado estadounidense que a pesar
de que este registrada como una empresa americana (PYAGSA USA)
tuvo sus inicios en México. Se brinda trabajo tanto a mexicanos en
México como en el extranjero y nos ensefia que todo es posible.

En cuanto a la situacién politica y econémica de nuestro pais, es de
gran reconocimiento que las empresas mexicanas puedan salir adelante
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y crecer, cumplir sus suefios y realizar exportaciones, dandose a
conocer alrededor del mundo.

4.3.Aprendizajes éticos

Este proyecto me ayuda a guiarme como futuro empresario que quiero
ser, lo que aprendi en este PAP aplicarlo algin dia en mi propia
empresa.

PYAGSA, y mas que nada su duefio Miguel Angel cuentan con muchos
valores de los que se puede aprender. Se me hace increible que aun
siendo un mercado muy pequefio y piezas muy pequefas, tenga tanto
éxito, y eso es debido a las grandes habilidades de Miguel Angel para
vender. La honestidad, confianza y compromiso son sus pilares, ya que
ni siquiera contaba con contratos, los negocios los cierra con una
apreton de manos y eso nunca le ha dado problema, eso no significa
que no puedan abusar de su confianza en un futuro. Su atencion
personal y su gran conocimiento de todos los productos que vende es su
gran y Unica herramienta. Con este proyecto ayudamos a Miguel a
formalizar PYAGSA y poder prevenir algun inconveniente en el futuro.

Estoy muy satisfecho con la empresa y espero poder entablar una
buena relacion laboral con ellos, es una empresa que si necesita
expandirse y esto lo haremos con la comercializacion.

Algunas de las principales decisiones que tome, fue el realizar una
investigacion a profundidad con datos reales que sean de verdadera
importancia para la empresa.

El dedicar mucho tiempo a encontrar informacion confiable y veridica,
me han permitido tener una mejor vision tanto de la empresa como de la
industria en general para presentar mejores propuestas y datos al
empresario de PYAGSA. Me parece que es muy importante no tomar
cualquier informacion como buena, sino que es importante validarla
antes de presentarla formalmente.

En el desarrollo de la comercializacion, el principal aprendizaje ético que
tuve, fue darme cuenta que siempre se debe de ofrecer a los clientes lo
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gue es en realidad, es decir, nunca ofrecer mas ni menos de lo que se
tiene. Una caracteristica muy importante en el momento de la
comercializaciéon, es lograr la confianza del cliente para con el
proveedor. Esto permite fortalecer la relacion a largo plazo y tener
mejores intercambios.

En lo personal este proyecto me deja muchos aprendizajes, sobre todo
el de siempre ser una persona firme, sincera y honesta. Nuestro pais
necesita mejorar, y considero que la falta de honestidad es una de las
principales razones por las que no mejoramos.

Tras realizar este proyecto, me queda aun mas claro que debo ser
excelente estudiante, una persona profesional en todo lo que haga y
siempre con bases éticas y morales para buscar el bien comunal y no
solo el personal.

Pienso que gracias a este proyecto pude reforzar mi paciencia primero
gue nada ya que al ser una empresa real, se debe de ser paciente al
buscar la informacién necesaria y que de verdad sea util para la
empresa. En esta ultima parte del proyecto, no fue tanto una busqueda
de la informacion pero si de buscar agentes aduanales o realizar
cubicaje con informacion real, lo cual lleva tiempo y se debe de hacer a
detalle.

La honestidad es otro punto que pude reforzar ya que pienso que para
ser exitosos en esta vida, siempre se tiene que hablar con la verdad y no
mentirle a los clientes en cuanto a precios o la calidad del material que
se les ofrece, porque al final de cuentas el cliente te prefiere por el
servicio y la calidad que se le da.

Para tener una empresa, no se debe de ser avaricioso y se debe de
ayudar a los demas, es decir dar oportunidades de trabajo y gastar el
dinero en lo que sea necesario con tal de tener un nivel de seguridad y
calidad en la empresa.

Todo esto no solo se aplica en las empresas, sino también en la vida
diaria. Estamos en un pais en el que se habla con mentiras o de
injusticia y esta en cada uno de nosotros poder lograr un cambio. Uno
no se puede estar quejando de lo que nos rodea o lo que hacen
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nuestros gobernantes, si nosotros no queremos hacer un cambio en
nuestra area de trabajo o en nuestra vida.

4.4. Aprendizajes en lo personal

En lo personal este proyecto me ayudo en todos los sentidos, desde el
trabajo en equipo, como convivir con tus comparferos, profesor y
empresa. Me ayudo también a integrar los conocimientos aprendidos en
el ITESO y que tenia dispersos y ponerlos a trabajar en un proyecto real
Estoy muy gradecido con mis comparfieras de equipo, ya que este
semestre tuve muchos compromisos en mi trabajo y aun asi se trabajo
bien y siempre estuvieron dispuestas a explicarme, ayudarme vy
apoyarme. Aprendi mucho acerca de los valores necesarios para lograr
una buena negociacion y que es muy importante tratar a los clientes de
una manera cercana y no solo como un ingreso de dinero. Aprendizajes
de Comercio internacional mas que nada, debido a la etapa del
proyecto, que, aunque era comercializacion, se resolvieron problemas
de exportacion.

Este PAP me ha permitido darme cuenta que me apasiona mi carrera,
gue ahora que es el final de mi carrera debo de comenzar a aplicar todo
lo aprendido para impulsar la industria y mano de obra mexicana en
otros paises.

La importancia de pensar como comunidad y no como Unica, ya que
necesitamos unos de otros para trabajar, no se puede hacer solo y de
ahi viene la importancia de aprender a trabajar en equipos.

Para mi proyecto de vida me he dado cuenta que siempre debo de
luchar por lo que quiero, que cualquier negocio es posible si se trabaja
para conseguirlo. Me doy cuenta que en un equipo que se trabaja
equitativamente y donde hay comunicacién los resultados son positivos
y se lograra cualquier objetivo.

Tras realizar este proyecto, me he propuesto a continuar impulsado la
industria mexicana, se necesita competir contra otros paises para dar
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una mejor calidad de vida a las personas mas necesitadas de nuestro
pais. Solo trabajando en equipo es cuando se logran las cosas.

Este semestre no pude trabajar debido a la carga de materias que
llevaba, pero con este proyecto me di cuenta de que estoy en el rumbo
correcto y mis ganas de empezar a trabajar en una empresa relacionada
con comercio se hacen mas grandes.

Me considero una persona poco creativa pero esto me empuja a pensar
en todas las posibilidades de productos para poder exportarlos y me
gustaria que en algunos afios mi empresa pueda ser reconocida a nivel
internacional.

Sé que me hace falta trabajar en varios temas y para eso es importante
poner en practica todo lo que he aprendido. No es lo mismo verlo en un
salén de clases a enfrentarse a los verdaderos retos que existen en el
pais y en el mundo.

Para todo esto, tener un plan de negocios y los objetivos bien

establecidos es lo que dard éxito, siempre y cuando uno sea
perseverante y actué conforme a los valores éticos que lo rigen.

5. CONCLUSIONES

Durante esta ultima etapa del proyecto pudimos finalizar los puntos de logistica y
area legal. Se hicieron varios cambios debido a que nos dimos cuenta que el
mercado de Campers es mas reducido y cuenta con regulaciones especificas
gue no permite o no facilita la exportacién de todos los productos que van
incluidos en el kit como es el caso de los Food trucks, por consiguiente los
posibles clientes iban mas enfocados a esa area. En cuanto al area de logistica
pudimos concluir el cubicaje, es decir cuantos materiales enviar acomodandolos
de la manera que fuera mas eficiente. Ya que la empresa exporta actualmente al
mercado estadounidense, se pudieron tomar en cuenta muchos de los aspectos
gue ya estaban considerados para la exportacibn como: ruta, agente aduanal y
medio de transporte, y fue solo necesario rectificar que fueran las opciones mas
viables.

25



Por otro lado, se inici6 el contacto a clientes en el cual se mandaron correos con
una carta de presentacion en la cual se busca dar a conocer a la empresa y
ponerse a las ordenes del cliente. Desafortunadamente no se contdé con ninguna
respuesta pero nos fue de ayuda ya que pusimos en practica los conocimientos
adquiridos en la carrera y es posible que en algun futuro, esas empresas

busquen a PYAGSA para comprar producto.

Estar en contacto con el duefio de la empresa, facilito la obtencion de
informacion necesaria y poder confirmar que la manera en que se estan

haciendo las cosas en la empresa, es la correcta.
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7. ANEXOS

7.1. Anexo 1

Reguladores usados en campers:

REGULADOR PARA GAS NATURAL

ETAPA CONEXION  CONEXION  ORIFICIO
qn CODIGO  MODELO (NORMAS) ENTRADA  SALIDA (M)
! “)‘} 2202816
’.@ 13014 g A PRESION UNCA YANPT(F)  BMNPT(F) 32
GASNATURAL ~ (NTATTGNMPY)
PRESION PRESION PRESION  PRESION ABERTURA CAUDAL
ENTRADA  DEDISENO  SALIDA VALVULA GARANTIZADO
0.2-1.0 bar 19 mbar
29145psi0  4DSBPSIG Gl il b 5

16-43" we
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Mangueras de gas:

MANGUERAS A GAS METALICAS VALCY- CO

Conexiones de Gas

10000 PUGTAL MANGUERA
M XS0CMS

10010 CINTATEFLON 172 X 260*
(660MTS ) 12PZAS

10011 VALCYCNTA TEFLON 34 X 260

“(6.60 MTS ) VALCY Y0 PZAS

@
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CONEXIONES PARA GAS NACOBRE O IUSA

202 BARRL "
203 BARRL 18
001 ADAPTADORPGTAL 1414 2004 BARRL 0 2008 CHECK REGULADOR 5
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207 BARRL ”
M09 CODOESTUFA 3818 2013 CODOTERMNAL 14 14
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2012 CODOESTUFA 1”1 2018 CODOTERMNAL 3812 2020 NPLE CAMPANA 1212
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Proyectos de Aplicaciéon Profesional
Programa de Desarrollo de la Gestidn en las Funciones Sustantivas de las

Empresas

Desarrollo de Proyectos de Comercio y Negocios Globales

3C07

Minuta: Reunién de Trabajo

Minuta #

1 Fecha | 02/ Septiembre /2016

Miguel Angel sale de Viaje el 03-09-16 v regresa en 15 dias

Duracion programada: | Inicio: 5:00 p.m. Fin: 6:00 p.m. Duracion: 1 hora
Duracidn real: | Inicio: 5:00 p.m. Fin: 6:15 p.m. Duracidn: 1:15 hora
Convocados Organizacion Asistencia
Miguel Angel PYAGSA SI
Vianney Sandoval ITESO SI
Fodrigo Mendoza ITESO SI
Daniela Vazquez ITESO SI
José Allera ITESO NO
Agenda
+
Tiempo Tema Expositor Objetivo
iy Aclarar dudas acerca del mercado | Vianney Hablar un poco acerca de la competenda
vy competidores Sandoval para tener daro  donde  estamos
posidonados en &l mercado americano
15 Logistica de exportacidn Rodrigo Conocer la manera de exportar del cliente
Mendoza para poder ofrecer un mejor servicio.
1’ Comercializacidn, finanzas Daniela Vazgquez | Ver la cantidad de producto que la empresa
Torres| puede ofrecer a los clientes, capacidad
financiera de la empresa
15 Firma de acuerdos v dudas Alumnos Firmar acuerdos v wver paosible peunidn
proxima.
Asuntos tratados:
Asunto Observaciones /| Comentarios
1. Capacddad de produccidn vy 10,000 quemadores al mes en dos turnos y su capacidad de compra al ser pago antidpado no
capacidad de compra necesita mucha inversidn. El 10% del producto se exporta a PYAGSA USA,
Alarcan no fabrica, Irma ya no es competencia. La competenda fuerte son los productos de
2. Competidores CHINA, va que vienen de muy buena calidad v a predos muy bajos, ademds de que estan
ofreciendo productos variados como los quemadores de acero inoxidahble.
Guadalajara-Tijuana-LA, martimao no es opcidn ya que es mas tardado vy tiene que pasar por
mas maniobras. En cuestion del empaque y del embalaje se envian en cajas no
estandarizadas, con diferentes cantidades en cada caja. Esta solo sirve para proteccidn y
contendidn del producto, mas no para identificar o tener un conteo de la mercandia. Estas
3. Loaqistica cajas se izan v se envia un promedio de 5 pallets, aunque esto varia dependiendo del
pedido. El agente aduanal que Miguel maneja le cobra 400dls por el trdmite de exportacion e
importacion, mas no hay fidelidad v si podemos encontrar uno que cobre mds barato lo
podriamos tomar. Se llama Claudia Carredn v la empresa es JAMCO. Normalmente toma de 8
a 10 dias en mover |a mercancia de PYAGSA a PYAGSA USA,
PYRGSA USA es muy bien reconocida por su calidad v los dlientes lo saben, se tienen dientes
en Dallas, San Antonio, Fresno, San José, se abrid una pagina de internet donde se pueden
4. dientes realizar ventas a nivel usuario final v nuede cantar mas dientes. Se puede exnandir en la
+ Plan de Accidén
No. Conclusiones y compromisos Responsables Fecha Compromiso
1. Envio de Informacién Financiera Miguel Angel 22-08-16
7. Se tiene que crear un mntratu_de d:13m|:ura_1u'v;-.nlaI ¥a que no se Rodrig Mendoza 10-09-16
cuenta con uno v Miguel se guiere formalizar.
3. Carta de presentacidn Rodrigo Mendoza 10-09-16
4, Registro de Marca de PYAGSA USA Daniela, Vianney y Rodrigo 30-09-16
Completar €l catdlogo de lo que vamos a enwiar, con fotos ) :
5. tom vor noshrgs Dany, Rodrigo v Vianney 15-09-16
Observaciones:
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Praxima Reunion: NO ESPECIFICADA
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Proyectos de Aplicacion Profesional

Programa de Desarrollo de la (Gestion en las Funciones Sustantivas de las
Empresas

Desarrollo de Proyectos de Comercio y Negocios Globales

3CO07

Minuta: Reunion de Trabajo

Minuta # 1 Fecha | 07/ Octubre /2016
Duracion programada: | Inicio: 6:00 p.m. Fin: 7:00 p.m. Duracion: 1 hora
Duracion real: | Inico: 6:00 pomn, Fin: 7:50 p.m. Duracion:  1:50 hora
Convocados Organizacicn Asistencia
Miguel Angel Py AE5A 51
Wianney Sandoval ITESD 5l
Fodrige Mendoza ITESD MO
Daniela Vazguez ITESD 5l
Jost Aller ITESD 5
Agenda
Tiempo Tema Expositor Objetivo
30 Motor Homes, Vianney Hablar un poco de los prooudos qus son
Sandoval aptos pare exportasion.
0 Kits Food trucks v B's Daricla Vazguer | Volbver a tormar bos gue estaran
en cada kit dependiendo & mercado,
0 Cantidad ge enwvio v pefocidad Daricla Vazguez | Ver ks cantided e procucto que [z empresz
Taoires exporta cada cusnto Hempo.
20 Logisticz Daniclz Vazouer | Conocer los predos oel transporte v
empresa con ke gue se mabaf,
1’ Dudzs en general v prddma dm | Aluminas &cordar |z fecha v horz de |z siguientz
rELNIon para Miostrar avanoss.
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Asuntos tratados:

Asunto Observaciones [ Comentarios

1. Motor Homes 5e necesitan mas requisitos técnicos (normas M5F y ANSI std4) es por eso que el kit cambia
para este mercado.

2. Kits Food trucks v RV's Food trucks: 1 manguera, 1 valvula de aguja, 1 quemador, 1 regulador, 1 esprea
F\s: 1 manguera, 1 requlador con gsprea (requlador con baja presidn)

3. Cantidad de envio v peripcidad | Vahwulas 5,000 cada 3 meses en cajas que van 100 piezas puesto en EUA; mangueras 1000
cada 3 meses; quemador H 4,000 cada 3 meses, 500 quemadores por tarima; regulador 2000
cada 3 meses; quemador L) 2000 cada 3 meses, 750 quemadores de tarima; quemador flauta
2000 cada 3 meses, 1000 quemadores por tarima.

4, Logistica Consolidado de 1 tarima a 10 tarimas. Peso por 2 tarimas: tonelada y media. 150 dlls por

cruce de flete con vehiculo del agente aduanal, 350 dlls del despacho, 3,500 dlls con castores
consolidado por tarima hasta Tijuana.

5. Financiero

Miguel Angel nos va a enviar la informadion finandera.

Plan de Accion
No. Conclusiones y compromisos Responsables Fecha Compromiso
Envio de Informacién Financiera Miguel Angel 17-10-16
2. Pedir tamanio de la caja en la que mandan las espreas. Miguel Angel 17-10-16
Observaciones:
Proxima Reunidn: Viernes 14 de octubre del 2016
Elabord Minuta: Vianney Sandoval
C.

Proyectos de Aplicacion Profesional
Programa de Desarrollo de la Gestion en las Funciones Sustantivas de las

Empresas

Desarrollo de Proyectos de Comercio y Negocios Globales

3C07

Minuta: Reunion de Trabajo

Minuta # 1 Fecha | 14/ Octubre f2016
Duracion programada: | Inicio: 5:30 p.m. Fin: 6:30 p.m. Duracidn: 1 hora
Duracidon real: | Inicio: 5:40 p.m. Fin: 7:20 p.m. Duracidn: 1:40 hora
Convocados Organizacion Asistencia
Miguel Angel PYAGSA SI
Vianngy Sandoval ITESD SI
Rodrigo Mendoza ITESD MO
Daniela Vazguez ITESD SI
José Allera ITESD SI
Agenda
Tiempo Tema Expositor Objetivo
60’ Presentadan avances Daniela Vdzquez | Presentar €l material que se lleva hasta &l
y Vianney | dia de hoy.
Sandoval
40° Dudas en general Daniela Vdzquez | Preguntar las dudas que se tenian.
Vi Vianney
Sandoval

31




Asuntos tratados:

Asunto Observaciones / Comentarios

1. Nuevos kits Food trucks: 1 manguera, 1 valvula de aguja, 1 quemador, 1 regulader, 1 esprea
B¥s: 1 manguera, 1 regulador con gsprea (requlador con baja presidn)

2. Logistica, Cubicaje, maneras de enviar las cajas.

3. Carta comercial v contrato de | Cambios necesarios para ambas y autorizacion de carta comerdal para empezar a mandar

compra-venta COMEens.

4, Dudas 5e trataron todos los temas que gquedaban pendientes desde la junta pasada y se comenzd a

hablar del contacto con los dientes.

Plan de Accién
No. Conclusiones y compromisos Responsables Fecha Compromiso
1. Mandar lista de precios y porcentaje de comisidn Miguel Angel 24-10-16
2. Confirmar correo a utilizar v contrasefia v senvidor Miguel Angel 24-10-16
3. Teléfono a utilizar Miguel Angel 24-10-16
4. Informar al personal de PYAGSA USA de nuestro trabajo Miguel Angel 24-10-16
5. Mandar avances de finanzas Miguel Angel 24-10-16
Observaciones: )
Seguir en contacto con Miguel Angel hasta que nos mande la informacion
Proxima Reunidn: No especificado
Elaboré Minuta: Vianney Sandoval|
d.

Proyectos de Aplicacion Profesional

Programa de Desarrollo de la Gestién en las Funciones Sustantivas de las
Empresas

Desarrollo de Proyectos de Comercio y Negocios Globales
3C07

Minuta: Reunién de Trabajo

Minuta # 1 Fecha | 31/ Octubre /2016
Duracién programada: | Inicio: 4:30 p.m. Fin: 5:30 p.m. Duracidn: 1 hora
Duracidn real: | Inicio: 4:45 p.m. Fin: 5:45 p.m. Duracidn: 1 hora
Convocados Organizacion Asistencia
Miguel Angel PYAGSA SI
Vianney Sandoval ITESD SI
Rodrigo Mendoza ITESD NO
Daniela Vazgquez ITESD MO
José Allera ITESD NO
Agenda
Tiempo Tema Expositor Objetivo
60° Resolucion de dudas v entrega de | Vianney Ver los ultimos puntos restantes para poder
informacidn Sandoval finalizar el Plan de negocios.
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+/Asuntos tratados:

Asunto Observaciones /| Comentarios
1. Finanzas 5e menciond que es informacion confidencial por lo cual no se recibiran datos.
2. Formas de pagg Se explico gomo es que pagan los clientes (se les da preferendia a los que tienen mas
antigiiedad).
3. Correo a utilizar Se dieron los datos de la cuenta de correo para mandar carta comerdial, |
4, Dudas Se trataron todos los temas que quedaban pendientes desde la junta pasada.
Plan de Accién
No. Conclusiones y compromisos Responsables Fecha Compromiso
Mandar lista de precios v porcentaje de comisidn Miguel Angel 7-11-18
Teléfono a utilizar Miguel Angel 7-11-16

Observaciones:

Seguir en contacto con Miguel Angel hasta que nos mande la informacién
Proxima Reunion: No especificado
Elaboré Minuta: Vianney Sandoval
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