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REPORTE PAP 

 

Presentación Institucional de los Proyectos de Aplicación Profesional  

 

Los Proyectos de Aplicación Profesional son una modalidad educativa del ITESO 

en la que los estudiantes aplican sus saberes y competencias socio-profesionales 

a través del desarrollo de un proyecto en un escenario real para plantear soluciones 

o resolver problemas del entorno. Se orientan a formar para la vida, a los 

estudiantes, en el ejercicio de una profesión socialmente pertinente. 

A través del PAP los alumnos acreditan el servicio social, y la opción terminal, en 

tanto sus actividades contribuyan de manera significativa al escenario en el que se 

desarrolla el proyecto, y sus aprendizajes, reflexiones y aportes sean documentados 

en un reporte como el presente.  

 

Resumen 

 
En este documento se desarrolló un plan de negocios para exportación de Tequila 

para la empresa Yolotzin a mercados internacionales, los objetivo principal con el 

que se trabajó es exportar principalmente a Europa y Ecuador mediante 

investigaciones cualitativas y cuantitativas. Al igual que se generaron claros canales 

de distribución mediante un directorio específico en para Ecuador y UK y un plan de 

marketing contemplando los precios, la publicidad, las ferias y promoción más 

indicadas para  Tequila Yolotzin. También se desarrolló un plan para logística donde 

se identificaron los medios de transporte y rutas más convenientes buscando 

siempre reducir costos, agregando temas regulatorios para mercancía delicada 

como lo es el tequila evitando retrasos en aduanas y trámites.  

Como parte de las conclusiones se idéntica la oportunidad de exportar Tequila 

Yolotzin tanto para Ecuador como UK por los crecimientos de estos mercados, sin 

embargo, tiene que enfrentar a la competencia con precios muy competitivos, 
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llevando a la empresaria a revisar costos y las mejores alianzas para poder generar 

buenos resultados financieros. 

 
 
 

1. Introducción 

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto 

 

Febrero de 2019. La entrada de Angélica al ambiente Tequilero fue meramente 

circunstancial. Sin imaginar el giro que daría en su vida, todo comenzó al entrar a 

un “Diplomado de Técnico Tequilero”, donde se abre un nuevo mundo ante sus ojos 

al conocer a detalle cada parte del proceso en la elaboración del Tequila. Entonces, 

surge en ella la idea de crear una marca de Tequila, en la que  pudiera plasmar todo 

ese amor y agradecimiento que siente por la vida.  

 

El logo se compone de la imagen del Agave y el corazón encima con juego de tonos 

en rojo, que simulan el movimiento natural de la sangre en un corazón que late. 

Plasma de manera sencilla el significado de la vida y el amor que nace en su 

corazón por el Agave Tequilana Weber Variedad Azul (planta noble de bello color 

que le da su nombre); además representa que el proceso es llevado a cabo por 

manos mexicanas que al final se corona creando la bebida que ha conquistado al 

Mundo: El Tequila.  

 

Por último, el nombre “YOLOTZIN”, que tiene profundo significado proveniente de 

las raíces Náhuatl: “Corazoncito”. Nada mejor para expresar y representar lo que 

siente y desde luego, la manera en cómo está hecho y la manera en que quiere 

hacerlo llegar al mundo.  

 

Cada etapa en el proceso de la Bebida empezando por la selección y la jima del 

agave hasta su envasado, están cuidadosamente monitoreadas en estricto apego 

a las normas marcadas por el C.R.T. Tequila 100% Marca Yolotzin, en sus 

categorías, Blanco, Reposado, y Añejo, ofrece una experiencia al paladar con tonos 
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a dulce agave cocido en el Blanco, y notas suaves de barrica en el Reposado y más 

intensas en el Añejo.  

 

Tequila Yolotzin, en sus categorías, está hecho para alcanzar los mercados de USA 

y de Europa por ser un Tequila de calidad y  se cuida toda la cadena de suministro 

desde la planta hasta el producto final; además de tener un precio accesible.  

 

El SCIAN México es la base para la generación, presentación y difusión de todas 

las estadísticas económicas del INEGI. Su objetivo es proporcionar un marco único, 

consistente y actualizado para la recopilación, análisis y presentación de 

estadísticas de tipo económico, que refleje la estructura de la economía mexicana. 

 

Según el INEGI, el DENUE proporciona información de las unidades económicas 

cuyas actividades están ordenadas con base en el Sistema de Clasificación 

Industrial de América del Norte, 2013 (SCIAN México), excepto aquellas realizadas 

por las unidades de producción agropecuaria, que son objeto del Censo Agrícola, 

Ganadero y Forestal. 

 

Dentro de las plataformas buscamos la información acerca de los estados con la 

mayor elaboración de bebidas destiladas de agave, cabe mencionar que después 

filtramos aún más la información para que solo los estados con denominación de 

origen de tequila aparecieran y los resultados fueron los siguientes:  

 

El estado con mayor elaboración de bebidas destiladas de agave, en específico el 

tequila es Jalisco que cuenta con 207 empresas registradas, después sigue 

Guanajuato con 11 empresas y en el tercer lugar se encuentra Michoacán de 

Ocampo con 8 entidades. 
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El COVID-19 no puede con el tequila, durante la pandemia aumentó el consumo. 

Las ventas de esta bebida subieron 6.1% a comparación de las mismas fechas en 

2019.  

En tiempos de emergencia podría parecer que el alcohol no es un artículo de 

primera necesidad, pero los consumidores del tequila están en desacuerdo, ya que 

la bebida tuvo un alza en las ventas a comparación del año pasado. 

 

A diferencia de otros mercados que han sufrido caídas importantes a causa de la 

pandemia, la industria tequilera solamente ha dado pasos hacia adelante. Según el 

diario mexicano Reforma, durante los primeros cinco meses del 2020 la exportación 

del tequila subió 6.1% en comparación al primer trimestre de 2019. 

 

México cerró todas las industrias no esenciales a finales de marzo, pero las 

autoridades de la industria del tequila lograron que la bebida se considerará como 

un producto esencial. El no haber tomado esta medida, hubiera sido fatal ya que se 

hubiese perdido la cosecha. 

 

La venta de tequila a los mercados internacionales ascendió a 153.7 millones de 

litros, mientras en el mismo período del 2019 fue de 145.7 millones de litros, de 

acuerdo con datos del CRT. 

 

1.2 Problemática u oportunidad detectada  
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La empresaria nos expresó su interés por llevar su producto a otros mercados 

principalmente el Europeo y el de Ecuador, tomando en consideración que la venta 

nacional no es la mejor opción y sabiendo que internacionalmente el Tequila es bien 

aceptado se quiere capitalizar esta gran oportunidad de exportar su tequila de alto 

valor hacia Europa y/o a Sudamérica, esto dará una mejor perspectiva en los 

ingresos de la empresa y podría hacer que la marca sea reconocida 

internacionalmente. 

1.3 Objetivo general 

 

Junto con la empresaria se definió el siguiente objetivo por el que se trabajará este 

semestre de otoño 2022 

 

Desarrollar un plan de negocios de exportación para el mercado de Europa y el de 

Ecuador, para sus tequilas Blanco, Reposado y Añejo. 

 

           1.4 Objetivos específicos 

 

Los objetivos específicos definidos acorde al plan de trabajo son: 

● Hacer una investigación cualitativa y cuantitativa de los mercados de Europa 

y Ecuador, por medio de las diferentes herramientas para saber cuál mercado 

es el más conveniente para el 16 de Octubre de 2022. 

● Analizar los canales de distribución, donde nos comprometemos a entregar 

un directorio de contactos para el 16 de Octubre de 2022. 

● Crear un plan de marketing donde se hablará sobre lista de precios, 

publicidad, ferias y promoción para el 30 de Noviembre de 2022. 

● Elaborar un plan de logística donde seleccionaremos el diseño de la ruta y el 

medio de transporte para el 13 de Noviembre de 2022.  

● Analizar las regulaciones y restricciones arancelarias y no arancelarias para 

el 13 de Noviembre de 2022. 

● Entregar el tema legal donde hablaremos temas sobre prácticas 

contractuales y arbitraje internacional para el día 20 de Noviembre de 2022. 
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● Realizar una proyección financiera sobre el mercado de exportación para el 

27 de Noviembre de 2022. 

 

 

 

 

2. Planeación y seguimiento del proyecto. 

 

           2.1 Metodología  

 

El proyecto se va a desarrollar mediante un plan de trabajo definido, en el cual se 

cuenta con un cronograma para cumplir con todas las tareas en tiempo y forma, 

describiendo quién lo hace y cuándo es que este debe de llevarse a cabo. 

 

Se tienen 2 reuniones en equipo semanales, una de estas se lleva a cabo por Teams 

(videoconferencia) para resolución de dudas y chequeo de cumplimiento de tareas, 

y la segunda reunión es llevada a cabo presencialmente en Iteso, igualmente esta 

es para aclarar dudas, puntos clave y asignar nuevas tareas a cada integrante. 

 

Las reuniones con la empresaria son llevadas a cabo mediante videoconferencia en 

la plataforma de zoom, estas son programadas con anticipación dependiendo de los 

tiempos de la misma. 

 

Se mantienen 2 grupos de WhatsApp, uno con el profesor y las integrantes del 

equipo para dudas, puntos importantes y consultas, y el otro grupo es entre el 

profesor, integrantes del equipo y la empresaria, esto para enviar puntos 

importantes a resolver o ya resueltos, dudas específicas del producto y las ligas 

para conectarnos a las reuniones en zoom. 

 

Por último, las bases de datos que se manejan para obtener la información del 

proyecto son : 
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● Trademap  

● Euromonitor  

● Google 

 

Toda la información se encuentra compilada en una carpeta de Drive, donde hay 

documentos, información de la empresa y el plan de negocio. 

 

  2.2 Cronograma o plan de trabajo. 

 

A continuación, se presenta el plan de trabajo en el cronograma, describiendo quién 

lo hace y cuándo es que este debe de llevarse a cabo. 

 

El equipo lo formaron 4 integrantes de Comercio y negocios Globales, la empresaria 

y el asesor José Allera. Se tienen 2 reuniones en equipo semanales, una de estas 

se lleva a cabo por Teams (videoconferencia) para resolución de dudas y chequeo 

de cumplimiento de tareas, y la segunda reunión es llevada a cabo presencialmente 

en Iteso, se revisaban dudas, puntos clave y los pendientes para entregar el 

domingo a las 8:00 p.m. 

 

Las reuniones con la empresaria fueron con videoconferencia en la plataforma de 

zoom, se programaron con ella con anticipación para revisar pendiente y dudas, así 

como avances. 

 

Se utilizó como medio de comunicación principal el WhatsApp, se manejaron 2 

grupos de uno con el profesor y las integrantes del equipo, y el otro grupo es entre 

el profesor, integrantes del equipo y la empresaria. 

 

Las principales bases de datos que se utilizaron para obtener la información del 

proyecto son: 

● Trademap  

● Euromonitor 
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● Infolatina  

● Google 

 

Toda la información se encuentra compilada en una carpeta de Drive, donde hay 

documentos, información de la empresa y el plan de negocio. 

 

Dentro del cronograma se incluyeron todos los puntos específicos que nos 

ayudarían a completar la investigación y encontrar el mejor mercado potencial para 

Tequila Yolotzin los cuales describiremos a continuación: 

 Empresa:  

Cronograma Tequla Yolotzin
FECHAS PLANEADAS
DÍAS DE REALIZACIÓN

S1 S2 S3 S4 S5 S6 S7 S8 S9 S10 S-11 S-12 S-13 S-14 S-15 S-16 S-17
L-D L-D L-D L-D L-D L-D L-D L-D L-D L-D L-D L-D L-D L-D L-D L-D L-D

15 al 21 22 al 28 29 al 04 05 al 11 12 al 18 19 al 25 26 al 02 03 al 09 10 al 16 17 al 23 24 al 30 31 al 06 07 al 13 14 al 20 21 al 27 28 al 04 05 al 11
1. EMPRESA -

1.1 Información General de la Empresa.
1.2 Conciencia Exportadora.
1.3 Capacidad Financiera de la 
Empresa.

2. PRODUCTO 

2.1 Características del Producto.
2.2 Procesos y de Adecuación a Nuevos 
Mercados.
2.3 Proveeduría.
2.4 Formulación de Precios de 
Exportación.

3. MERCADO -

3.1 Industria.
3.2 Investigación de Mercado.
3.3 Canales de Distribución.

4. COMERCIALIZACIÓN

4.1 Estrategia de producto / marca.
4.2 Plan de Marketing.
4.3 Plan de Ventas.

5. LOGÍSTICA

5.1 Selección del Medio del Transporte.
5.2 Regulaciones.
5.3 Documentación para Exportar.

6. LEGAL

6.1 Prácticas Contractuales.
6.2 Arbitraje Internacional.

7. FINANZAS

7.1 Proyección Financiera Mercado de 
Exportación.

8. CONCLUSIONES Y 
RECOMENDACIONES

8.1. Conclusiones
8.2. Recomendaciones

DICIEMBRE
ACTIVIDADES Responsable

AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE
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o En este punto se de recopiló la información general de la empresa, así 

como la conciencia exportadora que venía acompañada de los datos 

y elementos que se toman en cuenta para decisiones relacionadas 

con las oportunidades de expansión de la misma. A la vez también en 

este mismo apartado se incluye la capacidad financiera de la empresa, 

así como el análisis de la situación financiera y la disponibilidad de 

recursos.  

 Producto: 

o En este apartado encontraremos las características específicas del 

producto, así como descripción, etiquetado e información de la ficha 

técnica del mismo. A la vez encontraremos los procesos de 

adecuación a nuevos mercados, características de los mismos y 

puntos importantes de cada uno, los proveedores de la empresa y los 

precios finales de exportación resultantes de la formulación de costos. 

 Mercado: 

o Los puntos que conforman este apartado van desde la descripción e 

información general de la industria del tequila ( nivel de consumo 

mundial), los importadores primarios, los niveles de crecimiento en el 

consumo del tequila en cada país con su descripción y una tabla 

comparativa de cada uno de estos países para una mejor 

identificación de las fortalezas y debilidades de cada uno.  

Otro punto muy importante que conforma el mercado está dirigido a 

los canales de distribución dentro de cada uno de estos países, sus 

mejores canales de venta y los niveles de consumo en cada uno de 

los mismos. Se cuenta con un apartado de los distribuidores más 

importantes de cada país y un directorio de contactos de cada uno de 

los países de interés. 

 Comercialización: 

o En este apartado se podrán encontrar las estrategias de 

producto/marca, así como las tendencias en cada país las cuales 
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ayudan a influir en la compra del mercado meta y su posicionamiento 

en el mismo. 

El punto dirigido al cliente objetivo específica de forma más detallada 

las características que tienen los consumidores del Tequila o de 

bebidas alcohólicas dentro del mercado, así como sus lugares de 

consumo habitual y las tiendas o establecimientos donde lo compran. 

Se habla también de la propuesta de valor del producto, el plan de 

marketing, la lista de precios de la competencia y su comparación con 

Tequila Yolotzin, la publicidad, herramientas de venta y las ferias y 

promociones aptas para el producto. 

 Logística: 

o La logística del producto es una de las partes más importantes dentro 

del plan de negocio, ya que en este punto se habla de la selección del 

medio de transporte para la exportación, el diseño de la ruta a seguir 

para que nuestro producto llegue en tiempo y forma al país de destino 

y el empaque y embalaje del producto. 

El cubicaje el cual nos ayuda a conocer qué tipo de contenedor y 

entarimado se necesitará para llevar el producto de manera más 

eficiente es otro de los puntos en este apartado, así como las 

cotizaciones que se obtuvieron de diferentes agentes aduanales para 

seleccionar la que consideramos más pertinente para nuestra 

empresaria. Incluye de igual forma las regulaciones arancelarias y no 

arancelarias y la documentación para exportar. 

 Legal: 

o Como su nombre lo menciona en este apartado se encuentran todos 

los puntos relacionados con las prácticas contractuales y el arbitraje 

internacional, describiendo punto por punto cada uno de estos con sus 

principales características, así como con ejemplos para clarificar sus 

procedimientos en cada uno de los mismos. 

 Conclusiones y recomendaciones: 
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o Para finalizar, en este apartado se encontrarán las toma de decisión 

final por parte del equipo del mercado meta más adecuado en cuestión 

de rentabilidad, oportunidad y crecimiento para Tequila Yolotzin y la 

justificación de la toma de decisión. 

En las recomendaciones se busca como equipo resolver algunos 

puntos que se consideran podrían ayudar a Tequila Yolotzin a crecer 

su marca y mejorar procesos para su respuesta en un mercado 

internacional, esto completamente respaldado con la información 

anteriormente consultada. 

 

2.3 Productos y entregables  

 

A continuación, se presentan los principales productos y entregables del proyecto 

● Plan de negocio:  

○ Este documento contiene todos los puntos anteriormente 

mencionados a tratar con relación a el producto y el mercado meta. 

En este documento se definen cada uno de los puntos clave para 

conocer la información a profundidad del producto, su fracción 

arancelaria, países con mayor consumo de este, demanda y oferta en 

el mercado internacional. 

○ En este mismo también se desglosan todos los puntos relacionados a 

la exportación de este documentación, costos, embalaje, exportación 

y cotizaciones. 

○ Por último, se incluyen las decisiones finales tomadas por el equipo 

ante la mejor opción y propuesta para la empresaria ante su producto 

en el mercado internacional más conveniente, así como algunas 

recomendaciones y observaciones que se le dan a la empresaria para 

la mejora de los procesos para la exportación en un futuro.  

● Matriz de proveeduría (Excel proporcionado por empresaria): 
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○ En esta matriz la cual está elaborada en forma de tabla, se pueden 

encontrar los diferentes proveedores con los que cuenta la empresa 

para el empaque y embalaje de sus productos, esta matriz puede 

ayudarnos a identificar el cumplimiento de demanda ante situaciones 

como falta de insumos por parte de alguno de estos proveedores o a 

la vez poder predecir situaciones de riesgo y sobredemanda por falta 

de los mismos. 

● Relación de contactos: 

○ La relación de contactos que se encuentra dentro del documento es 

una herramienta muy importante para la empresaria, ya que estos 

contactos pueden llegar a ser de gran ayuda para la conexión entre 

empresa e importador para la importación futura del producto en los 

países de interés. 

● Tabla de competencia: 

○ Esta tabla está elaborada con la finalidad de facilitar el conocimiento 

de los productos específicos de la competencia en el país de interés, 

esto ayudando a la empresaria a conocer con detalle de precios, 

mililitros y casas tequileras que se han posicionado en este mismo 

mercado y que son los más consumidos por el mismo, así como 

también expone el tipo de precio que se encuentra en el mercado para 

llegar a tomar la decisión de si el producto pudiera llegar a ser 

competente dentro de este. 

● Cubicaje: 

○ El cubicaje es uno de los puntos más importantes dentro del plan de 

negocio ya que este especifica los costos de operación de las 

personas involucradas en la cadena de suministro que se busca seguir 

dentro de cada país, a su vez este explica de forma detallada todas 

las pautas necesarias para la exportación del producto y las mejores 

alternativas de transporte para tener un costo-beneficio o buscar otras 

alternativas. 
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3. Desarrollo 

 

 

 

 

3.1 Sustento teórico 

 

Algunas de las fuentes que fueron utilizadas para este proyecto fueron las 

siguientes :  

● PMI: Project Management Institute  

Fue muy importante desde tener un cronograma con actividades por 

desarrollar bien descritas, tiempos de entrega y responsables asignados para 

que se pudiera llevar a cabo un buen proyecto. Por otro lado, también fue de 

suma importancia las minutas que se realizaron en las minutas con la 

empresaria para compartir información y de esta manera con una buena 

comunicación ser capaces de poder entregar un buen proyecto.  

● Matriz de Aseguramiento de surtido de suministros 

Se desarrollo junto con la empresaria una relación con los criterios más 

importantes para identificar a los proveedores más importantes y a su vez 

cuales son únicos y que pueden comprometer la continuidad del suministro 

de los mismos y tener problemas con los clientes. 

● Matriz de competencia. 

Se desarrollo una matriz identificando a la competencia en Ecuador y en UK 

con las marcas, presentaciones, canal y precios que permitieron censar como 

estaban los precios de los Tequilas en estos mercados 

● Matriz de contactos. 

Se desarrollo una investigación con una herramienta Botsol que sirve para 

extraer a información según lo que se necesite buscar y para este caso se 
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buscaron importadores de bebidas como el tequila tanto en Ecuador como 

en UK, dejando información básica para que la empresaria le dé seguimiento 

y pueda identificar posibles compradores. 

● Trade wizard  

Es una base de datos de negocios internacionales la cual ofrece información 

actualizada diariamente para la toma de decisiones sobre importaciones y 

exportaciones, también incluye las reglas comerciales, así como también los 

controles regulatorios y arancelarios del comercio global. Fue una 

herramienta muy útil para el proyecto para de este modo tener toda la 

información de la exportación actualizada y confiable.  

● Google  

Google es un buscador el cual nos brindó demasiada información sobre los 

temas que se tocaban en cada punto del plan de negocio para de este modo 

poder entenderlo y posteriormente dar una explicación breve para la 

empresaria.  

● Euromonitor  

Es una base de datos en línea la cual proporciona inteligencia empresarial 

sobre industrias, economías y consumidores. Gracias a su interface es fácil 

navegar y encontrar investigación relevante. Esta base de datos fue de gran 

ayuda para poder investigar sobre el mercado potencial más apto para el 

producto y poder tomar una buena decisión después de analizar todos los 

datos arrojados por esta herramienta.   

● Consejo regulador del tequila  

El consejo regulador del tequila se encarga de salvaguardar la denominación 

de origen del tequila, tanto en un nivel nacional como en uno internacional y 

así poder garantizarle al consumidor la autenticidad del tequila que se está 

consumiendo, dado que el producto con el que se trabajo era un tequila, fue 

una herramienta muy importante para poder verificar todo lo que se 

necesitaba para comprobar la autenticidad de este y que todo estuviera 

correcto.  
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3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados 

 

De acuerdo con la definición del proyecto en conjunto con la empresaria se 

definió que se desarrollaría un Plan de Negocios de Exportación. A continuación, 

se presenta un resumen de lo desarrollado para la empresaria. 

 

 

Empresa  

Se creó un organigrama conforme a la información que nos dio la empresaria 

y se hizo una descripción de puestos clave con las principales funciones de 

cada perfil y los objetivos a cumplir.  

 

           Imagen 1 Creada por equipo  

 

Descripción de puestos.  

La descripción de puestos es clave ya que esta te permite definir planes de 

compensaciones e incentivos para los empleados. Brinda claridad al trabajador con 

respecto a lo que el puesto exige y es la base para poder medir el desempeño 
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laboral de los empleados. Es por eso que se propuso una descripción de los puestos 

que existen o podrían existir en la empresa.   

 

Tabla 1 creada por equipo  

 

 

Tabla 2 creada por equipo 

 

Producto 

 

Se llevó a cabo la investigación de la fracción arancelaria del producto, así como la 
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investigación de las NOMS, la revisión del registro de la marca, la patente, la 

elaboración del diagrama de flujo y la cadena de valor.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Imagen 2 creada por equipo  

 

La cadena de valor de una empresa es una herramienta o modelo estratégico de 

análisis que nos ayuda a identificar las ventajas competitivas de una compañía 

frente a su mercado, como el objetivo generar mayor valor para sus clientes. 

Tomando en cuenta esto se elaboró uno con la información de tequila Yolotzin.  
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Imagen 3 creada por equipo 

Mercado 

 

Se hizo una investigación de 5 mercados potenciales, 4 en Europa y el mercado de 

Ecuador, esto con el fin de poder seleccionar el mercado meta y que esto ayudará  

a la empresa a dirigir sus recursos a aquellos clientes con alto potencial de 

crecimiento.  

Estos 5 países fueron Italia, Francia, Reino Unido, República Checa y Ecuador.  

 

Después de llevar a cabo el análisis del crecimiento de cada uno de estos con ayuda 

de una matriz de decisión. La empresaria decidió enfocarse en dos, los cuales 

fueron Reino Unido y Ecuador. 
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Tabla 3 creada por equipo  

 

 

Ecuador: 

El consumo de bebidas espirituosas en Ecuador está íntimamente asociado al 

contacto social y la socialización. Durante la pandemia, el consumo de bebidas 

espirituosas registró una caída significativa. Sin embargo, con el regreso a las 

clases presenciales y las reuniones sociales, las ventas repuntaron en 2021 por lo 

que el volumen total de ventas creció un 9% en 2021. Y el pronóstico de ventas va 

a la alza.  

 

Imagen 4 (fuente: Passport) 

 

 

Reino Unido:  

Hablando específicamente del Tequila este ha presentado una de las mayores 

oportunidades de crecimiento dentro del mercado del Reino Unido, este mismo se 

ha estado expandiendo mediante la propagación de una nueva imagen que pueda 

llegar al segmento del mercado premium, ya que anteriormente, el tequila era 

solamente tomado en cuenta como una bebida “festiva” y no de consumo regular. 

 

En el 2021 el tequila tuvo un crecimiento de ventas del 16.6%, convirtiéndose en 

uno de los crecimientos más notables en el sector de bebidas espirituosas. 
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Imagen 5 (fuente: Passport)  

 

 

 

 

 

 

 

 

Imagen 6 (fuente: Passport)  

 

 

 

 

Comercialización  

Para la comercialización 

del producto se propusieron 

algunas estrategias para posicionar 

el producto en los mercados 

potenciales, tanto para las redes 

sociales, así como también algunas 

opciones de ferias internacionales 

que son llevadas a cabo en ese país para llevar el producto y así puedan conocerlo 
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los clientes.  

Por otro lado, también se propusieron algunas herramientas de venta que la 

empresa puede utilizar para llevar a cabo relaciones con el cliente en las ventas en 

mercado tanto nacionales como internacionales. 

Se investigaron las ferias más adecuadas en cada país para la presentación del 

producto en el mercado meta y su promoción internacional, en la tabla siguiente se 

muestran diferentes opciones de ferias y la selección de la más adecuada en cada 

país, esta misma cuenta también con los costos para su traslado, hospedaje y 

comidas con la finalidad de tener un precio más exacto para su participación :  

 

 

Tabla 4 creada por equipo  
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Tabla 5 creada por equipo  
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Logística 

 

Para el tema de logística se llevó a cabo la investigación de los medios de transporte 

para poder elegir el que mejor se adapte al producto, después de analizar las 

ventajas y desventajas de todos los medios de transportes que hay, se eligió el 

transporte marítimo para llevar a cabo la exportación del producto.  

Después de tomar la decisión del transporte que se utilizaría para llevar a cabo la 

exportación, se diseñó la ruta que se utilizará tanto para llevar el producto para 

Reino Unido, como también para llevarlo a Ecuador.  

 

REINO UNIDO:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Imagen 7 creada por equipo 

 

Se va a recorrer 965 km y tardará 22 horas en llegar al puerto Veracruz, el total del 

recorrido son 8586 km y tardará en llegar 43 días a su destino final. 
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ECUADOR:  

 

  

Imagen 8 creada por equipo  

 

Se van a recorrer 3,569 km donde terminará su viaje para ser distribuido después 

de 13 días por mar y 6 horas por tierra con 780 km. 

 

Legal 

El tema legal es uno de los más importantes para cualquier empresa, es por eso 

que en este apartado se llevó a cabo la investigación del contrato de compra-venta 

internacional, el contrato de transporte, contrato de seguro, así como también las 

formas de pago que existen.  

Es muy importante saber que es el arbitraje internacional y a dónde acudir en caso 

de que eso llegue a suceder. Se realizó una tabla donde se menciona el nombre del 

centro de arbitraje en México, Ecuador y Reino Unido, la sede del centro de arbitraje, 

dirección, teléfono y correo electrónico.  

También se describieron paso por paso las etapas del arbitraje internacional.  

12-12
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Tabla 6 creada por equipo  

En caso de la aparición del arbitraje internacional en la tabla se muestran 

detalladamente la sede, dirección, nombre, teléfono y correo electrónico de 

a donde se deberá acudir en cada uno de los países seleccionados.  
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Imagen 9 creada por equipo  

 

4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las implicaciones 

éticas y los aportes sociales del proyecto. 

 

4.1 Aprendizajes profesionales (personal) 

 

Camila: El primer día que entramos al PAP, el profesor lo describió como un 

resumen de nuestra carrera y ahora estoy terminando mi primer PAP 

considero que fueron palabras muy certeras.  

En este proyecto pude desarrollar y profundizar más acerca de temas ya 

vistos en materias, además de saber utilizar las herramientas que nos brinda 

el ITESO como Trade Wizard, Tariff Acces, entre otras. Estar en constante 

comunicación con mis compañeras, el profesor y la empresaria nos facilitó el 
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trabajo además de tener en cuenta que alguien está confiando su 

emprendimiento en nosotras. Entender la complejidad de exportar hacia un 

nuevo mercado es interesante, aún más cuando es un proyecto que apenas 

va comenzando y la empresaria está entusiasmada de obtener el mayor 

provecho posible al igual que el equipo. Considero que este proyecto nos 

abre puertas, además de un panorama más amplio de los requisitos que se 

necesitan para poder ir hacia un mercado internacional.  

Andrea: El trabajo que hicimos durante el semestre fue muy enriquecedor 

para mí, ya que el hecho de ayudar a una empresaria que apenas está 

conociendo el mercado internacional fue un trabajo complicado ya que no 

siempre contábamos con la información necesaria, sin embargo gracias al 

trabajo en equipo que tuvimos y la dedicación y disposición de cada una de 

las integrantes del equipo fue un gratificante ya que logramos hacer una muy 

buena investigación, que estoy segura será de mucha ayuda para la 

empresaria. 

Fue muy interesante poner en práctica todo lo aprendido durante estos 9 

semestres de la carrera en un solo proyecto, y ver cómo es un trabajo donde 

nos pudiéramos estar dedicando en un futuro. 

Patricia: Creo que lo que más me llevo como conocimiento profesional es 

que tuve la oportunidad de aplicar todos los conocimientos que he visto a lo 

largo de la carrera ahora de una forma más profesional ya que no es un 

escenario ficticio lo que trabajamos, sino que es una empresaria real con su 

empresa real la cual le servirá mucho el trabajo que hicimos en el semestre. 

Creo que es muy interesante saber que no es solo un proyecto de escuela, 

sino que esto es a lo que mucha gente se dedica y no es un trabajo fácil, se 

trabaja en equipo y todos deben de estar en sintonía para que el proyecto de 

buenos resultados.  

Me di cuenta de que muchas de las cosas que necesitábamos para 

desarrollar el proyecto muchas veces no las teníamos entonces era un gran 

reto tener que estar buscando y analizando la información tanto la que nos 

pasaba la empresaria como la que encontrábamos en diferentes 
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herramientas tecnológicas por lo que fue un gran reto llevar más allá todo lo 

que hemos visto en la escuela ya que una cosa es lo que se trabaja dentro 

del salón de clases a lo que se vive en la vida real.  

Fernanda: Mis competencias desarrolladas fueron el poder aplicar los 

conocimientos que he llevado a lo largo de mi carrera, pero de forma mucho 

más específica y completa a lo que anteriormente lo había hecho, ya que el 

saber que esta empresa está confiando en nuestros conocimientos y 

competencias nos llevó a ser mucho más exigentes con nuestro trabajo. Los 

aprendizajes que me llevé dentro de los contextos sociopolíticos, económicos 

y de la problemática del campo profesional fueron más que nada el estrés 

que llevamos de no poder contar con la información que requerimos por parte 

de algunas empresas que contactamos para completar puntos específicos 

para nuestro proyecto, así como el conocimiento de los costos dentro del 

sector y la importancia de la documentación y conocimiento de los mismos 

para poder llevar nuestro producto en cuestión a su exportación. 

Mis saberes puestos a prueba fueron desde los programas que había visto 

en mis semestres pasados para el conocimiento de la exportación, así como 

el cubicaje, los precios de exportación y los documentos necesarios para la 

exportación dependiendo del país y medio de transporte. Sin duda alguna 

esto me ha ayudado a conocer de forma mucho más real a todo lo que nos 

podemos enfrentar en nuestra vida profesional y la forma más adecuada de 

sobrellevarlo. 

 

4.2 Aprendizajes sociales 

Camila: Este proyecto nos brindó la oportunidad de ayudar y apoyar a la 

micro empresa Tequila Yolotzin, y al mismo tiempo el proyecto nos ayudó a 

nosotras debido a que logramos poner en práctica aprendizajes de comercio 

en práctica. Cuando la empresaria nos comenzó a platicar de su proyecto 

vimos la importancia y la dedicación que se le tenía que dedicar para que las 

cosas salieran como esperábamos. El ver una empresa que apenas va 

comenzando, pero con muchas ganas de crecer y poner un producto 
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mexicano en un mercado internacional nos hizo más apasionadas por el 

proyecto. Tequila Yolotzin es una marca que nació con mucho amor de la 

empresaria y que haciendo bien las cosas puede crecer bastante y crear 

oportunidades, no solo para la empresaria, si no para muchas más personas. 

Considero que eso fue lo bonito de este proyecto, además del gran equipo 

que cada quien puso su granito de arena con conocimientos y 

responsabilidades.  

Andrea: El impacto social que generamos en este gran proyecto, fue el 

apoyo a una micro empresa, que apenas se dará a conocer en el mercado 

internacional, fue muy importante ayudarle durante este proceso de 

investigación para poder impactar a un nuevo mercado donde será 

consumido Tequila Yolotzin, esto no hubiera sido posible sin el apoyo del 

profesor ni de mis compañeras que gracias a la comunicación y trabajo en 

equipo que tuvimos y gracias a las diferentes tomas de decisiones que 

tomamos después de la investigación lográramos generar un plan de 

negocios perfecto para la exportación del tequila. 

Patricia: Creo que fue muy importante el impacto social que hicimos en la 

empresa Yolotzin, siendo una empresa mexicana fue muy importante poder 

ayudarla a llevar a cabo la investigación del mejor mercado meta para la 

empresa al exportar los productos. Considero que después de este plan de 

negocios que hicimos para la empresa tequila Yolotzin me siento capaz de 

dirigir otro proyecto así. Aprendí a trabajar mejor en equipo y a tener una 

buena comunicación con ellos para apoyarnos en los puntos que eran de 

dificultad y trabajar todos a la par.  

Fernanda: Considero que uno de los impactos sociales que creamos 

mediante este trabajo fue el apoyo a una empresa mexicana que busca poner 

en alto el esfuerzo y el nombre de México, así como ayudar a la empresaria 

con diferentes oportunidades para lograr su objetivo y a la vez recomendando 

diferentes formas de mejorar sus procesos para cuidar la economía de su 

empresa. Después de este proyecto me considero capaz de tomar un 

proyecto y poder dirigirlo para su mejora claro en conjunto con un equipo 
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para apoyarnos en las diferentes dificultades que se nos presenten, así como 

lo hicimos en este trabajo final. Considero que nos saberes aplicados 

mediante mis conocimientos en el ámbito de los negocios internacionales y 

el comercio lograron ayudarme de forma importante a identificar mucho mejor 

los problemas y las distintas soluciones que se le podían dar a los mismos 

mediante diferentes programas y páginas de respaldo que anteriormente 

había utilizado durante mi carrera. 

4.3 Aprendizajes éticos 

Camila: Al momento de conocer el proyecto y la información que vamos a 

manejar es importante tener muy en claro lo que se nos está confiando y qué 

vamos a hacer con la información. El ITESO es una universidad conocida por 

su desarrollo humano, sin importar la carrera y esta vez no fue la excepción. 

Al momento en que la empresa comparte todos los documentos que incluyen 

costos, proveedores, información delicada, es porque está confiando en 

nosotros y no la podemos defraudar.  

Este PAP nos ayuda a ver cómo funciona en ese sentido una empresa, pero 

ahora con una situación real, así mismo a aplicar mis conocimientos 

adquiridos con empresas que me tengan la misma confianza.  

Andrea: La importancia de incorporar prácticas éticas durante la gestión 

empresarial es de suma importancia, ya que esto se ve reflejado en la toma 

de decisiones y acciones que ayudarán para la reputación de la empresa. 

Esta experiencia durante el PAP será de mucha utilidad en mi vida 

profesional y personal para así lograr siempre tener un impacto positivo ante 

la sociedad. 

Patricia: La experiencia que tuve al llevar a cabo el plan de negocios para la 

empresa Yolotzin me ayuda a llenarme de confianza y poder tomar proyectos 

así en el futuro, como mencionaba anteriormente es una gran experiencia 

para los proyectos que lleguen en el futuro a mi vida profesional ya que fue 

un escenario real. A lo largo de la investigación y la elaboración del proyecto 

llegamos a enfrentarnos a escenarios difíciles en los que debíamos tomar 

una decisión y en equipo se llegaba a un acuerdo siempre para la mejora de 
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la empresa y esto tuvo consecuencias positivas para tequila Yolotzin. Las 

prácticas llevadas a cabo en el PAP me ayudarán en mi vida profesional para 

poder apoyar ya sea en algún negocio familiar o de amigos, o en mi futuro 

trabajo.  

Fernanda: Durante todo nuestro trabajo en equipo llegamos a diferentes 

situaciones donde teníamos que tomar decisiones para la mejora de la 

empresa y esto considero que tuvieron consecuencias positivas para la 

misma ya que lo más importante para cada una de nosotras era poder buscar 

la mejor opción en el mercado para nuestra empresaria, buscando las 

mejores decisiones, aunque estas no eran las queridas y procesos para 

llevarlo a cabo y que tuvieran un resultado positivo. Esta experiencia primero 

que nada me ayuda como en cada trabajo en equipo a entender la 

importancia de contar con un respaldo en mis compañeros, saber que si 

tenemos alguna dificultad en conjunto podremos seguir adelante y al final del 

día cumplir con lo prometido. Este PAP me ayudará con mi vida profesional 

en un futuro para poder apoyar los negocios familiares que considero podrían 

expandirse a mercados internacionales, y ayudar a cada uno de estos a 

encontrar el mejor mercado para sus productos. 

 

4.4 Aprendizajes en lo personal 

Camila: Con este proyecto pude darme cuenta de lo mucho que abarca mi 

carrera y cómo me gustaría desarrollarme profesionalmente. El saber hacia 

dónde me gustaría ir y darme cuenta de que hay más cosas allá fuera que 

me pueden apasionar más de lo que actualmente hago. Por lo mencionado 

anteriormente, estoy muy agradecida con los conocimientos adquiridos y por 

las personas que conocí y fueron parte de este proyecto.  

La organización es una palabra clave para este PAP, debido a que requiere 

tiempo y no puedes perjudicar el avance de los demás. Me llevo una muy 

bonita experiencia del proyecto, pero sobre todo mucho aprendizaje.  

Andrea: Este proyecto PAP me ayudó a darme cuenta de mis habilidades y 

capacidades que tengo como profesionista que estoy segura me serán de 



33 
 

mucha utilidad en un futuro cuando desempeñe mi vida profesional en el área 

de Comercio. No fue nada fácil, pero sin duda fue un reto que me ayudó a 

saber de lo que soy capaz de enfrentar en un futuro. El análisis de la 

información es muy importante para cada una de las empresas y así lograr 

tomar las mejores decisiones para cada una de ellas. 

Patricia: El PAP me ayudó a conocerme más y a darme cuenta de que 

cuando se presenta algún reto puedo resolverlo con paciencia, a su vez me 

vi como una persona organizada, responsable y que me coordino bien 

trabajando en equipo, así como también escuchando las órdenes y los 

comentarios de mis compañeros de equipo. Considero que para mi proyecto 

de vida aprendí a trabajar en equipo y a escuchar las indicaciones, así como 

también a analizar mejor los datos y saber en donde buscar.  

Fernanda: Gracias al PAP logré identificar las diferentes fortalezas y 

debilidades para la resolución de problemas y la aplicación de estrategias en 

el proyecto, a la vez me dio a conocer de lo que soy capaz y todos aquellos 

aprendizajes que fui adquiriendo a lo largo de mi trayectoria universitaria. El 

PAP también me fue de mucha ayuda para lograr una convivencia equitativa 

con mi equipo de trabajo con el cual desde el día 1 logré conectar 

completamente, siempre nos apoyamos y ayudamos en todo momento, y 

gracias al mismo entendí la importancia del trabajo en equipo no solo para 

actividades de la escuela si no en la vida cotidiana y laboral. Este trabajo me 

enseñó las bases para poder apoyar a empresas que busquen expandirse 

en nuevos mercados y es por esto que considero podré aplicarlo con facilidad 

en mi proyecto de vida a futuro. 
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5. Conclusiones y recomendaciones 

 

Conclusiones 

En conjunto el equipo concluye que, aunque Ecuador es uno de los mercados 

potenciales en el cual las ventas repuntaron en 2021 por lo que el volumen 

total de ventas creció un 9% en 2021, gracias a esto el pronóstico de ventas 

va a la alza y es por esto que fue uno de los mercados de más interés para 

la empresaria. Mediante este trabajo logramos darnos cuenta de que, aunque 

es un mercado pequeño que aún puede ser abordado por nuevas marcas, el 

consumo general de este no es tan fuerte, ni tan significativo como lo es en 

el Reino Unido. 

 

En Ecuador regularmente este tipo de bebidas alcohólicas se consumen más 

en las zonas que están en las costas del país, es por esto que se considera 

que no se podría aprovechar al 100% la exportación del producto a este país. 

 

El tequila ha presentado una de las mayores oportunidades de crecimiento 

dentro de Reino Unido, con un crecimiento del 16.6% de ventas en 2021. Tal 

vez, actualmente, no sea el mercado meta de la empresaria debido al interés 

que ha habido por parte de Ecuador, pero consideramos que puede ser una 

excelente oportunidad para un futuro. Es importante tenerlo en mente debido 

a que el consumo per cápita de alcohol de Reino Unido es de 11.45% lo que 

nos habla de una población que consume de forma habitual este tipo de 

bebidas, incluyendo que la distribución sería con dropshipping lo que nos 

permite ver si va llamando la atención Tequila Yolotzin dentro del mercado 

sin una gran inversión inicial ya que todo sería mediante medios electrónicos.  

 

Para finalizar, nos gustaría recalcar como equipo que consideramos que no 

siempre por querer entrar a un país o a un mercado internacional que suene 



35 
 

llamativo se debe sacrificar a Tequila Yolotzin ya que este ofrece la calidad y 

esfuerzo de varias personas, así como no acceder a la primera oferta que se 

nos presente. El vivir en un mundo globalizado nos facilita ver distintas 

oportunidades de mercado en el cual puede llegar a sorprendernos una 

opción totalmente distinta a la primera que teníamos en mente. 

 

Recomendaciones 

 

Empresa 

Consideramos que es importante crear un equipo de trabajo (no 

necesariamente grande) para crear un sustento a la marca y facilitar labores 

de la empresaria para ir delegando actividades a distintas áreas ya que será 

crucial al momento de comenzar la exportación para asegurar el  

cumplimiento de todas de las tareas y actividades dentro de la empresa en 

tiempo y forma.  

 

Producto 

El equipo considera que se debe renovar el logo y el etiquetado a algo que 

dé más valor para generar un mejor impacto tanto en el consumidor final 

como con sus posibles alianzas comerciales y así llegar al top of mind.  

De igual forma el envase de las botellas podría ser enumerado, crear 

ediciones especiales o limitadas para que el consumidor sienta que tiene algo 

único y diferente en sus manos, generando ese valor agregado a la marca, 

ya que como nos comentaba la empresaria el líquido es de excelente calidad.  

 

Mercado 

Nos gustaría recalcar la importancia de diversos mercados a nivel global que 

existen, varios países en los que hay grandes oportunidades de crecimiento 

en el Tequila, ya que es una bebida que año con año va generado 

popularidad es por eso que no se debe de enfocar en un solo mercado y estar 

pendiente de las distintas tendencias internacionales para aprovechar la 
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oportunidad cuando se presente.  

A la vez, nos gustaría mencionar la fuerte oportunidad que hay dentro de 

diferentes festivales y ferias nacionales e internacionales. Es una excelente 

forma de dar a conocer la marca y llegar a un mercado joven que consume 

Tequila en su mayoría.  

Los canales de distribución son muy importantes para dar a conocer el 

producto en distintos mercados. Mediante la investigación realizada se 

encontró que en Ecuador la gente compra el producto en supermercados por 

lo que en el documento mencionamos que la taberna y andina licores son 

una excelente opción. La investigación también nos arroja que en Reino 

Unido prefieren comprar en línea y el principal canal de distribución del 

tequila es Amazon.  

 

Comercialización  

La industria tequilera es bonita, pero competir con los grandes es complicado, 

lo ideal sería ser fabricante del Tequila en su totalidad sin embargo se sabe 

del gran impacto económico que este conlleva, pero al mismo tiempo es lo 

que nos está dejando fuera de la competencia. Es por eso que consideramos 

importante en algún momento buscar un inversionista que sustente los 

proyectos de Tequila Yolotzin que nos servirá para el crecimiento y 

posicionamiento de la marca. De igual forma, el generar alianzas comerciales 

con importadores y/o distribuidores que sean pequeños y con el cumplimiento 

de las posibilidades de Tequila Yolotzin nos hará más competitivos buscando 

siempre que ambas partes ganen.  

 

Logística 

Sabiendo que la empresaria se quiere enfocar en mercados internacionales 

principalmente, la recomendación es contratar a un despacho aduanero que 

conozca desde un inicio la marca y sus objetivos. Para que ellos se 

encarguen de los trámites y documentación necesaria para realizar las 

exportaciones de Tequila Yolotzin evitando la triangulación de información de 
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despacho a despacho.  

La logística es una parte muy importante en la comercialización del producto 

es por eso que es necesario buscar siempre el menor costo posible para 

mover el producto, así como buscar aliados que muevan otros productos para 

que se distribuya y disminuya el costo entre la demás mercancía.  

 

Legal 

Para que se pueda llevar a cabo una exportación exitosa no podemos dejar 

de lado el tema legal, ya que como se sabe es un tema de suma importancia 

que va de la mano con cualquier negocio, es importante que se tenga 

conocimiento de que es y para qué sirve cada contrato y también en caso de 

tener un situación que conlleve el arbitraje comercial esto nos ayudará a 

conocer a qué centros se puede acudir y el proceso de cada situación. A la 

vez el conocimiento de todos los contratos y documentos necesarios en el 

ámbito legal siempre ayudará a que las diferentes situaciones de riesgo ante 

problemas legales sean más sencillos de resolver. Por último, consideramos 

que es muy importante que se cuente con un licenciado dentro de la empresa 

que conozca los movimientos y operaciones que se planeen llevar a cabo por 

tequila Yolotzin para tener un mejor y más seguro asesoramiento.  
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Anexos:  
 
Anexo 1: Tablas de botsol en formato Excel, se encuentra en la carpeta 
documentos de soporte investigación.  
 
 
Anexo 2:  

 
Anexo 3 
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