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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacion Profesional (PAP) son una modalidad educativa del
ITESO en la que el estudiante aplica sus saberes y competencias socio-
profesionales para el desarrollo de un proyecto que plantea soluciones a problemas
de entornos reales. Su espiritu esta dirigido para que el estudiante ejerza su

profesion mediante una perspectiva ética y socialmente responsable.

A través de las actividades realizadas en el PAP, se acreditan el servicio social y la
opcion terminal. Asi, en este reporte se documentan las actividades que tuvieron
lugar durante el desarrollo del proyecto, sus incidencias en el entorno, y las
reflexiones y aprendizajes profesionales que el estudiante desarroll6 en el

transcurso de su labor.

Resumen

El presente reporte fue llevado a cabo durante el periodo de otofio 2017 por alumnos
de la licenciatura en comercio y negocios globales. Aqui se presentan las
herramientas y procesos que se siguieron para dar como resultado la segunda parte
de un plan de exportacion a Salsas El Moreno. Esta empresa busca exportar al
mercado europeo, en este caso Alemania, Espafa y Reino Unido su producto

estrella que es su salsa.

Los puntos que se tocaron en este proyecto fueron los canales de distribucion, en
el cual se establecié que la mejor opcidn seria el E-commerce; la comercializacion
del producto, punto que incluye estrategias de ventas, y sugerencias de promocion
para la marca; la logistica, seccion en donde se valoraron y seleccionaron los

transportes y precios de exportacion y por ultimo las finanzas, en donde se valoré



si el proyecto fue viable o no, con base a los numeros de la empresa y todos los
puntos antes mencionados. Todo esto con el fin de entregar al empresario un

proyecto util para el desarrollo de su plan de exportacién y comercializacién.

1. Introduccién
Una de las grandes virtudes de México y por la cual el pais es reconocido
internacionalmente es ademas de su cultura, es su gastronomia, la cual es variada
en colores, sabores y olores. Es por esto por lo que se busca llevar estos sabores
a distintos lugares del mundo. La busqueda de nuevos mercados para la
exportacion de productos mexicanos es un hecho, ya que cada vez entramos en un
mundo mas globalizado y competitivo. Es por esto por lo que las empresas se

preparan cada vez mas para poder competir y expandirse.

1.1. Objetivos

El proyecto realizado cuenta con tres objetivos principales para la comercializacion

del producto elegido por la empresa y finalizar el plan de exportacion:

1.- Analizar el mercado del Reino Unido, Espafia y Alemania e investigar:
- Demanda del producto.

- Habitos de consumo.

2.- Estudiar el canal por el cual la empresa quiere moverse: E-commerce.
- Investigar el crecimiento del e-commerce en los paises seleccionados.

- Analizar la viabilidad de venta por este medio.

3.- Modos de comercializar por e-commerce.

- Promocidn y estrategia de ventas

Cada uno de los objetivos se realizara con base en la busqueda y analisis de fuentes
de informacién confiables y actualizadas ademas de utilizar las herramientas de

investigacion que la universidad facilita como por ejemplo TradeWizard y



Euromonitor. Se dara un orden consecutivo a cada una de las secciones del plan

de exportacion para abarcar los temas con asertividad.

1.2. Justificacion

Jalisco es uno de los estados mas ricos en cultura, tradiciones y ha sido el hogar de
muchos productos de gran calidad, lo que ha llevado a capitalizar empresas que
han surgido por la vision de emprendedores que ven potencial en estos productos

antes mencionados.

Cosa que no es diferente con los productos elaborados por “El Moreno”, empresa
que se posiciono gracias a su popular torta ahogada, pero ahora un nuevo producto
llamado la atencién de un emprendedor aleman, que busca posicionar /a salsa
picante en un mercado bien conocido para él: Alemania, pero también busca

encontrar la manera en que pueda posicionarse en otros paises de Europa.

Es la responsabilidad del equipo buscar la manera de hacerlo en el Reino Unido,
Espafia y Alemania, ademas de encontrar la mejor ubicacién para poder almacenar

y distribuir el producto, asi como el canal de venta adecuado para la empresa.

Se espera que los resultados generen un crecimiento en las ventas de esta
empresa. Si esto se logra, el equipo habra ayudado a una empresa mexicana,

tapatia. De gran tradicion en la ciudad de Guadalajara, a crecer de una forma global.

1.3 Antecedentes

Fue en una de las instalaciones de tortas ahogadas "ElI Moreno" ubicada en calle
Mexicaltzingo #1128, Colonia Mexicaltzingo. CP 44180 Guadalajara, Jalisco,
México. Donde se llevé acabo la primera impresion del equipo con el empresario

Enrico Munich donde nos explicé resumidamente de la empresa y sus necesidades.



Las tortas El Moreno iniciaron actividades en 1993 y Enrico se asoci6 con el duefio
de una franquicia de tortas ahogadas donde nacié la idea de crear una salsa picante
echa a base de chile Yahualica, para complementar el platillo tipico jalisciense.
Con el transcurso de los afos, fueron teniendo éxito; decidieron abrir mas
sucursales y como la salsa fue del gusto de los clientes, comenzaron a venderla en
sus locales y comercializarla a otras empresas del mismo giro.

Hoy en dia, se cuenta con 5 sucursales y 2 franquicias alrededor de la Zona
Metropolitana de Guadalajara.

Ademas, a lo largo de los afios, han surgido nuevas ideas para la elaboracion de

diferentes insumos que van relacionados con el giro de la empresa:

e Carnitas de cerdo cocidas

e Embutidos tipo aleman

e Frituras (Tacos dorados, tostadas, totopos, chicharrén)
e Salsa de Tomate embotellada

e Salsa Picante embotellada

Los resultados de su éxito y las ganas de seguir creciendo, los han llevado a querer
un reconocimiento no solo nacional, sino también internacionalmente, por lo cual,
actualmente la empresa esta en el desarrollo de planes para exportar su Salsa
Picante Embotellada a los mercados de Alemania y Espafia.

Dicho plan de exportacion fue realizado en su primera mitad por alumnos de ITESO,

quienes llegaron a desarrollar hasta el punto de canales de venta.



1.4. Contexto

Las instalaciones de salsas "El Moreno" estan ubicadas en Av. Mexicaltzingo No.
1128, Colonia Mexicaltzingo. C.P. 44180 en Guadalajara, Jalisco, México. El cual
se destaca por estar ubicado en un mercado de gran tradicion e historia para la
comunidad tapatia: El Mercado Mexicaltzingo, que fue fundado en 1950. A finales
del siglo XIX y principios del XX el barrio fue muy importante en lo econémico y
social, sobre todo por la introduccion de ganado, abasto, industrializacion de
cueros, entre otras actividades.

Fue justo aqui donde "El moreno" comenzo su gran tradicion de tortas ahogadas,
este platillo es conocido por todos los Mexicanos como la torta tradicional de
Guadalajara, ya que es en esta urbe donde se creo y entre las grandes
especialistas tradicionales se encuentra nada menos que las tortas de "El Moreno"
ya que se han extendido del mercado de Mexicaltzingo a otras cuatro sucursales
entre las cuales dan abasto en el estadio del equipo mas popular y tradicional de
la ciudad y talvez de México. Las "chivas” de Guadalajara.

La historia de la salsa es tan tradicional como la de su torta, se dice que alguien
tird la suya en bote de salsa picante y fue asi cdmo se descubrié el gran sabor.
Esto inspiré a empresario a mover este producto.

Se dio cuenta de la calidad que la salsa de "EI Moreno" tiene y decidio hacer un
producto aparte de la torta ahogada, tras reconocer la calidad y el sabor de esta

salsa se decidio a emprender este producto.

2. Desarrollo

Insumos El Moreno es una empresa local que busca crecer en un mercado nuevo,
el socio con él que él equipo ha estado trabajando, es un emprendedor aleman que
vio un gran producto en la salsa picante que E/ Moreno prepara para sus otros
productos. Le dio un envase y una imagen.

Procedioé con las pruebas para calificar su calidad, realizo procesos para investigar
la aceptacion del mercado local, por ejemplo; Focus Group. Y los resultados de esta

actividad fueron muy buenas, ya que la aceptacion del producto fue exitosa.



Ahora con este exitoso resultado, y su conocimiento del mercado aleman, este
emprendedor de origen germano busca extender su producto a este mercado, y
requiere la ayuda del equipo para poder comercializar su salsa a los mercados

europeos que tengan demanda en productos picantes gourmet.

2.1. Sustento teodrico y metodologico

A continuacion, se presentaran los conceptos disciplinares y herramientas que
ayudaron a la visualizacién, la comprension y la resolucion del proyecto presentado.

(autores, fundamentos del trabajo) (tedrico y practico usado en el programa).

Canal de distribucion:

Se denomina canal de distribucion al camino seguido en el proceso de
comercializacion de un producto desde el fabricante hasta el usuario industrial o
consumidor final. Stern y EI-Ansary (1992) lo definen como “el conjunto de funciones
y organizaciones interdependientes, involucradas en el proceso de poner un bien o
servicio a disposicion de sus usuarios o consumidores”. En otras palabras, el canal
de distribucién es el mecanismo por el cual la distribucién, como funcion econdémica,
toma forma y se adapta a las necesidades y caracteristicas de cada sector

econdmico. (Sainz de Vicufia, p.34)

La eleccion de los canales de distribucion suele ser a largo plazo y hay que tener

ciertas variables en cuenta para una buena eleccion:

e Naturaleza del producto

e Precio de venta

e Estabilidad del producto y del distribuidor en el mercado
e Reputacion del intermediario

e Calidad de la fuerza de ventas



Los elementos implicados dentro de un canal de distribucidn suelen ser el productor,
mayorista, minorista y consumidor final. Al establecer una canal, hay que conocer

los distintos intermediarios y como pueden influir en el producto. (Debitoor)
En este proyecto, el tema del canal de distribucion fue muy discutido, ya que se

analizaron varios tipos de canales y las ventajas y desventajas de cada uno para

seleccionar el que fuera 6ptimo para la comercializacion del producto.

E-Commerce:

El e-commerce o comercio electronico es un método de compraventa de bienes,
productos o servicios valiéndose de internet como medio, es decir, comerciar de

manera online.

Esta modalidad de comercio se ha vuelto muy popular con el auge de Internet y la
banda ancha, asi como por el creciente interés de los usuarios a comprar por
Internet.

El e-commerce cuenta con una serie de ventajas respecto al comercio tradicional:

e Disponibilidad 24 horas durante los 365 dias del afo para el cliente.

¢ No existen barreras geograficas para el cliente.

e Ventaja competitiva respecto al comercio tradicional.

e Posibilidad de segmentar a los clientes al trabajar online, mejorando la
comunicacion y lanzando campanas especializadas.

e Extender el alcance de tu negocio a nuevos usuarios, pero reducirlo respecto

a otros. (Debitoor)

Este fue el canal seleccionado por los alumnos y el empresario, basados en las
necesidades y ventajas que este nos ofrece. El canal se estudié y se analiz6 para

presentar un plan de exportacion util.



E-CONNERGE
¢ &
o

Plan de exportacion:

Es el documento que guia el esfuerzo exportador de cualquier empresa, le dice
hacia donde debe ir y como llegar al mercado internacional

Es definir adecuadamente una estrategia de entrada a los mercados internacionales
y la forma de operacion mas aconsejable.

Un buen plan de exportacion debe ser sencillo, realista y congruente.

Propdsitos de un plan de exportacién son:

e Utilizar plan como guia operativa.

e Tener acceso a financiamientos.

e Atraer inversionistas, socios y colaboradores.
e Evaluar factibilidad y mejorar proyecto.

e Evaluar oportunidades e identificar riesgos.

e Determinar ventajas competitivas.

e Definir fortalezas y debilidades.

El desarrollo requiere tanto del conocimiento de las capacidades propias como de
las oportunidades en el mercado internacional; conocimiento sobre el que se aplica
la inteligencia, astucia y audacia para distinguir, aceptar y enfrentar los retos,

supone abrir nuevos mercados y aprovechar el potencial del negocio. (Avila, 2010)

Plan de marketing:




El plan de marketing es la herramienta basica de gestion que debe utilizar toda
empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su puesta en marcha
quedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el area del

marketing, para alcanzar los objetivos marcados.

El plan de marketing proporciona una vision clara del objetivo final y de lo que se
quiere conseguir en el camino hacia la meta, a la vez informa con detalle de la
situacion y posicionamiento en los que nos encontramos, marcandonos las etapas

que se han de cubrir para su consecucion.

Tiene la ventaja afadida de que la recopilacion y elaboracion de datos necesarios
para realizar este plan permite calcular cuanto se va a tardar en cubrir cada etapa,
dandonos asi una idea clara del tiempo que debemos emplear para ello, qué
personal debemos destinar para alcanzar la consecucion de los objetivos y de qué
recursos econdmicos debemos disponer. (Muhiz, Marketing XXI)
Para que el producto seleccionado pueda comercializarse de manera exitosa en el
mercado que se selecciond, se elaboraron una serie de estrategias de
mercadotecnia para apoyar a la empresa a promover su producto. El resultado de
estas estrategias fue un plan de marketing completo y bien estructurado.
La administracion de proyectos es la aplicacion de conocimientos, habilidades,
herramientas y técnicas para realizar proyectos efectiva y eficientemente. Es una
capacidad estratégica de las organizaciones que les permite vincular los resultados
de los proyectos con las metas del negocio y asi ser mas competitivos en sus areas.
Siempre se ha practicado de manera informal, pero a partir del siglo pasado
comenzo a surgir como un distintivo profesional. A Guide to the Project Management
Body of Knowledge (PMBOK® Guide) del PMI identifica sus elementos recurrentes.
Los procesos de Administracion de Proyectos se clasifican en 5 grupos:

e Inicio

e Planeacién

e Ejecucion

e Monitoreo y control

o Cierre
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(PMichapters-mexico/2017)

2.2. Planeacion y seguimiento del proyecto

e Descripcidn del proyecto:
El Proyecto de Aplicacion Profesional (PAP) de este periodo es la continuacion del

trabajo realizado en el semestre anterior al actual equipo.

El equipo anterior analizo y desarrollo los temas de la empresa, producto y mercado,
este proyecto tomé los resultados obtenidos de la primera parte del PAP para darle
seguimiento y analizar mas afondo el mercado, los canales de comercializacién,

logistica y un marco legal.

Reuniones de trabajo

Para lograr llegar a un acuerdo con el empresario, se agendaron reuniones de
trabajo en las que se hablaron de diversos temas y debates para lograr un acuerdo
en cuanto a la investigacion. (Ver anexo 1)

Después de cada reunién se realizaron minutas en donde se especificaba los temas
que se trataron en la junta, el tiempo que se invirti6 en cada tema y por ultimo el
plan de accion y los responsables; asi como las fechas de cada compromiso.

Ejemplo de minuta:

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

3J02

Minuta: Reunion de Trabajo

Minuta # | 1 | Fecha | 17/08 /2016 |

11



Duracién programada: | Inicio: 8:00 a.m. | Fin: 9:00 a.m. | Duracién: 1 hora

Duracioén real: Inicio: 8:00 a.m. | Fin: 9:00 a.m. | Duracién: 1 hora
Convocados Organizacién | Asistencia
Maria Fernanda Urquidez Ibarra ITESO
Kevin Akachi Moreno ITESO X
Fernando Avifia Aceves ITESO X
Humberto Emiliano Mariles Gallardo ITESO X
Jose Manuel Allera Mercadillo ITESO X
Enrico Salsas el Moreno X
Agenda:
Tiempo Tema Expositor Objetivo
20 Presentacion oficial del arranque Profesor Dar a conocer contenido del Proyecto
del Proyecto
25’ Preguntas y respuestas Alumnos Aclarar dudas
15’ Establecer calendario para Todos Agendar las reuniones de trabajo y avances con el fin de
reuniones de trabajo y avances poder programar tiempos tanto de los participantes de la
de cada proceso empresa como los estudiantes
i5 Se Establecieron los posibles Enrico Delegar los mercados metas para posteriormente
mercados metas seleccionar la mejor opcidn.
Asuntos tratados:
Observaciones /
Asun .
S Comentarios
1. Programa de trabajo Entrega y revision de programa / temario.
2. Roles de los Participantes Division de los temas.
3. Calendario Agenda de reuniones.
4. Canales de Distribucién Blsqueda de canales de comercializacion.
5. Objetivos de Ventas Alcance de las ventas en Europa.
6. Organismos de apoyo nacionales para el fomento de la exportacion
de productos mexicanos.
7. Explicacién del producto a comercializar Plus etiquetado Hecho en México.
Plan de Accidn
No. Conclusiones y compromisos Responsables | Fecha Compromiso
1. Se preparara la lista de todos los participantes del equipo y el Viernes 8 de septiembre
- . - Alumnos
calendario para las reuniones de trabajo. de 2017
2. i i
Busqueda de canales de distribucién en Inglaterra y Espana. Alumnos Viernes gedgosle; tiembre
3. . 9 .
Capacidad de produccion. Enrico
4. Viabilidad del mercado digital del producto en los paises Viernes 8 de septiembre
- Alumnos
seleccionados. de 2017
5. Blsqueda de Organismos que fomenten el comercio exterior en Viernes 8 de septiembre
M Alumnos
Espania e Inglaterra. de 2017

Observaciones:

Proxima Reunion: viernes 08 / 09/2016
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Plan de trabajo

Para una organizacién y planeacion de tiempos de entrega mas eficientes, el
equipo separo el proyecto en fases, las cuales tienen temas que se deben
cumplir en un tiempo sefalado, para una mejor dinamica se realizd un
cronograma en donde cada una de las actividades se le otorgd a un alumno
o alumnos junto con la fecha en que se debe entregar para avanzar de
manera ordenada. Cada entrega se iba sefialando como lista o incompleta

segun fuera el caso.

FECHAS PLANEADAS
) ) Cronograma
DIAS DE REALIZACION
Porce sosto
AGIMIBADES esponsabl e [LMIM[Z V]S mM[2 V]S o L[mm[2 V]SID[L MM [V]SID[LM]
||| a2 o2 e 22 alelel2e|2|g]2]1]2]3]4]5]6]|7][8]0]#]|#]#]
Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
3.3 Canales de Distribucion. Mafer
3 .31 Identificar la cadena de disfribucién Mafer
3 3 2 Esfrategias de Distribucién. Mafer
3.3.3 Directorio de confacios Mafer
4. COMERCIALIZACION
Tiempo Real de la realizacion del apartado
4.1 Estrategia de producto / marca. Fernando
4.1.1 Cliente objetivo. Fernando
4.1.2 Propuesta de valor / Estrategia de
posicionamiento. Fermando
4.2 Plan de Marketing.
4.2 1 Lista de precios. Humberto/Kevin
4.2 2 Politicas y términos de venta. Humberto/Kevin
4 2 3 Publicidad Humberto/Kevin
4 2 4 Herramientas de venta. Humberio/Kevin
4 2 5 Ferias y promocion. Humberio/Kevin
4.3 Plan de Ventas.
4 3 1 Ohietivas de venta’ Mafer/Fernanda
Porce Septiembre
REMVIDARES fesponea) ntaje [S[D[L[M[M[J]V][S[D][L[M[M[J]V][S[D[L[M[M]J[V]S[D]L[M]I
2|3la|5|6|7 89|22 #2222z
Semana 3 Semana 4 Semana 5 Semana 6
43 1 Objetivos de venta Mafer/Fernando
433 1 Producta Mafer/Fernando
433 2 Plaza (pais, region, efc) Mafer/Fernando
4.3.3.3 Canal. Mafer/Fernando
5. LOGISTICA
Tiempo Real de la realizaion del apartado
5.1 Seleccion del Medio del Transporte. Humberto
5.1.1 Identificacion del Medio Adecuado. Humberto
5.1.1.1 Tabla comparativa. Humberto
5.1.1.2 Toma de Decision. Humberto
5.1.2 Disefio de la Ruta. Humberto/Kevin/Fer
5.1.2.1 Empaque y Embalaje. Humberto/Kevin/Fer
5.1.2.2 Cubicaje. Humberto/Kevin/Fer
5.1.2.3 Seleccion del Transporte. Humberio/Kevin/Fer
5.1.2 4 Determinacion de los Agentes AduanaHumberto/Kevin/Fen
5.2 Regulaciones.
5.2.1 Arancelarias. Fermnando
5.2.2 No Arancelarias. Fernando
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Porce Octubre
ACTIVIDADES R bl
esponsa ntaje S[D[L[M[M[JV]S[D]LIM[M]J[V]S[D]LIM[M][I[V]SID]LIM[M]J]V
718lol#l#|##|#2 2222 2|2zl gl &£ 222 1]2]2
Semana 8 Semana 9 Semana 10 Semana 11
5.3 Documentacién para Exportar. Mafer I T T 111
[ [T T[]
6. LEGAL
Tiempo Real de la realizacion del apartado
6.1 Praciicas Confraciuales. Mafer/Fernando/Hun
6.1.1 Contrato de Compra-Venta Internacional| Mafer/Fernando/Hun
6.1.2 Contrato de Transporte. Mafer/Fernando/Hun
6.1.3 Contrato de Seguro: Mafer/Fernando/Hun
6.1.3.1 Transporie. Mafer/Fernando/Hun
6.1.3.2 Cobranza. Mafer/Fernando/Hun
6.1.3 3 Dafios y perjuicios (Liability). Mafer/Fernando/Hun
|
6.2 Arbifraje Infernacional. Mafer/Fernando/Hun
6.2.1 Listado. Mafer/Fernando/Hun
6.2 2 Descripcién Proceso. Mafer/Fernando/Hun
7.FINANZAS
Tiempo Real de la realizacién del apartado
7 1 1 Pronastico de ventas del producto y del fKevin
7.1 Balance. Kevin
Z‘j Ert_)yecci_()n Fingnc_iera Mercado de Export _K_ev@n
Porce | Octubre Noviembre
ACTVIBADES esponsabl ntaje [D]L[M[M[JTV]S[D][LIM[M[J]V]S[D]LIM|M[J]V]S[D]L[MIM[J]V]S[D]L[M]M][I]V
#lae|#e|2|elglga|gag #2221 2]3]4]5]6]7][8]0#|# #2222
Semana 9 Semana 10 Semana 11 Semana 12 Semana 13
7.2 Estado de resultados. Kevin
7.3 Flujo de caja. Kevin
7 4 Razones financieras. Kevin
7.5 Tasa Interna de Retorno Kevin
1.6 Rentabilidad. Kevin
8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Tiempo Real de Ia realizacion del apartado
8.1. Conclusiones Todos
8.2 Recomendaciones Todos
9. Reporte PAP
Resumen
1. Infroduccion
1.1 Objetivos Mafer
1.2 Justificacion Mafer
1.3 Antecedentes Mafer
14 Contexto Mafer
1.5 Enunciado breve del contenido Mafer
2. Desarrollo =
Porce Noviembre
ACTIVIDADES Responsabl :
P ntaje [V[S[D[L[M{M[J[V[S[D[L[M[M[J]V]S[D]L[M[M]J]V]:
#lz#|##[1]2][3|4]5]6]7[8]|o]2|2|2#|2][2]2]2]:
Semana 11 Semana 12 Semana 13
1.5 Enunciado breve del contenido Mafer
2_Desarrollo
2.1 Sustento Tedrico y metodoldgico Fernando
2.2 Planeacion y seguimiento del proyecto
2.2 1 Enunciado del proyecto
2.2 2 Metodologia
2.2.3 Cronograma o plan de frabajo
2.2 4 Desarrollo de propuesta de mejora
3. Resultados del trabajo profesional.
3.1 Productos Obtenidos
3.2 Resultados alcanzados
3.3 Impacto generado
4. Reflexiones del alumno Todos
5. Conclusiones. Todos
6. Bibliografia. Todos
7. Anexos (en caso de ser necesarios).

Desarrollo de propuesta de mejo

Investigacion de mercados:

ra
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Los mercados potenciales son Alemania, UK “Reino unido por sus siglas en inglés”
y Espaia. Ya que estos fueron los mercados que fueron de interés para el
empresario, es importante mencionar que Alemania es seleccionada en su mayor
parte porque el empresario ya ha investigado y valorado ese mercado desde
proyectos anteriores al nuestro. Y siendo él de esa nacion, tiene bastante
conocimiento de éste. Por lo tanto, la investigacién de E-commerce y de mercado
fue dirigida en especial a los otros dos mercados (Reino Unido y Espafia) que no se
tenian tan claros ni evaluados por el empresario.

En las siguientes graficas se presenta el crecimiento y el comportamiento de ambas

zonas geograficas referentes al comercio electrénico.
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En la primera imagen podemos observar que su populacion utiliza muy
frecuentemente las compras en linea, al punto en donde se convierte en habito y el

81% de los usuarios de internet utilizan esta modalidad en su vida diaria.
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Podemos observar que la compra de productos alimenticios por internet ocupa el
séptimo lugar dentro de las mercancias que mas se comercializan por este canal.
Otro dato relevante es que en el Reino unido los compradores cada vez gastan mas
en sus compras en linea. Lo que nos hace querer utilizar ese canal en dicho

mercado.
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Mientras que en Espafa el mercado que hace compras mediante medios

electrénicos es menor, (42%) podemos observar que, a pesar de esto, la tendencia

por comprar en linea va a en ascenso, al igual que los ingresos de los espafnoles.
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A comparacion con Reino Unido, el consumo de alimentos via internet ocupa un
lugar mas abajo en la tabla comparativa, siendo el octavo elemento que los
espanoles compran por internet. Aunque el comercio electronico en Espana es
menos desarrollado que en otros paises de Europa, los consumidores tienden a

gastar cada vez mas en compras por internet,

Se puede definir como la recopilacion y el analisis de informacion, en lo que respecta
al mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma sistematica o expresa,

para poder tomar decisiones dentro del campo del marketing estratégico y operativo.

Se trata, en definitiva, de una potente herramienta, que debe permitir a la empresa
obtener la informacién necesaria para establecer las diferentes politicas, objetivos,
planes y estrategias mas adecuadas a sus intereses.

Con esta herramienta. Logramos tener una mejor vision e informacién sobre los
mercados que seleccionamos como objetos del trabajo presentado, pudiendo asi
tener un sustento que apoyara la decisién de seleccionar o no y dichos paises y por

qué.

Para esto, se hizo una investigacién de mercados en donde se describieron los
habitos de compra por e-commerce de cada pais tentativo para exportar el producto,
tendencias, valor del mercado y ademas de la investigacion de portales web en

donde se podria comercializar y distribuir el producto.

Carta comercial

Para afadir un punto mas a la investigacion, se realizé una carta comercial con el
fin de ser una presentacién formal a los posibles clientes de Salsas El Moreno. En

dicha carta se presenta a la empresa, sus productos y el contacto de ésta.
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Canal de distribucioén

El canal de distribucion seleccionado fue el comercio electronico. Dentro de
la investigacién de mercados se encontraron diversas paginas de internet por

pais mediante las cuales se podria comercializar la salsa.
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Después de investigar las paginas en cada pais, cada una de ellas fue
analizada y estudiada para poder filtrarlas y sugerir al empresario los canales

mas viables para la venta de la salsa picante.

Al seleccionar las paginas que se creen ofrecen mayor beneficio, se
realizaron tablas comparativas para explicar estos beneficios de una manera
visual y facil de interpreta. Pudiendo explicar de esta forma, el por qué la

seleccion de estos canales de distribucion y venta. La calificacion vy
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puntuacién es en un rango de 1 a 5 tomando 1 como muy pobre y 5 como

excelente.
Para la evaluacién se considera de cada pagina lo siguiente:

Costo: Se entiende como costo, el cobro o renta que se necesita pagar para
el uso de estas plataformas en linea, y la calificacion se da mayor a la que

ofrezca la mejor oferta de precio-beneficio.

Sanciones: Se entiende como los castigos que las estas paginas imponen.

Se pone la mayor calificacion a las que dan sanciones menos agresivas.

Seguridad: Esta calificacion se otorga segun el nivel de seguridad que la
pagina proporciona a sus usuarios. La mayor calificaciéon va a las mas

seguras

Formas de pago: disponibilidad de pagos. La calificacion de mayor

satisfaccion se otorga a aquellas que ofrezcan mayores opciones de pagos

Costos Logisticos: Algunas paginas incluyen los gastos de envié con su renta
mensual y otras no. La calificacion de mayor satisfaccion va dirigida a
aquellas que nos proporcionan los costos menores debido al menor uso de

terceros para lograr los envios.

pagina Calificacién Puntuacién
Costo 4 Wi i W
Amazon UK Sansiones * ok
Seguridad o e i W e
Formas de pago *kk kK
Formas de entrega o e e e e
Costos Logisticos 8 8 8 8

Cotswold fayre UK Costo
Sansiones
Seguridad
Formas de pago
Formas de entrega
Costos Logisticos

Philomarket costo
Sansiones
Seguridad

Formas de pago

Formas de entrega

Costos Logisticos 21



Calificacion
Costo 3
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pagina

Shoppingleeks
Seguridad

Formas de entrega
Costos Logisticos

3
5
Formas de pago 5
5
3

Chart Title

CososLogistcos I
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Formas de pazo
seguridad |
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Cozo
0 2 3 4 5 &
Amazon UK Basico: 0.75 libras Alta; Amazon se hace cargo Tarjeta de Amazondala  COSTO MENSUAL
mensuales de los retornos credito opcion de Basico:0.75
se recomienda cuando ellos almacenan la mercancia odebito entregar, PRO: 25
cuando se venden en su hare house. almacenary
‘menos de 35 piezas al mes distribuir ellos
PRO: 25 libras mensuales Amazon es reconocido a mismos en forma

se recomienda para ventas
envolumen

nivel mundial, y tiene el
respado de miles de usurios.

Ofrecen proteccion contra
fraudes de tarjeta

de pagueteriay en
el caso de UK

distribuyen con
unasola cuenta, a
todo Europa

FO-DGA-CPAP-001
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pagina Costo Sansiones Seguridad Formas de pago Formas de entrega Costos logisticos

Alta;
Philomarket utiliza sistemas Tarjeta de

d idad ivalet dito y debit
e seguridad equivaletes  credito y debito Shitomarket ro popent el

entra en procesos  volumen ya que
N - de distribucién, el el presio de
los usuarios. transferencia - N
servicio de entrega pagueteria

a las de entidades financieras

5 - No conocers las claves de pago por

_ App gratuita, sujeta a cargos
Philomarket -
de operacidn. ix

Solo se le puede presentar bancaria

tus productos a las
personas o establecimientos Pagoala

se hace por difiere par el
paqueteria. peso.

gque esten inscritas entrega
en la app,

Después de analizar las paginas web antes sefialadas, creemos que la pagina web
mas recomendable es la de “Amazon”, porque esta pagina esta creciendo de una
manera global, de manera muy rapida, tiene todo el historial de usuarios que la
respalda, manejan una opcion muy buena con sus subscritores en la cual les
facilitan todos los servicios de envio.

De igual manera las otras paginas no se deben de descartar, tienen un muy buen
perfil y la idea de comercializar por e-commerce es de ayudarse de estas
plataformas para poder promocionarse en los mercados que la empresa busca

atender.

3. Resultados del trabajo profesional

e Productos obtenidos.

En este proyecto se alcanzaron varios tangibles, como es el plan de exportacion
elaborado a la empresa, donde se plasma mas a fondo las investigaciones de los
mercados, diversas recomendaciones que puede aplicar a su producto para una
mejor aceptacion a estos mercados que se buscan atender.
En ese plan de exportacion se desglosan los siguientes temas:

- Canales de distribucién

- Comercializacion

- Logistica
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- Legal

- Conclusiones y Recomendaciones

e Resultados alcanzados.

Tras haber investigado los habitos de compra, de consumo y crecimiento del
mercado potencial, logramos desarrollar una serie de propuestas que consideramos
seran de gran ayuda al empresario.

El primer punto identificado fue el canal de E-COMMERCE para iniciar el proceso
de venta en los mercados antes mencionados. Ya que el E-COMMERCE genera
una gran ventaja economica para distribuir los productos, ademas de que la
empresa cuenta con la ventaja de tener un punto de almacenamiento en Alemania.
Se lograron propuestas para mejorar la imagen del producto para el cliente final y
agregar elementos que les genera valor.

e Impacto(s) generado(s).

Se entregaron los documentos finales e informacion resumida en diapositivas de la
investigacion de mercados en Reino Unido y Espana y al decidirnos por E-
Commerce buscamos diferentes paginas web que ofrecieran mayores beneficios.
Entregamos tablas con informacién clasificada, referente a las paginas web y en el
caso de algunas apps, los pasos para poder suscribirse como proveedor tanto de
restaurantes como directamente al consumidor final. Esto ayudara al empresario a
decidir cual es la mejor opcion segun las comisiones, costos logisticos y otros que
ofrecen las diferentes plataformas.

Hicimos un listado de recomendaciones para el empresario, los puntos que debe
tomar en cuenta cuando lleve a cabo la exportacién, distintas opciones de cubicaje

y puntos del contrato de arbitraje internacional que debe tomar en cuenta.
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4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las
implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto

Aprendizajes profesionales

Fernando Avifia —

En este proyecto tuve la oportunidad de usar las herramientas que
aprendi tanto de mis clases de la carrera, como de los saberes
complementarios y en gran medida la experiencia de mi proyecto anterior
PAP me ayudo a desarrollarme de mejor manera en éste.

Empleé nociones puras de comercio, como la investigacién de mercados,
y los habitos de consumo de los paises que la empresa busca atender; y
en gran medida conceptos mercadoldgicos los cuales nos ayudaron a
generar ideas para que el producto, al cual desarrollamos este proyecto,
le den un concepto que lo diferencié en el mercado al que se busca
posicionarlo.

Algo muy importante que aprendi durante mi carrera, es la importancia de
entender la cultura que tienen los distintos paises y que los tratos siempre
seran diferentes. Esto lo corrobore durante el trayecto de este PAP, ya
que el empresario con él que estuvimos trabajando es de Alemania;
efectivamente la manera de trabajar se tuvo que adaptar en gran medida
a la de él y también me parece que a todos nos ayudo esto, ya que ahora
tenemos la experiencia de lo que es trabajar con una cultura muy distinta

a la nuestra.

Kevin Akachi —

En comparacion de mi PAP |, siento que apliqué conocimientos
directamente relacionados con mi carrera. Retomé temas que vi en mis
primeros semestres y me fue util compartir conocimientos con mis
comparnieros, utilizar herramientas y bases de datos que vi a lo largo de

mi carrera.
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Le encontré sentido a muchas clases de saberes complementarios que
cursé ya que investigamos casos relacionados con el mercado, cliente
final del producto a exportar y otros temas relacionados a la organizacién
de la empresa.

Aprendi que no es lo mismo lo que se vive en el aula que aplicarlo y
comprometerse con alguien para llevar a cabo un proyecto de exportacion
y comercializacion y la responsabilidad que esto conlleva. También
aprendi que es dificil el trabajar en equipo, pero una vez poniéndose de
acuerdo, juntando y aplicando conocimientos se puede trabajar fluida y
eficazmente.

Reafirmé ciertas virtudes, pero también me di cuenta de otros factores a
mejorar. El trabajar con un empresario aleman me dio otro punto de vista
de nuestra cultura y que al ser estudiantes de Comercio y Negocios
Globales debemos de adaptarnos y/o aprender de estas.

Espero que este proyecto le sirva al empresario.

Maria Fernanda Urquidez-

Durante este proyecto, utilicé los conocimientos que adquiri mientras
cursé toda mi carrera, ya que el producto entregable fue un plan de
exportacion, lo que tiene que ver directamente con la practica del
comercio internacional. Al estar este proyecto ya comenzado en su
primera mitad, tuve que leer y todo ese trabajo, lo que me record6 y me
sirvié de apoyo para terminar el producto final.

Mis aprendizajes mas importantes son el poder comprender las
diferencias culturales entre paises y como influyen en la manera de
comercializar los productos, EI comercio no se trata solo de vender, si no
de crear toda una estrategia que abarca puntos muy especificos para
poder tener un proyecto viable y exitoso.

Los saberes que fueron puestos a prueba fue el recordar todos los
conceptos que no habia practicado en cierto tiempo y saber aplicarlos de

manera correcta para poder entregar un proyecto real y con bases fuertes.
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Para mi proyecto de vida profesional aprendi la importancia de saber
buscar, analizar e interpretar la informacion, ya que no solo se trata de
encontrarla, al estar al alcance de todos y al contar con una infinita
cantidad, es facil recopilarla, pero no todos los profesionistas son capaces

de darle forma para sacarle algun provecho.

Humberto Mariles Gallardo —
Al concluir el proyecto de exportacion para la empresa “Salsas el Moreno”

me quedo principalmente con la experiencia de abrir un nuevo mercado
en los paises europeos, que ciertamente no es tan sencillo, ya que en
algunos aspectos los mercados de Alemania, Espaia y Reino Unido son
un poco mas sofisticados a comparacion del mercado mexicano.

Al trabajar con una pyme, es cuando te das cuenta la realidad y el
contexto de muchas empresas mexicanas, es precisamente la parte
donde me percaté a lo largo del proyecto, que en muchas areas la
empresa ya contaba con bastantes avances de comercializacién, sobre
todo en los aspectos de produccion y normativizacién del producto,
acorde a los estandares de etiquetado e inocuidad, para que solamente

llegaramos y trabajaramos para resolver las preguntas de ";Cémo lo
exporto? ¢ Cual es mi mejor opcion para exportar? y ¢ Cuanto me cuesta
poner mi producto en el mercado meta?". Me queda una experiencia
bastante satisfactoria en este proyecto, ya que el trabajo realizado fue
directamente relacionado con mi carrera, sobre todo en la parte de
logistica y costeo, que me ayudo a reafirmar mis conocimientos no
solamente, en poner el producto en otros mercados, sino también en
cuestiones legales, todo lo que se tiene que realizar y establecer para una
venta con alguna otra empresa en el extranjero, inclusive en el caso de la
empresa, que se quiere enfocar mas al comercio electrénico, todos los
términos y condiciones que se deben de aceptar para concretar el

acuerdo entre ambas partes.
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Aprendizajes sociales

Nos gustd formar parte del equipo que ayudd a una pequefia empresa mexicana en uno de

sus escalones para crecer. Brindamos informacién al empresario para que pudiera llevar a

cabo una exportacién de un producto mexicano al extranjero, brindarle datos comparativos

de los diferentes paises seleccionados. Sobre todo, coincidimos en que es de gran

satisfaccidn hacer las cosas bien y con el fin de ayudar a otros. Como comerciantes nos gusta

pensar en la tarea de mover mercancia de un lugar a otro y no hay nada mas satisfactorio

gue ver un producto mexicano en el extranjero, hacer crecer una empresa que deje la

imagen del pais en el exterior.

Aprendizajes éticos

Fernando Avifia Aceves. -

Uno de los principales temas que se toman en mi universidad es el de trabajar
de manera ética, y me parece que desde que comenzo este proyecto se ha
tenido muy claro que el trabajo que realizamos aqui no solo representa a
cada uno de los participantes del equipo, sino que también estamos
representando al ITESO, asi que esto me llevd a tener una responsabilidad
mas a trabajar de la mejor manera posible y siempre tomando toda la
informacion que la empresa necesita de nosotros, de la manera mas
profesional posible. Ya que ellos acuden al PAP para que podamos
proporcionarles la mejor informacion que como futuros licenciados podamos
ofrecerles, asi que todos los resultados presentados a la empresa tienen un
valor ético de nuestra parte ya que es de suma importancia darles la mejor
informacion y recomendaciones adecuadas para que la empresa pueda
desarrollarse de una manera mas ética posible.

También me parece que una de las responsabilidades éticas que teniamos
eran directas con la empresa, ya que se nos presenté informacién de la cual

tenemos la obligacién ética de cuidar y respetar.
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Maria Fernanda Urquidez-

Dentro de las principales decisiones que tomé estuvo el seleccionar la
informacion correcta y adecuada para presentarla al empresario, porque al
ser tanta informacion, era facil confundirse y no leer con atenciéon cada uno
de los articulos o investigaciones.

Como consecuencia, a pesar de que fue mucho trabajo, busque que la
informacion fuera confiable Util y exacta para poder entregar un trabajo bien

hecho y no soélo entregar por compromiso.

Esto me lleva a sentir una gran motivacion al saber que es un trabajo bien
elaborado y consistente, lo que me lanza a realizar de esta manera cualquier
otro proyecto en mi vida profesional, asi como también en mi vida personal.

Después de la experiencia PAP, puedo ejercer mi profesion con mas practica
y confianza a que si no hubiera trabajado en este entregable. Puedo ejercer

mi carrera para mi y para quien requiera de mi apoyo.

Kevin Akachi -

El llevar a cabo un PAP es un gran compromiso tanto con el equipo y la
universidad como con el empresario. Implica una gran responsabilidad y
tener que tomar la decisidon de hacer las cosas bien y con el fin de ayudar al
empresario. Creo que, mediante estos proyectos, como alumno, te das una
idea de lo que es el mundo real de los negocios y no unicamente lo visto en
el aula; aqui se tienen que tomar decisiones que afectaran positiva o
negativamente a alguien o a alguna empresa, también teniendo claro que un

error en el aula no es lo mismo que un error en el mundo de los negocios.

Humberto Mariles Gallardo —
En cuestiones éticas, principalmente me quedo con el compromiso y la

responsabilidad que se tiene con la empresa, que aunque seguimos en la
universidad, es un trabajo completamente real y que nuestras acciones

tienen repercusiones no solamente en nuestra calificacion final, sino que
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también en la empresa que pertenece a este proyecto, todo trabajo que se
entregue de manera erronea o inexacto le afectara a directamente a la toma
de decisiones del empresario, lo cual puede tener repercusiones
catastroficas.

Por lo tanto, se debe de tener el compromiso de entregar trabajos concisos
y veridicos, y no solo de "entregar por entregar los reportes"”, también se debe
de ir mas alla e investigar para realizar la entrega de los mejores trabajos y
resultados que se pueda, y por ende, el empresario tenga la confianza que

esta operando con la informacion mas veridica con la que pueda contar.

Aprendizajes en lo personal

Fernando Aviia -

El mayor aprendizaje para mi fue el trabajo en equipo, nunca es facil
adaptarte a la manera en que los demas trabajan y creo que, por la
naturaleza de este PAP, es muy importante adaptarte a los tiempos de todos.
Ya que casi todas las actividades se desarrollan fuera de los horarios
comunes de trabajo. Y esto se traduce a la vida real, en todos los trabajos o
profesiones, se requiere de la ayuda de todos y para eso es importante

aprender a trabajar en equipo.

Maria Fernanda Urquidez-

Este fue mi segundo PAP, en el cual aprendi que es necesario estar
dispuesta a salirse del esquema y abrirse a nuevos conocimientos para
aplicarlos en diversos temas, conoci que tenga una buena capacidad para
analizar y relacionar la informacion.

También me di cuenta de que es importante escuchar a los demas para poder
crear una opinién aun mas completa sobre algun tema.

El PAP es una herramienta que sin duda nos ayuda a aprender a convivir,
ya que al ser en equipo y estar con personas que tienen muchas ideas y

opiniones diferentes, pero con un fin igual, nos volvemos mas tolerantes y
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receptivos y con esto podemos ampliar nuestra vision sobre la vida personal
y profesional.
Por ultimo, aprendi para mi proyecto de vida que existen distintas formas de

lograr mis objetivos que las que yo comunmente conozco.

Kevin Akachi-

Noté la importancia del trabajo en equipo. Que tanto aqui como en cualquier
organizacion la comunicacion es primordial para que todo fluya conforme lo
planeado. Me di cuenta de que cada cabeza es un mundo diferente y aunque
a mi como persona no me parezca util, posiblemente a la otra persona si y
hay que aprender a respetar los diferentes puntos de vista, asi como estar
abierto al conocimiento y nuevas experiencias, que por mas retadoras que

sean, siempre aprendemos algo de ellas.

Humberto Mariles Gallardo —
La realidad es que los trabajos y proyectos importantes no se logran

trabajando solo, es por este motivo, que mi experiencia personal a lo largo
del proyecto PAP fue el interactuar con otros alumnos para llevar acabo los
resultados deseados. Después de esta experiencia, me queda
principalmente que todos pensamos de manera diferente y que muchas
veces es importante conocer a fondo las ideas de los compaferos e
integrantes del equipo. Para asi, de esta forma complementarnos unos a

otros y poder lograr los mejores resultados posibles.
Esta experiencia me lleva a mejorar mis relaciones interpersonales y el poder

convivir no solamente con personas de mi misma carrera, sino que también

con consultores, empresarios, trabajadores y prestadores de servicios.
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5. Conclusiones

Al finalizar este proyecto, nos dimos cuenta de que cumplir los objetivos no fue tan
sencillo, ya que necesitabamos de organizacién y un trabajo en equipo, por parte

de los alumnos como por parte del empresario.

El objetivo era finalizar por completo el plan de exportacion de salsas el Moreno, sin
embargo, solo falté completar la parte final que era el apartado de finanzas, ya que
no contamos con esa informacién. A pesar de esto, logramos encontrar datos muy
interesantes del mercado al que el empresario busca atender y que fueron de gran
ayuda para él y sin duda le serviran para una buena toma de decisiones. Por
ejemplo, de los paises investigados se encontrd, que, en Alemania, el nivel
poblacional a partir de los quince afios cuenta con 89% de usuarios de internet de
los cuales 73% son compradores en linea. Y el grupo de alimentos ha crecido en
los ultimos tres afios un 18.2%. Esto nos deja claro que una alta compra mediante

e-commerce y ademas el sector alimenticio tiene un buen crecimiento.

Espana muestra un porcentaje de usuarios en la poblacién de quince afios en
adelante, un 80% de usuarios de internet y un porcentaje de compradores en linea

de un 42%. Es muy bajo si se compara con Alemania.

El Reino Unido muestra los mejores datos porcentuales. Ya que, en su poblacién
de quince anos en adelante, muestra que un 93% son usuarios de internet de los
cuales 81% son compradores en linea (e-shoppers) su valor de mercado esta en
primer lugar GDP ranking, ademas de tener el segundo puesto en facilidades de

negociacion.

Una de las propuestas que tenemos para mejorar el proceso de este tipo de
proyectos, es que se tenga una mejor comunicacion con el empresario y que se

monitoree y asesore, ya que creemos que es un punto que falla y que es esencial
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para que los alumnos podamos finalizar los entregables a tiempo y con la
informacion mas precisa.

Para finalizar, creemos que este tipo de proyectos nos preparan para comenzar
nuestra vida profesional, ya que tratamos con problematicas y temas reales y

aplicables.
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Anexos

A continuacion, se presentan los anexos que dan soporte a este documento:
ANEXO 1

Contrato de compraventa Internacional
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A-4 MOMENTO DELA ENTREGA

Indiquese la fecha o el periodo (por ejemplo semana o mes) en la que el vendedor deberd cumplir sus obligaciones de
entrega en cumplimiento de la cldusula A-4 del Incoterm correspondiente (ver introduccidn, parrafo 6)
FOURTH WEEK OF MARCH 1998

A-5 CONTROL DE PRODUCTOS POR EL COMPRADOR (ART.3)

x | Antes de ks expedicion Lugar decontro [ CARRIER'S TERMINAL -
DOVER

Otros :

A-6 CLAUSULA DE RESERVA DE DOMINIO (ART. 7)

[x sl
NO

A-7 CONDICIONES DE PAGO (ART.S)

m] Pago diferido (art. 5.1)
Fecha del pago fsi es diferente del articulo 475 B dias a partir de la fechade facturacion. Otra: [ )
;_] Pago diferido cubierto por una garantia a primer requerimiento © una cartade crédito stand-by (art.55)
O Pago anticipado (art.5.2) = -
Fecha(sies diferente a laprevista porart. 5.2: :] Precio total :] % del precio
0 Cobranza documentaria (art. 5.4)
L_J D/P documento contra pago L_p,r'A Documento contra aceptacion
v Crédito documentario irrevocable (art.5.3) O Confirmado O No confirmado
Lugar de ejecucion (sinecesario): L 7TQ‘!!{Q,!'[A!.VV7 ] Lugar de confirmacion L Loiuopn UK
_Elcrédito puede ser abtenida: Embarques parciales: _Transbordos:
[x] Por pago a la vista s X | x | Permitidos | x | Permitidos
| Por pago diferido L o | dias ) || Prohibidos || Prohibidas
| Por aceptacidn instrumento de giro a: L | Dias
| Por negociacidon
Fecha en a que e crédito documentario debe ser notificado al vendedor (sidifiere a Bprevistaen ¢ art kulo.53)
) [ 30 | Dixs antes de la fecha deentrega W Otros: |
o Otro

fpor ejemplo; cheque, letra de cambio, transferencia dectronica de fondos a la cuenta bancaria indicada por el vencedor)

A-8 DOCUMENTOS

Indiquese los documentos que el vendedor debe presentar. Las partes deber dn verificar el incoterm que han elegido en virtud del
articulo A-3 de las condiciones especifias (cuando se trate de documentos de transporte. Ver introduccidn, 8)

| ¥ | Documento de transporte: indiquese el tipo de documento exigido |  Multimodal transport document
| X | Factura comercial [ x| certificadode origen

[ X Lista de empaque X | Certificado de control

| * | Documentos del seguro | otros: |

A-9 FECHA DE LA RESOLUCION / RECISION
CUMPLIMENTAR SOLO EN CASO DE QUE LAS PARTES DECIDAN MODIFICAR EL ART. 10.3
Si los productos no han sido entregados, por cualquier motivo (incluso por fuerza mayor), enfecha

Fecha | | Elcomprador podra resolver ¢ contrato inmediatamente mediante una simple notificacidn a
vendedor

Anexar documentos para la exportacion.
Certificado de Origen EUR1



CERTIFICADO DE CIRCULACION DE MERCANCIAS

! 1. Exportadon rambem, Sreccin comsem y ek EUR.1 N° A 000.000
| :
! e
HIES
|
!
H 4 Pus, & Puis,
‘ consadera e ko prortuc-
H o8 o0 cerginanics
“le 1.
|
& Nmero de ordea: marcas y bettos O 10 Facturas
g mercancies () (hg) © otra
H (itros, o',
] ey
!
i
i
i
i
H
§
§
H
i
t 11 VISADO DE LA ADUANA O DE LA AUTORIDAD GUBERNAMENTAL 12 DECLARACION DEL EXPORTADOR
3| Oscwecon coticese ‘2* eion s’ conddunes
: Oucumrants de ecatesin () - -_.-v- paie la mpedain de presente
H T A . A
! Aduare . clore gute rmmarta corosterta i o
H (Pema)
g

Bill Of Lading (BL)



OCEAN BILL OF LADING

NoT E UNLESS TO ORDER
Shipper
Consignee (if “To Order” so indicate)

Notify party (No claim shall attach for failure to notify)

authorized o and terms
on the front and reverse of this Bill of Lading to which
accepting this Bill of Lading, any local priviledges and customs notwithstanding.

Vessel / Voy. No: Place of receipt
Port of loading Port of discharge
| Place of delivery No. of original Bill of Lading
| Mar No. of g ption of goods Gross weight  Measurement
|
5
|
[ Freight and charges Prepaid Collect Fxoess clause 114
If required by the Carrier one (1) original mnnrmmm
original Lading has S et
mw‘ut.(-w-y‘wuw‘ A ——
Freight payable at Number of Original B/L(s) Place & date of ssue
| SHIPPED ON BOARD DATE Stamp & signature of the Carrier or its agent

AIR SEA WORLDWIDE COSTA RICA S.A. OR ITS AGENT

| JURISDICTION AND LAW CLAUSE

The contract evidenced by or contained in this Bill of Lading is governed by the law
orcos'rAnm....,'y mpst be hzlcmn
n COSTA RICA and no other Court.

Pedimento Aduanal

FO-DGA-CPAP-001
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L

UL IyXs

o do “Pago Electrbnico Centralzado Aduanero'(PECA). conlorme a o establecido en i
servicios sea afectax &l Banco, El agente

62, conla "
apoderado aduanal que utiice el servicio de PECA,
Gocumento ofcial. conforme al Apéndice

bl el Anexo 22.

POOTa sobcrar G Ge Aduanas
Administraciéa de Operacidn Aduanera ‘7", Av. Hidaigo Num. 77, Médulo IV, P.B., Col. Guerrero, C P. 06300., México, D.F.
2* COPIA: IMPORTADOR/EXPORTADOR

STINO/ORIGEN: INTERIOR DEL PAIS

FO-DGA-CPAP-001



