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REPORTE PAP  
 

Presentación Institucional de los Proyectos de Aplicación Profesional  

 

Los Proyectos de Aplicación 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 espíritu está dirigido para que el estudiante ejerza su 

profesión mediante una perspectiva ética y socialmente responsable. 

A través de las actividades realizadas en el PAP, se acreditan el servicio social y la 

opción terminal. Así, 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 desarrolló en el 

transcurso de su labor. 

 

Resumen 

 

El presente reporte fue llevado a cabo durante el periodo de otoño 2017 por alumnos 

de la licenciatura en comercio y negocios globales. Aquí se presentan las 

herramientas y procesos que se siguieron para dar como resultado la segunda parte 

de un plan de exportación a Salsas El Moreno. Esta empresa busca exportar al 

mercado europeo, en este caso Alemania, España y Reino Unido su producto 

estrella que es su salsa.  

 

Los puntos que se tocaron en este proyecto fueron los canales de distribución, en 

el cual se estableció que la mejor opción sería el E-commerce; la comercialización 

del producto, punto que incluye estrategias de ventas, y sugerencias de promoción 

para la marca; la logística, sección en donde se valoraron y seleccionaron los 

transportes y precios de exportación y por último las finanzas, en donde se valoró 
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si el proyecto fue viable o no, con base a los números de la empresa y todos los 

puntos antes mencionados.  Todo esto con el fin de entregar al empresario un 

proyecto útil para el desarrollo de su plan de exportación y comercialización. 

 

1. Introducción 

Una de las grandes virtudes de México y por la cual el país es reconocido 

internacionalmente es además de su cultura, es su gastronomía, 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 búsqueda de nuevos mercados para la 

exportación de productos mexicanos es un hecho, ya que cada vez entramos en un 

mundo más globalizado y competitivo. Es por esto por lo que las empresas se 

preparan cada vez más para poder competir y expandirse. 

 

1.1. Objetivos 

 

El proyecto realizado cuenta con tres objetivos principales para la comercialización 

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

 

1.- Analizar el mercado del Reino Unido, España y Alemania e investigar:  

- Demanda del producto.  

- Hábitos de consumo.  

2.- Estudiar el canal por el cual la empresa quiere moverse: E-commerce.  

- Investigar el crecimiento del e-commerce en los países seleccionados. 

- Analizar la viabilidad de venta por este medio. 

3.- Modos de comercializar por e-commerce.  

- Promoción y estrategia de ventas 

 

Cada uno de los objetivos se realizará con base en la búsqueda y análisis de fuentes 

de información confiables y actualizadas además de utilizar las herramientas de 

investigación que la universidad facilita como por ejemplo TradeWizard y 
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Euromonitor. Se dará un orden consecutivo a cada una de las secciones del plan 

de exportación para abarcar los temas con asertividad. 

 

 

1.2. Justificación 

 

Jalisco es uno de los estados más 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 visión 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 atención de un emprendedor alemán, que busca posicionar la salsa 

picante en un mercado bien conocido para él: Alemania, pero también busca 

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

 

Es la responsabilidad del equipo buscar la manera de hacerlo en el Reino Unido, 

España y Alemania, además de encontrar la mejor ubicación para poder almacenar 

y distribuir el producto, así 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 habrá ayudado a una empresa mexicana, 

tapatía. De gran tradición en la ciudad de Guadalajara, a crecer de una forma global. 

 

1.3 Antecedentes 

 

Fue en una de las instalaciones de tortas ahogadas "El Moreno" ubicada en calle 

Mexicaltzingo #1128, Colonia Mexicaltzingo. CP 44180 Guadalajara, Jalisco, 

México. Donde se llevó acabo la primera impresión del equipo con el empresario 

Enrico Munich donde nos explicó resumidamente de la empresa y sus necesidades. 
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Las tortas El Moreno iniciaron actividades en 1993 y Enrico se asoció con el dueño 

de una franquicia de tortas ahogadas donde nació la idea de crear una salsa picante 

echa a base de chile Yahualica, para complementar el platillo típico jalisciense.  

Con el transcurso de los años, fueron teniendo éxito; decidieron abrir más 

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 día, se cuenta con 5 sucursales y 2 franquicias alrededor de la Zona 

Metropolitana de Guadalajara. 

Además, a lo largo de los años, han surgido nuevas ideas para la elaboración de 

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

 

● Carnitas de cerdo cocidas 

● Embutidos tipo alemán 

● Frituras (Tacos dorados, tostadas, totopos, chicharrón) 

● Salsa de Tomate embotellada 

● 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 está en el desarrollo de planes para exportar su Salsa 

Picante Embotellada a los mercados de Alemania y España. 

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

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

Las instalaciones de salsas "El Moreno" están ubicadas en Av. Mexicaltzingo No. 

1128, Colonia Mexicaltzingo. C.P. 44180 en Guadalajara, Jalisco, México. El cuál 

se destaca por estar ubicado en un mercado de gran tradición e historia para la 

comunidad tapatía: El Mercado Mexicaltzingo, que fue fundado en 1950. A finales 

del siglo XIX y principios del XX el barrio fue muy importante en lo económico y 

social, sobre todo por la introducción de ganado, abasto, industrialización de 

cueros, entre otras actividades.  

Fue justo aquí donde "El moreno" comenzó su gran tradición 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 creó 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 cuáles dan abasto en el estadio del equipo más 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 

tiró la suya en bote de salsa picante y fue así cómo se descubrió el gran sabor. 

Esto inspiró a empresario a mover este producto.  

Se dio cuenta de la calidad que la salsa de "El Moreno" tiene y decidió hacer un 

producto aparte de la torta ahogada, tras reconocer la calidad y el sabor de esta 

salsa se decidió 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 alemán que 

vio un gran producto en la salsa picante que El Moreno prepara para sus otros 

productos. Le dio un envase y una imagen.  

Procedió con las pruebas para calificar su calidad, realizo procesos para investigar 

la aceptación del mercado local, por ejemplo; Focus Group. Y los resultados de esta 

actividad fueron muy buenas, ya que la aceptación del producto fue exitosa.  
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Ahora con este exitoso resultado, y su conocimiento del mercado alemán, 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 teórico y metodológico 
 

A continuación, se presentarán los conceptos disciplinares y herramientas que 

ayudaron a la visualización, la comprensión y la resolución del proyecto presentado. 

(autores, fundamentos del trabajo) (teórico y práctico usado en el programa). 

 

Canal de distribución: 

Se denomina canal de distribución al camino seguido en el proceso de 

comercialización de un producto desde el fabricante hasta el usuario industrial o 

consumidor final. Stern y El-Ansary (1992) lo definen como “el conjunto de funciones 

y organizaciones interdependientes, involucradas en el proceso de poner un bien o 

servicio a disposición de sus usuarios o consumidores”. En otras palabras, el canal 

de distribución es el mecanismo por el cual la distribución, como función económica, 

toma forma y se adapta a las necesidades y características de cada sector 

económico. (Sainz de Vicuña, p.34) 

 

La elección de los canales de distribución suele ser a largo plazo y hay que tener 

ciertas variables en cuenta para una buena elección: 

 

 Naturaleza del producto 

 Precio de venta 

 Estabilidad del producto y del distribuidor en el mercado 

 Reputación del intermediario 

 Calidad de la fuerza de ventas 
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Los elementos implicados dentro de un canal de distribución suelen ser el productor, 

mayorista, minorista y consumidor final. Al establecer una canal, hay que conocer 

los distintos intermediarios y cómo pueden influir en el producto. (Debitoor) 

 

En este proyecto, el tema del canal de distribución fue muy discutido, ya que se 

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

seleccionar el que fuera óptimo para la comercialización del producto. 

 

 

E-Commerce: 

El e-commerce o comercio electrónico 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, así 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: 

 

 Disponibilidad 24 horas durante los 365 días del año para el cliente. 

 No existen barreras geográficas para el cliente. 

 Ventaja competitiva respecto al comercio tradicional. 

 Posibilidad de segmentar a los clientes al trabajar online, mejorando la 

comunicación y lanzando campañas especializadas. 

 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 estudió y se analizó para 

presentar un plan de exportación útil. 
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Plan de exportación: 

Es el documento que guía 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 operación más aconsejable. 

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

Propósitos de un plan de exportación son: 

 

 Utilizar plan como guía operativa. 

 Tener acceso a financiamientos. 

 Atraer inversionistas, socios y colaboradores. 

 Evaluar factibilidad y mejorar proyecto. 

 Evaluar oportunidades e identificar riesgos. 

 Determinar ventajas competitivas. 

 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: 
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El plan de marketing es la herramienta básica de gestión que debe utilizar toda 

empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su puesta en marcha 

quedarán fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el área del 

marketing, para alcanzar los objetivos marcados.  

 

El plan de marketing proporciona una visión 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 

situación y posicionamiento en los que nos encontramos, marcándonos las etapas 

que se han de cubrir para su consecución. 

 

Tiene la ventaja añadida de que la recopilación y elaboración de datos necesarios 

para realizar este plan permite calcular cuánto se va a tardar en cubrir cada etapa, 

dándonos así una idea clara del tiempo que debemos emplear para ello, qué 

personal debemos destinar para alcanzar la consecución de los objetivos y de qué 

recursos económicos debemos disponer. (Muñiz, Marketing XXI) 

Para que el producto seleccionado pueda comercializarse de manera exitosa en el 

mercado que se seleccionó, 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 administración de proyectos es la aplicación 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 así ser más competitivos en sus áreas. 

Siempre se ha practicado de manera informal, pero a partir del siglo pasado 

comenzó 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 Administración de Proyectos se clasifican en 5 grupos: 

 Inicio 
 Planeación 
 Ejecución 
 Monitoreo y control 
 Cierre 



FO-DGA-CPAP-001  
   11 
 

(PMIchapters-mexico/2017) 

 

 
 
2.2. Planeación y seguimiento del proyecto 
 

 Descripción del proyecto: 

El Proyecto de Aplicación Profesional (PAP) de este periodo es la continuación 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 tomó los resultados obtenidos de la primera parte del PAP para darle 

seguimiento y analizar más afondo el mercado, los canales de comercialización, 

logística 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 investigación. (Ver anexo 1) 

Después de cada reunión se realizaron minutas en donde se especificaba los temas 

que se trataron en la junta, el tiempo que se invirtió en cada tema y por último el 

plan de acción y los responsables; así como las fechas de cada compromiso. 

Ejemplo de minuta: 

 

Proyectos de Aplicación Profesional 

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

Desarrollo de Proyectos de Comercio y Negocios Globales 

3J02 

Minuta: Reunión de Trabajo 
 

Minuta  # 1 Fecha 17/ 08 /2016 
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Duración programada: Inicio: 8:00 a.m. Fin: 9:00 a.m. Duración: 1 hora 
Duración real: Inicio: 8:00 a.m. Fin: 9:00 a.m. Duración:  1 hora 

 
Convocados Organización Asistencia 

María Fernanda Urquidez Ibarra ITESO 
 

Kevin Akachi Moreno ITESO X 
Fernando Aviña 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’ Presentación oficial del arranque 

del Proyecto 
Profesor Dar a conocer contenido del Proyecto 

25’ Preguntas y respuestas Alumnos Aclarar dudas 
15’ Establecer calendario para 

reuniones de trabajo y avances 
de cada proceso 

Todos Agendar las reuniones de trabajo y avances con el fin de 
poder programar tiempos tanto de los participantes de la 

empresa como los estudiantes 
¡5 Se Establecieron los posibles 

mercados metas 
Enrico Delegar los mercados metas para posteriormente 

seleccionar la mejor opción. 
 

Asuntos tratados: 

Asunto Observaciones / 
Comentarios 

1. Programa de trabajo Entrega y revisión de programa / temario. 
2. Roles de los Participantes División de los temas. 

3. Calendario Agenda de reuniones. 
4. Canales de Distribución Búsqueda de canales de comercialización. 

5. Objetivos de Ventas Alcance de las ventas en Europa. 
6. Organismos de apoyo nacionales para el fomento de la exportación 

de productos mexicanos. 

 

7. Explicación del producto a comercializar Plus etiquetado Hecho en México. 

 

Plan de Acción 
No. Conclusiones y compromisos Responsables Fecha Compromiso 
1.  Se preparará la lista de todos los participantes del equipo y el 

calendario para las reuniones de trabajo. Alumnos Viernes 8 de septiembre 
de 2017 

2. 
Búsqueda de canales de distribución en Inglaterra y España. Alumnos Viernes 8 de septiembre 

de 2017 
3. 

Capacidad de producción. Enrico  

4. Viabilidad del mercado digital del producto en los países 
seleccionados. Alumnos Viernes 8 de septiembre 

de 2017 
5. Búsqueda de Organismos que fomenten el comercio exterior en 

España e Inglaterra. Alumnos Viernes 8 de septiembre 
de 2017 

 
Observaciones: 

 
Próxima Reunión: viernes 08 / 09/2016 
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Plan de trabajo 

  

Para una organización y planeación de tiempos de entrega más eficientes, el 

equipo separó el proyecto en fases, las cuales tienen temas que se deben 

cumplir en un tiempo señalado, para una mejor dinámica se realizó un 

cronograma en donde cada una de las actividades se le otorgó a un alumno 

o alumnos junto con la fecha en que se debe entregar para avanzar de 

manera ordenada. Cada entrega se iba señalando como lista o incompleta 

según fuera el caso. 
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Desarrollo de propuesta de mejora 

Investigación de mercados: 
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Los mercados potenciales son Alemania, UK “Reino unido por sus siglas en inglés” 

y España. 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 nación, tiene bastante 

conocimiento de éste.  Por lo tanto, la investigación de E-commerce y de mercado 

fue dirigida en especial a los otros dos mercados (Reino Unido y España) que no se 

tenían tan claros ni evaluados por el empresario.  

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

zonas geográficas referentes al comercio electrónico. 

 

En la primera imagen podemos observar que su populación utiliza muy 

frecuentemente las compras en línea, al punto en donde se convierte en hábito 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 mercancías que más se comercializan por este canal. 

Otro dato relevante es que en el Reino unido los compradores cada vez gastan más 

en sus compras en línea. Lo que nos hace querer utilizar ese canal en dicho 

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

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

por comprar en línea va a en ascenso, al igual que los ingresos de los españoles. 
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A comparación con Reino Unido, el consumo de alimentos vía internet ocupa un 

lugar más abajo en la tabla comparativa, siendo el octavo elemento que los 

españoles compran por internet. Aunque el comercio electrónico en España es 

menos desarrollado que en otros países de Europa, los consumidores tienden a 

gastar cada vez más en compras por internet, 

 

Se puede definir como la recopilación y el análisis de información, en lo que respecta 

al mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma sistemática 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 información necesaria para establecer las diferentes políticas, objetivos, 

planes y estrategias más adecuadas a sus intereses. 

Con esta herramienta. Logramos tener una mejor visión e información sobre los 

mercados que seleccionamos como objetos del trabajo presentado, pudiendo así 

tener un sustento que apoyara la decisión de seleccionar o no y dichos países y por 

qué. 

 

Para esto, se hizo una investigación de mercados en donde se describieron los 

hábitos de compra por e-commerce de cada país tentativo para exportar el producto, 

tendencias, valor del mercado y además de la investigación de portales web en 

donde se podría comercializar y distribuir el producto. 

 

 

 

 

Carta comercial 

Para añadir un punto más a la investigación, se realizó una carta comercial con el 

fin de ser una presentación formal a los posibles clientes de Salsas El Moreno. En 

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



FO-DGA-CPAP-001  
   19 
 

 

 

 

 

 

 

Canal de distribución 

El canal de distribución seleccionado fue el comercio electrónico. Dentro de 

la investigación de mercados se encontraron diversas páginas de internet por 

país mediante las cuales se podría comercializar la salsa. 
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Después de investigar las páginas en cada país, cada una de ellas fue 

analizada y estudiada para poder filtrarlas y sugerir al empresario los canales 

más viables para la venta de la salsa picante. 

 

Al seleccionar las páginas que se creen ofrecen mayor beneficio, se 

realizaron tablas comparativas para explicar estos beneficios de una manera 

visual y fácil de interpreta. Pudiendo explicar de esta forma, el por qué la 

selección de estos canales de distribución y venta. La calificación y 



FO-DGA-CPAP-001  
   21 
 

puntuación es en un rango de 1 a 5 tomando 1 como muy pobre y 5 como 

excelente. 

Para la evaluación se considera de cada página lo siguiente:  

Costo: Se entiende como costo, el cobro o renta que se necesita pagar para 

el uso de estas plataformas en línea, y la calificación se da mayor a la que 

ofrezca la mejor oferta de precio-beneficio.  

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

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

Seguridad: Esta calificación se otorga según el nivel de seguridad que la 

página proporciona a sus usuarios. La mayor calificación va a las más 

seguras  

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

satisfacción se otorga a aquellas que ofrezcan mayores opciones de pagos  

Costos Logísticos: Algunas páginas incluyen los gastos de envió con su renta 

mensual y otras no. La calificación de mayor satisfacción va dirigida a 

aquellas que nos proporcionan los costos menores debido al menor uso de 

terceros para lograr los envíos.  
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Después de analizar las páginas web antes señaladas, creemos que la página web 

más recomendable es la de “Amazon”, porque está página está creciendo de una 

manera global, de manera muy rápida, tiene todo el historial de usuarios que la 

respalda, manejan una opción muy buena con sus subscritores en la cuál les 

facilitan todos los servicios de envío.  

De igual manera las otras páginas no se deben de descartar, tienen un muy buen 

perfil y la idea de comercializar por e-commerce es de ayudarse de estás 

plataformas para poder promocionarse en los mercados que la empresa busca 

atender.  

 

 

 

 

 

3. Resultados del trabajo profesional  
 

 Productos obtenidos. 

En este proyecto se alcanzaron varios tangibles, cómo es el plan de exportación 

elaborado a la empresa, donde se plasma más a fondo las investigaciones de los 

mercados, diversas recomendaciones que puede aplicar a su producto para una 

mejor aceptación a estos mercados que se buscan atender.  

En ese plan de exportación se desglosan los siguientes temas:  

- Canales de distribución  

- Comercialización  

- Logística  
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- Legal  

- Conclusiones y Recomendaciones  

 

 Resultados alcanzados.  

Tras haber investigado los hábitos de compra, de consumo y crecimiento del 

mercado potencial, logramos desarrollar una serie de propuestas que consideramos 

serán 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 económica para distribuir los productos, además 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.  

 Impacto(s) generado(s).   

Se entregaron los documentos finales e información resumida en diapositivas de la 

investigación de mercados en Reino Unido y España y al decidirnos por E-

Commerce buscamos diferentes páginas web que ofrecieran mayores beneficios. 

Entregamos tablas con información clasificada, referente a las páginas web y en el 

caso de algunas apps, los pasos para poder suscribirse como proveedor tanto de 

restaurantes como directamente al consumidor final. Esto ayudará al empresario a 

decidir cuál es la mejor opción según las comisiones, costos logísticos 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 exportación, 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 Aviña –  

En este proyecto tuve la oportunidad de usar las herramientas que 

aprendí 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 investigación de mercados, 

y los hábitos de consumo de los países que la empresa busca atender; y 

en gran medida conceptos mercadológicos los cuáles 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 aprendí durante mi carrera, es la importancia de 

entender la cultura que tienen los distintos países y que los tratos siempre 

serán 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 ayudó esto, ya que ahora 

tenemos la experiencia de lo que es trabajar con una cultura muy distinta 

a la nuestra.  

 

Kevin Akachi – 

En comparación de mi PAP I, siento que apliqué conocimientos 

directamente relacionados con mi carrera. Retomé temas que vi en mis 

primeros semestres y me fue útil compartir conocimientos con mis 

compañeros, 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 organización 

de la empresa. 

Aprendí 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 exportación 

y comercialización y la responsabilidad que esto conlleva. También 

aprendí que es difícil 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 alemán 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 adquirí mientras 

cursé toda mi carrera, ya que el producto entregable fue un plan de 

exportación, lo que tiene que ver directamente con la práctica del 

comercio internacional. Al estar este proyecto ya comenzado en su 

primera mitad, tuve que leer y todo ese trabajo, lo que me recordó y me 

sirvió de apoyo para terminar el producto final.  

Mis aprendizajes más importantes son el poder comprender las 

diferencias culturales entre países y cómo influyen en la manera de 

comercializar los productos, El comercio no se trata solo de vender, si no 

de crear toda una estrategia que abarca puntos muy específicos para 

poder tener un proyecto viable y exitoso.  

Los saberes que fueron puestos a prueba fue el recordar todos los 

conceptos que no había 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 aprendí la importancia de saber 

buscar, analizar e interpretar la información, ya que no sólo se trata de 

encontrarla, al estar al alcance de todos y al contar con una infinita 

cantidad, es fácil recopilarla, pero no todos los profesionistas son capaces 

de darle forma para sacarle algún provecho. 

 

Humberto Mariles Gallardo – 
Al concluir el proyecto de exportación para la empresa “Salsas el Moreno” 

me quedo principalmente con la experiencia de abrir un nuevo mercado 

en los países europeos, que ciertamente no es tan sencillo, ya que en 

algunos aspectos los mercados de Alemania, España y Reino Unido son 

un poco más sofisticados a comparación 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 áreas la 

empresa ya contaba con bastantes avances de comercialización, sobre 

todo en los aspectos de producción y normativización del producto, 

acorde a los estándares de etiquetado e inocuidad, para que solamente 

llegáramos y trabajáramos para resolver las preguntas de "¿Cómo lo 

exporto? ¿Cuál es mi mejor opción para exportar? y ¿Cuánto 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 

logística y costeo, que me ayudó 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 más al comercio electrónico, todos los 

términos y condiciones que se deben de aceptar para concretar el 

acuerdo entre ambas partes.  

 
 



FO-DGA-CPAP-001  
   28 
 

 Aprendizajes sociales 

Nos gustó formar parte del equipo que ayudó a una pequeña empresa mexicana en uno de 

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

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

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

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

pensar en la tarea de mover mercancía de un lugar a otro y no hay nada más satisfactorio 

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

imagen del país en el exterior.  

 

 

 

 Aprendizajes éticos 

 

Fernando Aviña 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 comenzó este proyecto se ha 

tenido muy claro que el trabajo que realizamos aquí no solo representa a 

cada uno de los participantes del equipo, sino que también estamos 

representando al ITESO, así que esto me llevó a tener una responsabilidad 

más a trabajar de la mejor manera posible y siempre tomando toda la 

información que la empresa necesita de nosotros, de la manera más 

profesional posible. Ya que ellos acuden al PAP para que podamos 

proporcionarles la mejor información que como futuros licenciados podamos 

ofrecerles, así que todos los resultados presentados a la empresa tienen un 

valor ético de nuestra parte ya que es de suma importancia darles la mejor 

información y recomendaciones adecuadas para que la empresa pueda 

desarrollarse de una manera más ética posible. 

También me parece que una de las responsabilidades éticas que teníamos 

eran directas con la empresa, ya que se nos presentó información de la cual 

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

Dentro de las principales decisiones que tomé estuvo el seleccionar la 

información correcta y adecuada para presentarla al empresario, porque al 

ser tanta información, era fácil confundirse y no leer con atención cada uno 

de los artículos o investigaciones. 

 Como consecuencia, a pesar de que fue mucho trabajo, busque que la 

información fuera confiable útil y exacta para poder entregar un trabajo bien 

hecho y no sólo entregar por compromiso.  

 

Esto me lleva a sentir una gran motivación 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, así como también en mi vida personal.  

Después de la experiencia PAP, puedo ejercer mi profesión con más práctica 

y confianza a que si no hubiera trabajado en este entregable. Puedo ejercer 

mi carrera para mí 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 decisión 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 únicamente lo visto en 

el aula; aquí 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 calificación final, sino que 
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también en la empresa que pertenece a este proyecto, todo trabajo que se 

entregue de manera errónea o inexacto le afectará a directamente a la toma 

de decisiones del empresario, lo cual puede tener repercusiones 

catastróficas. 

Por lo tanto, se debe de tener el compromiso de entregar trabajos concisos 

y verídicos, y no solo de "entregar por entregar los reportes", también se debe 

de ir más allá e investigar para realizar la entrega de los mejores trabajos y 

resultados que se pueda, y por ende, el empresario tenga la confianza que 

está operando con la información más verídica con la que pueda contar.  

 

 Aprendizajes en lo personal 

 

Fernando Aviña - 

El mayor aprendizaje para mí fue el trabajo en equipo, nunca es fácil 

adaptarte a la manera en que los demás 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 aprendí que es necesario estar 

dispuesta a salirse del esquema y abrirse a nuevos conocimientos para 

aplicarlos en diversos temas, conocí que tenga una buena capacidad para 

analizar y relacionar la información. 

También me di cuenta de que es importante escuchar a los demás para poder 

crear una opinión aún más completa sobre algún 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 más tolerantes y 
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receptivos y con esto podemos ampliar nuestra visión sobre la vida personal 

y profesional. 

Por último, aprendí para mi proyecto de vida que existen distintas formas de 

lograr mis objetivos que las que yo comúnmente conozco. 

 

Kevin Akachi- 

Noté la importancia del trabajo en equipo. Que tanto aquí como en cualquier 

organización la comunicación es primordial para que todo fluya conforme lo 

planeado. Me di cuenta de que cada cabeza es un mundo diferente y aunque 

a mí como persona no me parezca útil, posiblemente a la otra persona si y 

hay que aprender a respetar los diferentes puntos de vista, así como estar 

abierto al conocimiento y nuevas experiencias, que por más 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 compañeros e 

integrantes del equipo. Para así, 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 mí 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 necesitábamos de organización y un trabajo en equipo, por parte 

de los alumnos como por parte del empresario.  

 

El objetivo era finalizar por completo el plan de exportación de salsas el Moreno, sin 

embargo, sólo faltó completar la parte final que era el apartado de finanzas, ya que 

no contamos con esa información. 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 servirán para una buena toma de decisiones. Por 

ejemplo, de los países investigados se encontró, que, en Alemania, el nivel 

poblacional a partir de los quince años cuenta con 89% de usuarios de internet de 

los cuáles 73% son compradores en línea. Y el grupo de alimentos ha crecido en 

los últimos tres años un 18.2%. Esto nos deja claro que una alta compra mediante 

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

 

España muestra un porcentaje de usuarios en la población de quince años en 

adelante, un 80% de usuarios de internet y un porcentaje de compradores en línea 

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

El Reino Unido muestra los mejores datos porcentuales. Ya que, en su población 

de quince años en adelante, muestra que un 93% son usuarios de internet de los 

cuáles 81% son compradores en línea (e-shoppers) su valor de mercado está en 

primer lugar GDP ranking, además de tener el segundo puesto en facilidades de 

negociación.  

 

Una de las propuestas que tenemos para mejorar el proceso de este tipo de 

proyectos, es que se tenga una mejor comunicación 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 

información más precisa. 

Para finalizar, creemos que este tipo de proyectos nos preparan para comenzar 

nuestra vida profesional, ya que tratamos con problemáticas y temas reales y 

aplicables.  
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Anexos  
 
A continuación, se presentan los anexos que dan soporte a este documento: 

ANEXO 1 

Contrato de compraventa Internacional 
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Anexar documentos para la exportación. 

Certificado de Origen EUR1 
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Bill Of Lading (BL) 
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Pedimento Aduanal 
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