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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

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

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

transcurso de su labor.

Resumen

Durante el PAP Verano 2022, se establecieron objetivos en base a las necesidades
del empresario. En primer lugar, se obtuvo informacién general de la empresa para
entrar en contexto y poder conocer mejor a la empresa y como esta conformada.
Se realizaron dos diagnosticos en la plataforma Yo Exporto para evaluar sus
fortalezas y conocer las areas de oportunidad que pudieran existir. También se creé

la mision, vision y valores de la empresa.

En segundo lugar, se generaron los formatos para las fichas técnicas de los 4 tipos
de tequila que maneja la empresa y se determinaron las fracciones arancelarias.
Ademas, se definid la capacidad de produccion y cuanto se destina al mercado
nacional y con eso se determin¢ la oferta exportable.



En tercer lugar, se realizd6 una investigacion de mercado tanto nacional como
internacional. En la investigacion de mercado nacional, se puede encontrar el
tamafo de mercado, tendencias de crecimiento e informacién general de la
industria. También, se realizé una matriz para la seleccion de pais y de acuerdo a
eso, se definid qué pais era el mejor lugar para exportar y se realizé un investigacion

de mercado a ese pais.

Por ultimo, se realiz6 una busqueda de posibles compradores en el mercado
aleman, que fue el pais seleccionado y se registro a la empresa en distintas
plataformas como ConnectAmericas, Alibaba y MyTrade.

1. Introduccion

1.1. Objetivos

General: Apoyar a la empresa Tequila La Escondida en el proceso de
comercializacion de tequila granel ademas de wuna apertura comercial

especificamente en Europa.

Especificos:

Realizar un diagnéstico empresarial y comercial por medio de la plataforma

“Yo Exporto” para conocer la situacion actual de la empresa.

e Conocer el producto a profundidad y generar fichas técnicas.

e Investigacion general del mercado nacional e internacional para definir un
mercado atractivo para la empresa

e Generar un directorio de contactos y registrarse en plataformas de e-

commerce



1.2. Justificacion

Este proyecto se basa en una consultoria comercial con el objetivo de poder
encontrar clientes en el extranjero para poder comercializar tequila a granel, la
investigacion previa se hara en plataformas avaladas por el ITC (International Trade
Center) donde se valoraran estadisticas e informacion de mercado con el fin de

obtener informacién actualizada y concisa.

El diagndstico empresarial y comercial por parte de “Yo Exporto” considera partes
importantes de la empresa como cultura, administracion, servicio, finanzas,
recursos humanos, innovacion y desarrollo pero lo mas importante
comercializacion. Las plataformas en las cuales se dara de alta la empresa son
confiables, se consideran como filtros pero sirven como un aparador de negocios

donde se produce un e-commerce y las negociaciones se hacen entre empresarios.

1.3 Antecedentes

La Escondida es una empresa tequilera familiar fundada en junio 1979 en Tequila,
Jalisco. La empresa se dedica a la produccion, comercializacion y transporte de
tequila a granel. Cuenta con una amplia cartera de clientes y socios clave que han

sido factores del crecimiento del proyecto.

El tequila que la empresa comercializa tiene diferentes variaciones y es
especificamente venta a granel, esto quiere decir que no hay envase fijo con marca
ni leyendas de acreditacion. Su producto puede ser comercializado a granel en sus

diferentes presentaciones como reposado, blanco, afiejo y extra afejo.

La empresa tiene una fuerte infraestructura, capacidad de produccién y experiencia
y es por ello que han tomado la decision de buscar mayores retos en el mercado

extranjero, principalmente al viejo continente.



1.4. Contexto

El reto que tiene la empresa es buscar nuevos socios distribuidores en Europa
central que puedan recibir el producto a granel y embotellarlo para su
comercializacion. La empresa ya ha concretado exportaciones con éxito a Europa,
pero no ha sido una constante porque no ha sido su enfoque principal en la

operativa.

A través de la realizacidén de un diagnostico empresarial y un diagnostico exportador
se conocieron las areas de oportunidad que presenta la empresa y se lograron
detectar aspectos que se deben de considerar para realizar las exportaciones de

manera eficiente.

Es por esto que la empresa La Escondida se acerca a los alumnos del PAP
CEDECOM internacional de ITESO, para el apoyo y asesoria de distribucion,

comercializacion y exportacion de su producto.

2. Desarrollo

2.1. Sustento tedrico y metodolégico

Para poder solucionar y atender las necesidades de la empresa en este proyecto

PAP, se establecieron objetivos que ayudaron a llevar a cabo el proyecto.

e Se realizaron dos diagnosticos, uno empresarial y otro exportador, en la
plataforma Yo Exporto. Con eso se dio a conocer como se encuentra la
empresa actualmente, también se evaluaron diferentes areas de la empresa,
para poder identificar las areas de oportunidad, los problemas y posibles

soluciones para cada area, para lograr una mejora.



e Se generaron las fichas técnicas de los productos, fueron 4 en total, una ficha
técnica para cada tipo de tequila (Afejo, extra afiejo, blanco y reposado).
También, se identificaron las fracciones arancelarias con su NICO.

e Se realiz6 una investigacion de mercado nacional, en esta investigacion se
muestra como se encuentra la industria del tequila actualmente, el tamafio
del mercado y las tendencias.

e Se realizé6 una busqueda en Trade Map, para identificar cuales son los
principales paises que exportan tequila. Después de eso, se realizdé una
matriz para evaluar a los tres paises e identificar cual es el de mayor
oportunidad y el que tiene mejores condiciones.

e Una vez que se selecciono el pais, fue Alemania. Se realizé una investigacion
de mercado de Alemania, se obtuvo informacion cuantitativa y cualitativa de
Alemania.

e Se investigo y se hizo un directorio con distintos contactos en Alemania, para
que la empresa se ponga en contacto con ellos, ya que los contactos en el
directorio son posibles clientes que pueden estar interesados en la compra
del tequila.

e Finalmente, se realizd un registro en la plataforma ConnectAmericas y se
mostro las instrucciones y requisitos que necesita la empresa para registrarse
en Alibaba y My Trade.

Para poder realizar todo lo mencionado anteriormente, se tomaron los
conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera y se pusieron en practica los

conocimientos de las siguientes clases.

e Clasificacion Arancelaria: En esta materia aprendimos como buscar y
clasificar los productos, para obtener la fraccién arancelaria. Ya que la
fraccion es necesaria para poder obtener las regulaciones y restricciones
arancelarias y no arancelarias. Ademas, se necesita la fraccion para varios

documentos de exportacion.



Empresas del Comercio Exterior: Esta materia es una de las primeras de
la carrera, en donde aprendimos de manera general acerca del comercio
exterior y qué es lo que las empresas deben de tener para la
internacionalizacion. Uno de los conocimientos adquiridos en esta materia
gue nos ayudo para el proyecto fue el ensefarnos acerca de la cadena de
distribucion.

Plan de Negocio: En esta materia aprendimos hacer una investigacion de
mercado y como se debe de hacer un plan de exportacion, lo cual en este
proyecto fue de mucha ayuda, ya que los primeros puntos del proyecto son
muy similares a los que hace en los planes de exportacién.

Anidlisis de Riesgo en los Negocios: En esta materia nos ensefiaron a
utilizar diferentes plataformas para identificar los riesgos que pueden existir
en otro pais, para saber si es una buena opcion exportar o0 no exportar en
ese pais. En esta materia se nos enseid a utilizar Market access, Coface,
Global Trade Helpdesk, entre otros. Estas plataformas nos ayudaron para la
matriz de seleccion pais.

Promocioén Internacional: En esta materia se asesora y da informacion
sobre la metodologia a seguir para lograr un posicionamiento adecuado del
producto en un mercado internacional, con esto facilitar las ventas del mismo
y aumentar la cantidad de producto exportado.

Practicas Desleales y Barreras No Arancelarias: Esta materia ensefia que
existen productos que mas alla de los incrementables comunes en las
operaciones existen protecciones por parte del gobierno a la produccion
nacional, esto quiere decir que hay cuotas no arancelarias para que los
productores locales puedan competir en precios que paises con subsidios
gubernamentales ofrecen. También da a conocer que para poder importar es
necesario estar dado de alta en el padrén de importadores y si es necesario
en sectores especificos.

Consultoria Integral de Negocios Internacionales: En esta materia
ponemos en practica lo aprendido a lo largo de la carrera y a través de
diferentes casos que se ponen a lo largo del semestre aprendemos a conocer



lo que se necesita para poder efectuar la importacién o exportacién. Va mas
inclinado a requisitos que se necesitan para proteger a las empresas (como
el registro de marca) como dar de alta a las empresas o personas fisicas en
el portal de importadores en el SAT y por ultimo da a entender que cada caso
es distinto y provee herramientas de investigacion para cada circunstancia.
Modelos de Exportacion y Comercializacion: En esta materia
relacionamos el brindar informacién de casos reales de empresas que
decidieron abrirse al extranjero y las estrategias se utilizaron para poder
acceder en mercados internacionales posicionando su producto, asi como la
utilizacién de ventajas competitivas que abrieron mercado con paises en el
extranjero.

Marco Legal en los Negocios: En esta materia se aplica en el proyecto
cuando se brinda informacion que puede ser util para los tramites
gubernamentales como registro de marca, darte de alta la empresa en

registro publico, estar registrado en la CRT (Consejo Regulador del Tequila).

2.2. Planeacién y seguimiento del proyecto

2.2.1 Descripcion del proyecto

El proyecto se hizo con la finalidad de apoyar el area de comercio exterior de la

empresa, su proposito es exportar tequila a granel a Europa ofreciendo un producto

de calidad. Se definieron objetivos generales y especificos con el empresario dando

como resultado una serie de actividades que realizamos a lo largo del semestre

para otorgar informacién valiosa para la empresa y recomendaciones que en vista

general se pudieran aplicar en un futuro.

Actividades realizadas en el Proyecto de Aplicacion Profesional:

Se recabo informacién general de la empresa y se definieron los objetivos a
trabajar en el proyecto.



Se realiz6 un diagnéstico empresarial y comercial para evaluar su potencial
de exportacion utilizando la plataforma “Yo Exporto” donde nos arrojé un
analisis detallado sobre el potencial de la empresa con fin de exportar.
Generamos una ficha técnica de los productos con su clasificacion
arancelaria que le corresponde a cada uno.

Realizamos un estudio de mercado nacional e internacional evaluando
posibles paises potenciales e investigamos el contexto sobre el mercado en
el que se comercializara el producto alrededor del mundo.

Se tomaron en cuenta tres opciones para comercializar (Alemania, Reino
Unido, Turquia), se investigd a fondo cada pais en tema comercial evaluando
su potencial importador del producto.

Se investigd a la competencia para identificar areas de mejora.

Se definid el mercado potencial y se generé una cadena de distribucion
especifica para el mercado seleccionado.

Creamos un directorio de contactos especificamente del mercado potencial
seleccionado incluyendo pagina web y correo electronico.

La empresa la dimos de alta en tres plataformas de comercio digital donde
puede exhibir sus productos y producir una negociacion confiable con los
usuarios de las diferentes plataformas.

2.2.2 Plan de trabajo

A lo largo del PAP de verano, el trabajo se dividié en 8 semanas organizando y

asignando tareas a cada miembro del equipo para lograr la optimizacion y poder

hacer entrega del proyecto a tiempo. Dentro de esas 8 semanas se tomaron como

objetivos 4 puntos para el trabajo: Empresa, producto, mercado y recomendaciones.

Empresa: es importante conocer antecedentes y situacion actual de la
organizacion para conocer sus necesidades y proyecciones en el mercado

extranjero.



Producto: para la comercializacion internacional ya sea importacion o
exportacidon se deben de conocer los requisitos para que el producto pueda
entrar al pais destino. Es importante conocer la fraccidon arancelaria del
producto para saber si tiene 0 no restricciones o barreras o simplemente los
requisitos que se piden.

Mercado: se investiga el mercado meta con el fin de conocer las necesidades
y las areas de oportunidad para poder llevar un producto para su consumo o
uso. Se debe conocer el tipo de poblacion, clima, gustos, intereses,
competencia etc.

Recomendaciones: el proyecto se realiza paso a paso, cada punto es un
eslabon que conforma una cadena de informacién y resultados, por ende a
partir de la informacion recabada y analizada se realizan recomendaciones

para que la empresa se pueda basar en ellas y pueda tomar decisiones.

Por otra parte el equipo y la empresa estuvieron en juntas a lo largo de las semanas

para recabar informacion, contestar preguntas y saber si el trabajo iba de acuerdo

a lo pactado en un inicio.

Semanas 1 2 3 4 5 6 7 8

Recabar informacion de
la empresa

Diagnostico Empresarial |
Comercial

Entrevista para
conocer la
empresa

Entrevista Ericky ~ Desglosar
Jonathan informacion e
Diagnostico interpretacion

2.2.3 Desarrollo de propuesta de mejora
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En el desarrollo de propuestas de area de mejora identificamos algunos cabos
sueltos en los cuales podemos incrementar la eficiencia de los procesos internos
empresariales y se puede generar una estructura mas formalizada para poder
empezar con las actividades comerciales a las cuales se quiere dedicar la empresa.
Realizamos un analisis en el organigrama en el cual identificamos no habia una
persona en el area de comercio exterior, por lo que recomendamos que se integre
un encargado de comercio exterior que pueda coordinar y administrar el tema de
las exportaciones y regulaciones que debe cumplir la empresa para el envio del

producto.

En el diagnostico empresarial y comercial se evaluaron distintos temas y nos arroj6
un analisis detallado dividido en varias areas empresariales, en cultura
organizacional se recomienda tener una mejor comunicacion con el personal para
implementar la cultura y que todos estén en la misma sintonia, en el tema
administrativa la empresa actualmente no esta registrada ante el registro publico,
se le recomienda a la empresa que realice el registro, para que la empresa tenga
un acta constitutiva y esté dada de alta para que pueda ejercer su giro de

comercializadora internacional.

Las tres opciones para comercializar (Alemania, Reino Unido, Turquia), se
investigaron para tener opciones potenciales sobre como podemos introducir el
producto al mercado europeo, buscando la mejor manera de hacerlo y consiguiendo
informacion valiosa para la investigacion.

Ademas de investigar el mercado nacional como internacional investigamos a la
competencia para tener una idea de como es como trabajan ellos, qué productos
son los que comercializan, qué servicios ofrecen y a donde lo envian, esto nos dio
una pauta sobre qué hacer y decidir el pais meta para diferenciarnos de la

competencia.

Se creo el directorio de contactos con el fin de dar una herramienta directa con el
mercado global, gracias a este directorio sera mas facil para el comunicarse y tratar

11



con los posibles clientes y también podran navegar en sus paginas web para que
tengan una idea de las empresas que son.

Por ultimo, el dar de alta a la empresa en las plataformas de Alibaba, MyTrade y
ConnectAmericas es principalmente para mostrar la empresa en el mundo del e-
commerce que en la actualidad esta creciendo exponencialmente, gracias a esta
exposicion de la empresa usuarios interesados o empresarios podran comunicarse
con la empresa para llegar a un acuerdo de negocio ya que es muy sencillo y rapido
el proceso por medio de estas plataformas.

3. Resultados del trabajo profesional

En el area de resultados de trabajo profesional se evaluaron varios puntos
importantes en los cuales podemos recomendar y generar propuestas para el

mejoramiento y presencia internacional de la empresa.

Tomando en cuenta el registro de marca actualmente se encuentran analizando la
posibilidad de registrar la marca siendo un objetivo para el afio entrante (2023) por
lo que se recomienda porque el tener una marca registrada ayuda a protegerse de
imitadores y darle uso exclusivo a tu marca. También sirve para diferenciarse de los

competidores y poder franquiciar u otorgar licencia de comercializacion a terceros.

Para registrar la marca a nivel nacional se debe acudir al IMPI (Instituto Mexicano
de Propiedad Intelectual), es una organizacién publica descentralizada que tiene
como objetivo que las industrias utilicen este elemento de proteccion legal para la
distincién de servicios y/o bienes.

Existe la posibilidad de exportacion a Europa Central se recomienda registrar la
marca a través del Protocolo de Madrid que es un sistema que fomenta el registro
de marcas a nivel internacional. Es administrado por la OMPI (Organizacién Mundial
de la Propiedad Intelectual) un organismo encargado de la gestion de acuerdos
internacionales en materia de propiedad intelectual.
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También, se realiz6 un organigrama, en el cual se le recomienda a la empresa
agregar un area de comercio exterior. A continuacion, se muestra el organigrama
con las areas recomendadas que la empresa debe de tener para un mejor

funcionamiento dentro de la misma.

Direccion General

Encargado de Encargado
fabrica comercio
exterior.

Contador Recursos humano

Encargado de Encargado de
operacion laboratorio

: 4»—4..7_.’-_

En el analisis empresarial y comercial se evaluaron los aspectos necesarios para
realizar una exportacion de manera eficiente y también tomar en cuenta que las
oportunidades de crecer en el extranjero aumentan, pero ese crecimiento también
influye en la operacion, calidad y servicio de la empresa. Si un area crece, todas

crecen.

Es por eso que se realizaron dos diagndsticos, el primero fue el diagndstico
empresarial que sirve para conocer mas a fondo la empresa, su operativa y
administracion. Con esta informaciéon es mas sencillo para el empresario tomar
decisiones y conocer las areas de oportunidad que existen dentro de la
organizacion. El segundo diagndéstico es de conciencia exportadora que ayuda al
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empresario a aprender que debe de considerar para la exportacién sin descuidar su
mercado nacional.

Ambos diagnésticos se basan en temas en general de cada una se refiere a la
intencion exportadora, percepcidon de barreras, mercados internacionales,

capacidades competitivas, producto y gestién financiera.

Grafica
de resultados

A continuacion se presentan los
resultados del diagnéstico realizado.
En la gréfica se visualiza de manera
general la situacion de la empresa y
de cada wuna de las areas
analizadas.

Reporte generado por Yo Exporto®

Imagen 1. Diagnostico Empresarial.



Grafica
de resultados

A continuacion se presentan los
resultados del diagnéstico realizado.
En esta gréfica, se visualiza de
manera general la situacion de la
empresa y de cada uno de los
aspectos analizados.
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Reporte generado por Yo Exporto®

Imagen 2. Diagndstico de conciencia exportadora

Se definieron los valores de la empresa La escondida, en base a los criterios y

cultura de la empresa, rectificando con el empresario y sus colaboradores.
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Adaptabilidad Calidad
La empresa trata de adaptarse a lo que La empresa se enfoca en cuidar la calidad a
el cliente quiere. Si un cliente le pide un la hora de producir el producto. Se realiza un
tequila con algun sabor distintivo, la andlisis croma para asegurar la calidad del
empresa ve si esta en sus posiblidades tequila, la cual se le entrega al cliente cuando
atender a esa necesidad. recibe su pedido.

Colaboracion

La empresa considera que el trabajo en
equipo es importante en su negocio, ya
que esta compuesta por distintos socios
que trabajan en colaboracion. Ademas,
la empresa incentiva que dentro de la
misma exista una buena relaciéon entre

Ktodos los trabajadores. /

Puntualidad

Honestidad

Para la empresa es de suma importancia
cumplir con los tiempos de entrega, ya que
de lo contrario el cliente se puede molestar
o se puede generar una mala imagen de la
empresa.

La transparecia es uno de los valores

fundamentales de la empresa porque
es la manera de ganar la confianza de
sus clientes.

A continuacién, se presentan las fichas técnicas que se elaboraron en el proyecto
PAP.

Tabla 1. Tequila Blanco

La Escondida

Tequila

100% agave

Blanco

Granel.

Tequilana Weber azul

5-7 anos
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55%

Jalisco, México

2208.90.0399

Tabla 2. Tequila Reposado

La Escondida

Tequila

100% agave

Reposado

Granel.

Tequilana Weber azul

5-7 anos

55%

Jalisco, México

2208.90.0399

Tabla 3. Tequila AiRejo

La Escondida

Tequila

100% agave

Afejo

Granel.

Tequilana Weber azul

5-7 anos

55%

Jalisco, México

2208.90.0399

FO-DGA-CPAP-001
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Tabla 4. Tequila Extra ainejo

La Escondida

Tequila

100% agave

Extra afiejo

Granel.

Tequilana Weber azul

5-7 anos

55%

Jalisco, México

2208.90.0399

Se investigd el sector de la industria tequilera en México y como se encuentra
actualmente. La industria tequilera ha tenido un incremento de ventas en los ultimos
afos, asi como las exportaciones de este producto. En el afio 2021, las
exportaciones representaron un valor de 339.4 millones de litros

Sales of Spirits by Category

Total Volume - '000 litres - 2020 Growth Performance
Brandy and Cognac
| 255321 —-——@9—FH—
Liqueurs
1 7,078.9 ® i 1
Non Alcoholic Spirits
Rum
— 20,619.5 ® 1
Tequila (and Mezcal)
89,572.8 o—I
Whiskies
361415 —@ i 1
White Spirits
| 14,9721 o 11
Other Spirits
39,560.2 [ B
-25% -10% 5%
SPIRITS 233,477.0 @ CURRENT |% CAGR | % CAGR
YEAR % 2015-2020 2020-202%
GROWTH

Imagen 3. Ventas por categoria de bebidas espirituosas en México.
(Fuente: Euromonitor International, 2021)

FO-DGA-CPAP-001
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La categoria de tequila es la que mayor participacion tiene en el mercado de bebidas
espirituosas. Como se puede observar en la imagen, se venden 89,572.8 litros de
tequila y mezcal, vende mas del doble que las otras bebidas espirituosas. La venta
del tequila en México tiene un tamafio de mercado de 38.36%", lo cual es un
indicador favorable ya que representa el de mayor porcentaje dentro de su

segmento.?

Se realizé una matriz para la seleccion de pais, en donde se evaluaron los tres
paises: Alemania con 303 puntos, Reino Unido con 297 puntos y Turquia con 281
puntos. Quedando en primer lugar Alemania, esto significa que Alemania es el pais
con mejores condiciones para exportar el producto. Ademas, es una gran

oportunidad de mercado, segun los resultados obtenidos en la matriz.

PARAMETROS EXTERNOS

PAIS CALIFICACION FINAL
Alemania 303
Reino Unido 297
Turquia 281

Tabla 5. Resultados de la matriz de seleccion pais

Por lo siguiente, en el tema de mercado se recomienda que se exporte Alemania
gracias a su gran atractivo en importaciones de este producto, acuerdos

comerciales, popularidad del producto e indice de confianza por arriba del promedio.

1 Euromonitor International (2022). Spirits in Mexico. 10 de junio de 2022. https://www-portal-euromonitor-
com.ezproxy.iteso.mx/portal/analysis/tab

2 Valeria Ordéfiez (2021). El tequila mexicano alcanza cifras récord en 2021. Business Insider México. 10 de junio de 2022.
De la pagina web. https://businessinsider.mx/tequila-mexicano-industria-tequilera-record-2021_negocios/
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¢Cuan atractivo es el mercado de Alemania?

Como importador global de tu producto

Total de importaciones Posicion en importaciones globales

USD 462,5 M %g ) qﬂF
|

Imagen 4. Total de importaciones del tequila en Alemania

Perspectiva de mercado para México

Porcentaje de importacion Crecimiento de importacion Potencial de exportacion

5% T -3% \ usp468M _~=

—_—

Valor de importacion @

40M

25360 000 USD
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Imagen 5. Perspectivas de mercado para México

Generamos un listado de clientes potenciales en la cual se incluyen tiendas
distribuidoras, restaurantes mexicanos, embotelladoras y hoteles.

También, se identific6 una cadena de distribucidn efectiva la cual consiste en
producir el tequila, enviar via maritima con opcién de dos puertos en México (FOB)
en un isotanque de 23,000 Lts. con destino al puerto de Hamburgo y vender
principalmente a hoteles, restaurantes, bares y envasadores en Alemania siendo

estos nuestros clientes potenciales.
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Puerto de Altamira

FOB

Puerto de Veracruz

9,130km de distancia 17 a 22 dias en mar.
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9,316km de distancia 17 a 22 dias en mar.

Imagen 6. Estrategia de distribucion

Una vez seleccionado el mercado meta (Alemania), se investigd y se realizé un

directorio con empresas comercializadoras de bebidas alcohdlicas y espirituosas.

Este directorio cuenta con 12 empresas distintas en diferentes ciudades en

Alemania y uno de esos contactos se encuentra en Turquia.

Tabla 4. Directorio

Nombre de la empresa

Contacto

BORCO Correo: infoline@borco.com
Pagina web: https://www.borco.com/en
Agavera Pagina web: https://agavera.org/

El Gauchito (Nordrhein Westfalen)

Correo: federico.laso@gauchito.eu
Pagina web: https://gauchito.eu/

SERNEKS TEKSTIL LTD. STI.
(Turquia)

Pagina web:
https://www.serneks.com.tr/
Correo: serneks@serneks.com.tr

21



El Pikosito (Hamburgo)

Pagina web: https://el-
pikosito.de/kontakt.html
Correo: info@el-pikosito.de

Cafe México (Hamburgo)

Pagina web: http://www.cafemexico.de
Correo: info@cafemexico.de

MIDA GmbH (Stuttgart)

Pagina web: https://www.wlw.de

Felix Lauterbach GmbH

Pagina web:
https://de1432894310iyjk.trustpass.alib
aba.com/company_profile.html?spm=a
2700.details.0.0.404d2f5aHJI3NZ

Scandinavia Park Petersen KG
(Handewitt)

Pagina web: https://retail.scandinavian-

park.com/
Correo: b2b@scandinavian-park.de

Sagasser Getrankefachhandel (Suhl)

Pagina web: https://sagasser.de/
Correo: info@sagasser.de

Waldemar Behn

Pagina web:
https://www.behn.de/startseite/
Correo: info@behn.de

IXI GETRANKE GMBH

Correo: info@ixi-getraenke.de

Pagina web: https://www.ixi-
getraenke.de/161/spirituosen-aus-aller-
welt

Por ultimo, se realizé el registro en diferentes plataformas de comercio exterior

(Alibaba, ConnectAmericas, MyTrade) para poder tener una oportunidad de

negociar con alguna persona interesada via web. Se realizo el registro de la

empresa en ConnectAmericas, para que la empresa solo confirme en su correo y

Su cuenta esté activa.
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N 2
1% Sonaedt, ( Ya tienes una cuenta )

Abre una cuenta, es rapido y facil.

Jonathan , te damos la bienvenida a ConnectAmericas!
Sélo falta que actives tu cuenta.

Te acabamos de enviar un correo a jonmazda@gmail.com con las
instrucciones necesarias para activarla

iNo te ha llegad de activacién
Por as pam.

i tienes algun problema, no dudes en contactarnos.

Al crear una cuenta en ConnectAmericas, aceptas
las Politicas de Privacidad y los Términos y Condiciones

Imagen 7. Registro en ConnectAmericas

MyTrq e. m (Drcdu(ta ‘L‘_VM B ES~ q & MiCuenta ~

Aviso: Te invitamos a completar tu perfil en este enlace Editar perfil

Registrar empresa

Tu pre-registro fue enviado exitosamente
En breve tu informacién sera revisada, de ser necesario uno de
nuestros ejecutivos se pondra en contacto contigo, de lo
contrario recibiras en el correo una notificacién de que tu registro
fue autorizado.

Lapso maximo de respuesta: 48 horas a partir de recibir el pre-
regsitro. Cualquier duda o comentario favor de escribirnos a:

contacto@mytrade.mx
Muchas gracias por tu preferencia.

Atentamente

Imagen 8. Registro en MyTrade

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

éticas y los aportes sociales del proyecto

e Aprendizajes profesionales

Uriel Morales Bravo:

Con el PAP CEDECOM Internacional he aprendido y me he divertido en el proceso,

he podido rectificar mis conocimientos tanto basicos como complejos sobre el tema
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de comercio exterior asi como un aprendizaje profundo sobre el tema del tequila,
apertura a mercados europeos y diferentes maneras de encontrar clientes en el

extranjero.

Cuando comenzamos el proyecto me di cuenta de lo importante que es la
organizacion, tener una planeacion y seguir paso a paso las indicaciones que se
requieren en el proceso; esto con el fin de tener un proyecto de calidad y poder

avanzar de la mejor manera.

A lo largo que paso el proyecto me di cuenta de varias competencias profesionales
gque no habia identificado del todo bien en las materias universitarias como los
registros de marca y el uso de plataforma “YoExporto”, sin embargo fue algo que
puede reforzar y tener el conocimiento de cdmo accionarlas dentro de un proceso
de exportacion cuales son sus beneficios, las ventajas y desventajas que tiene cada
una de ellas.

Con este proyecto me llevo aprendizajes profesionales muy valiosos tales como
investigacion profunda, investigacion de referencias gubernamentales, variaciones
del tequila, una investigacion de mercado muy profunda donde encontré un mercado
muy potencial para este producto y el apoyo de plataformas para impulsar el e-

commerce que es lo que viene en tema de comercio exterior.

Maryann Martinez:

Durante el PAP de verano, pude poner en practica algunos de los conocimientos
que he adquirido a lo largo de la carrera. Fue un proyecto interesante, en el cual
pude conocer mas acerca de la industria tequilera, hacer una busqueda de
proveedores en el extranjero y conocer mas acerca del mercado aleman para

analizar si era una buena opcién para la empresa.
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Con este proyecto, pude desarrollar varias competencias que he aprendido en
diferentes clases de la carrera. Como las de investigacion de mercado, clasificacion
arancelaria, saber la oferta exportable para analizar si la empresa es capaz de
cumplir con la demanda nacional e internacional, plataforma oficiales para poder

obtener informacidn, entre otras cosas.

Considero que los aprendizajes profesionales que adquiri en este proyecto, me
serviran mucho en el area laboral, para poder hacer una consultoria en futuro o para
exportar de una manera exitosa, sabiendo que es lo que la empresa debe de tener
y toda la investigacion previa que se necesita antes de la exportacion.

Jurgen Moller:

En el PAP CEDECOM de verano puse en practica, junto con mi equipo, lo aprendido
a lo largo de la carrera. Esta fue la primera vez que trabajé con un trabajo de
exportacion real y aprendi que en este mundo de comercio internacional nunca
dejas de aprender. No tenia conocimiento a fondo de la industria tequilera y con la
ayuda de los empresarios de La Escondida y el apoyo de mis compaferos fue que

aprendi mas sobre los procesos de elaboracion de este producto.

Conforme pasaba el tiempo me empecé a dar cuenta de lo importante que es llevar
las materias en la carrera y lo que pensaba que no era necesario aprender o conocer

resulté ser de mucha importancia también.

Algo que considero muy importante del trabajo de verano fue el poder encontrar
clientes potenciales, siempre me preguntaba como le hacian las marcas para llegar
a su mercado meta o a un distribuidor y sin darme cuenta lo hicimos en el trabajo,

el aprendizaje esta solo es cuestion de ponerlo en practica.

Otro aprendizaje que me llevo es la investigacion de los mercados internacionales.

Este punto siempre me ha llamado la atencion y el hecho de aprender de diferentes
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culturas, gustos y costumbres, asi como los requisitos para llevar un producto es lo

que mas me gusto.

e Aprendizajes sociales

Uriel Morales Bravo:

Para mi el impacto social es lo mas importante del PAP porque te ayuda
desempenar profesionalmente tu habilidad para relacionarte en el area y considero
qgue los conocimientos que he adquirido en la carrera son importantes y la teoria son
la base de un buen curriculum pero por otra parte el tema social crea un impacto

mas significativo a la hora de hacer negocios.

Gracias el proyecto ha generado bastantes habilidades sobre como relacionarse
con personas involucradas en el giro del comercio exterior, también el tener una
comunicacion profesional con el empresario es importante ya que asi se interpone
una barrera de respeto entre ambos, los acuerdos y la comunicacion es mas clara
dando como resultado mejores lazos y una estrecha convivencia entre ambas
partes. En cuestion de toma de decisiones el proyecto ha impactado bastante en mi
al ser mas directo y que gracias al equipo y al empresario se han tomado las mejores
decisiones para la empresa.

Por ultimo considero que el proyecto puede tener un seguimiento sobre las
decisiones que se tomaron en este semestre, las diferentes recomendaciones que
se propusieron son a un proyecto futuro y no estaria demas tener un monitoreo y
una comunicacién cercana con la empresa para dar una consultoria adecuada y

mantener toda la informacién actualizada.

Maryann Martinez:
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Después de realizar este PAP, considero que estoy preparada para gestionar un
proyecto y darle seguimiento en base a los objetivos de la empresa, tratando de
tener una mejora social. Este PAP, me permitié ayudar a una empresa en su
internacionalizacion, dandole herramientas que le pueden servir en un futuro para

poder entrar al mercado europeo.

En este proyecto, tuve una buena comunicacién con mi equipo y con la empresa.
Considero que debe de existir una buena relacion y comunicacion entre los
integrantes del equipo y la empresa, para estar siempre en la misma pagina y que
no haya malos entendidos. Ademas, una buena comunicacion, hara que el equipo

entienda mejor las necesidades de la empresa y pueda hacer un buen trabajo.

Considero que se puede dar seguimiento a este proyecto, continuando con una
consultoria para las dudas que pueden surgir en un futuro y para que la empresa
tenga un apoyo en temas de comercio. Pienso que es importante seguir impulsando
y ayudando a empresas mexicanas en su internacionalizacion para que tengan un

crecimiento exitoso.

Jurgen Moller:

Para mi un aprendizaje valioso fue escuchar; a lo largo de la carrera conocimos
diferentes personas con aprendizajes y pasados distintos, cada persona puede me
aportd una ensefianza independientemente de donde venga o quien sea. Este
trabajo en equipo me ayuddé mucho a trabajar en conjunto gracias a una buena

organizacion, comunicacion y dedicacion en las tareas a realizar.

El PAP me ayudd a reforzar la comunicacion con empresarios y sentirme mas
seguro al momento de hablar. Tengo poca experiencia hablando de temas laborales
con empresarios y eso me pone algo nervioso por la responsabilidad que conlleva
trabajar en conjunto con un proyecto grande. Asi que después de este trabajo me

siento mas seguro para los proyectos venideros.
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Considero que el proyecto puede continuar con base a las recomendaciones y
aportaciones a lo largo del verano. Esto que se trabajé son recomendaciones que
consideramos en conjunto para el bien de la empresa, se pueden tomar como punto

a partir para la toma de decisiones en un futuro.

e Aprendizajes éticos

Uriel Morales Bravo:

En el tema ético este proyecto me ayudod bastante a tomar decisiones sobre qué tan
dedicado voy a estar con el proyecto y el compromiso que tengo con el empresario
y con los colaboradores, en esta experiencia me da como resultado una satisfaccion
muy grande ya que he cumplido con todo lo que me propuse en el principio del
semestre y tanto yo como mis comparieros creo que hemos desempenado un buen
papel con el empresario y hemos sido bastante respetuosos ante cualquier
situaciéon. El compromiso es lo mas importante y aprendo éticamente de este
proyecto porque en la vida real la palabra vale mas que las acciones y cumplir al
costo que sea.

Después de ejercer este PAP aprendo a que las decisiones que tomo6 desde un
principio las tengo que terminar y tengo que estar lo mas alineado a las reglas
posibles.

Maryann Martinez:

A lo largo de este PAP, tomé varias decisiones que fueron importantes. Determiné
qué tan comprometida estaba con este PAP y me siento satisfecha porque cumpli
con todo lo que me propuse en tiempo y forma. Ademas, puse en practica mi ética,
ya que respeté y fui responsable con toda la informacion confidencial que la

empresa nos dio, sin hacer mal uso de ella.
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Considero que cuando tomas la decision de aceptar estar en un proyecto como este,
debes comprometerte y estar dispuesto a ayudar a la empresa en lo que te pida y

orientarla para que pueda tomar mejores decisiones que la beneficien.

Jurgen Moller:

Al inicio del PAP me puse como objetivo estar comprometido con mi equipo y con
la empresa y me da gusto que la conexion con mis compafieros haya sido de forma
positiva porque su forma de trabajo me motivé e impulsé a ir a su ritmo y poder
realizar las entregas en tiempo y forma. Cuando un equipo va en la misma direccién
todo se vuelve mas facil. Considero que es muy importante cumplir con lo pactado

tanto para la empresa como para los companeros.

También aprendi a mantenerme al margen con la empresa y cumplir con lo
acordado y respetar toda la informacién que era considerada confidencial desde
que inicio el PAP con los acuerdos firmados.

e Aprendizajes en lo personal

Uriel Morales Bravo:

Cabe mencionar que el PAP es un proyecto en apoyo a la sociedad y creo que eso
beneficid mucho mi persona porque me ayuda a ser mas humano, en buscar el
beneficio mutuo, sabiendo que gracias al proyecto y el apoyo que hemos dado a la
empresa, tanto colaboradores de la empresa y todas las personas involucradas en
el proyecto tienen un beneficio y eso me llena de orgullo y satisfaccion el poder
convivir, conocer gente nueva, y saber que todos vamos dirigidos hacia el beneficio
mutuo es algo qué es muy satisfactorio al terminar este proyecto. Para mi proyecto
de vida aprendo qué hay mucha gente buena que busca el beneficio mutuo y que
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podemos crear una sociedad donde se pueda convivir sanamente y en lo personal

ni postura siempre es muy solidaria.

Maryann Martinez:

Este PAP me permiti6 poner a prueba mis conocimientos y aptitudes que he
adquirido durante la carrera, pude ampliar mis conocimientos profesionales como
personales. Aprendi a organizar mis tiempos, ya que fue un proyecto donde tenias
que realizar investigaciones y hacer entregables en un periodo muy corto. Este PAP,
fue muy enriquecedor y me quedo satisfecha en como todos trabajamos en equipo,
en busca de lo mismo. Aprendi para mi proyecto de vida que hay empresarios que
buscan y tienen interés por internacionalizarse pero muchas veces desconocen
muchas partes del proceso, lo cual necesitan de una consultoria para que los

orienten y ayuden.

Jurgen Moller:

Este PAP me enseid mucho en la organizacion de los tiempos y entregas. He
aprendido en el area laboral que el orden y la organizacion y asignacion de tareas
es fundamental para que un proyecto avance de forma éptima. Es la primera vez

que logro trabajar de esta forma y ya lo puedo aplicar en el area laboral.

Pude poner en practica lo aprendido durante la carrera y aprendimos mucho mas
en las investigaciones con el producto que nos toco trabajar y su mercado meta.
Escuchar a mis companeros me deja aprendizajes de como abordar ciertas areas
de investigacion, comunicacion y dedicacion en el trabajo. Escuchar a los
empresarios me ayudo a conocer mas a fondo la toma de decisiones y reforzar el
conocer al 100% el producto que comercializan. Escuchar a la maestra me sirvio
para saber como trabajar y qué herramientas utilizar para poder resolver las

situaciones que se presentan.
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5. Conclusiones

Empresa:

Conclusiones: La empresa La Escondida es una empresa familiar que ya lleva

varios afnos en el mercado, es una empresa que se dedica a la produccion y
comercializacion de tequila a granel. La empresa tiene un organigrama completo,
cuenta con las areas basicas que una empresa necesita para que tenga un buen

funcionamiento. Sin embargo, no existe un area como tal de comercio internacional.

De acuerdo al diagndstico empresarial, se pudo identificar qué areas dentro de la
empresa son eficientes y cuales necesitan una mejora. Segun el diagnostico
empresarial, el area con mayor porcentaje fue la de cultura empresarial con 90% y
las que tuvieron menor porcentaje fueron administraciéon, produccion,
comercializacién, recursos humanos e innovacion, todas con un porcentaje de 70%.
En el diagndstico exportador, el area con mayor porcentaje fue producto con 100%
y las areas mas bajas con 60% fueron intencion exportadora y mercados

internacionales.

Ademas, la empresa podra tener una mejor estructura empresarial, ya que se le

ayudo con la creacion de la mision, vision y valores que la empresa quiere tener.

Recomendaciones: Actualmente, la empresa no esta dada de alta ante el registro

publico, por lo que se le recomienda darla de alta para que asi pueda contar con un
acta constitutiva. Ademas, es la creacion legal de la empresa, donde se registran
todos los datos de la misma. Otra recomendacién es agregar una nueva area a la
empresa, que sea de comercio exterior. Agregar el puesto de encargado de
comercio exterior, permitira que esta persona solo se enfoque en temas de
exportacion del producto, como logistica, documentacion, contacto con los agentes

aduanales, etc.
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Otras recomendaciones para la empresa de acuerdo con los resultados del
diagnostico empresarial son la creacidn de un reglamento interno, en base a la
mision y visidn; anticipar las tendencias y necesidades futuras para un mejor manejo
de la produccion; establecer las politicas de ventas y las estrategias de promocion
del producto; llevar un registro de todas las transacciones para tener una mejor
administracion financiera y tener la informacion clara y precisa; y estar buscando
nuevas tecnologias para estar en la vanguardia y satisfacer las necesidades del

mercado.

También, se le recomienda a la empresa para mejorar en temas de comercializacion
y exportacion que exporten directamente para que obtengan un margen de ganancia
mayor y que participen en ferias internacionales para que se den a conocer y
consigan nuevos clientes. Otra recomendacién es que manejen diferentes canales

de distribucién, para abarcar un mayor segmento de mercado.

Producto:

Conclusiones: El tequila es un producto obtenido de la fermentacion y destilado del

agave azul (Agave Tequilana Weber azul) originario de Jalisco México que cuenta
con Denominacion de Origen, esto quiere decir que solamente se puede producir
en 5 estados de la Republica Mexicana (Jalisco, Nayarit, Guanajuato, Tamaulipas y
Michoacan).

Es una bebida reconocida a nivel mundial y su demanda ha ido aumentando
alrededor del mundo, abriendo la posibilidad de comercializar el producto fuera de
México.

La Escondida produce tequila a granel y cuenta con 4 variedades de tequila 100%
de agave; blanco, reposado, afiejo y extra afejo. La empresa transporta y
comercializa a granel su producto que puede dirigirse a envasadores nacionales e

internacionales.
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El tequila cuenta con una fraccién arancelaria y NICO 2208.90.0399 para su
exportacidon. La empresa cuenta con una capacidad de produccion de 280,000 litros
mensuales la cual el 50% va destinado al mercado nacional lo que quiere decir que
140,000 litros es la oferta exportable. La empresa puede destinar 35,000 litros de
cada producto (tipo) que en total serian 140,000 litros mensuales.

Recomendaciones: Es recomendable que la empresa conozca la capacidad de

produccion actual y la demanda del mercado internacional para que, con base a
esto pueda destinar producto al extranjero sin descuidar a los clientes actuales
dentro del pais (México). Tomando en cuenta la demanda y la capacidad de
produccion se podra identificar si es necesario, 0 no, aumentar la produccion para

cumplir con las necesidades de los clientes.

El crecimiento en las ventas es mas complejo de lo que parece, ya que no se deben
de descuidar a los clientes que ya consumen, cumplir con los clientes préximos y

sobre todo el capital humano que tiene la empresa.

También se recomienda a la empresa realizar el registro de marca La Escondida en
el IMPI para la proteccion de imitadores y poder hacer uso exclusivo de su marca.
El tener una marca registrada sirve para distinguirse de los competidores y también

se puede otorgar a terceros el uso de marca para extender la comercializacion.

Tener una marca registrada es una barrera de proteccion y credibilidad de venta. El
producto se comercializara en el extranjero por lo cual es recomendable registrar la
marca ante el OMPI en el Protocolo de Madrid, donde la marca sea reconocida en
el mercado meta. El Protocolo de Madrid incluye a los paises dentro de la Union

Europea que es el area que se planteé como objetivo.

Mercado:
Conclusiones: En el apartado de mercado se ha reconocido que el tequila en un

entorno nacional e internacional va en crecimiento constante afio con afio ya que el
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producto se ha hecho de bastante fama y su produccion va al alza haciendo que se
encarezca y cada vez se incremente el numero de productores de este producto.
Segun los estudios Estados Unidos es el principal importador de tequila en el
mundo, pero paises europeos forman parte de un buen porcentaje del consumo
tequila en el mundo haciendo un gran atractivo por el tipo de cambio de la moneda
y la popularidad que esta tomando en esta parte del mundo.

Ademas, el tequila es el que tiene mayor participacion en el mercado de bebidas
espirituosas dejando por muy debajo otros licores como el brandy, cofiac, whiskey,
ron entre otros. La pandemia de Covid fue un acontecimiento importante ya que
paralizé la mayoria del comercio exterior en el mundo llevandose paso al mercado
de tequila, pero las estimaciones representan que se espera un aumento de

volumen de 8% al 10% esperando buenos numeros para los siguientes afos.

Se investigaron tres paises en la zona europea (Alemania, Reino Unido y Turquia)
en los cuales se evaluaron diferentes puntos como: valor importaciones, posiciones
importaciones globales, indices de confianza y tratados en los que estan integrados
con México para decidir cual es el mas adecuado. Se decidio trabajar con Alemania
ya que fue el pais que tiene mayor potencial para poder exportar el producto en la
region, fue minuciosamente estudiado analizado una cadena de distribucion
especificamente para el tequila granel, generando estrategias de distribucion,
mostrando contactos potenciales que pudieran importar nuestro producto y se hizo

una comparativa con la competencia en México.

Recomendaciones: Se generaron tres opciones de paises potenciales, Alemania

segun los analisis e investigacion realizada es el mejor postor para exportar a
Europa gracias a su ubicacién, potencial de importacion y popularidad. También se
recomienda que el envio sea via maritima en un isotanque de 23,000 | utilizando el
INCOTERM FOB por el puerto de Altamira o Veracruz, ambas opciones son muy
similares en el tiempo de llegada.
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También, se realizé un directorio de contactos en los cuales dejamos pagina web y
correo, estos contactos son empresas europeas, en su mayoria alemanas con las
cuales se pueden contactar via correo y pueden ver el perfil empresarial dentro de
Su pagina web para obtener informacion mas clara.

Por ultimo recomendamos que se haga un registro en las plataformas de Connect
Americas, Alibaba y My Trade ya que genera una amplitud y una mercadotecnia
para la empresa haciendo que muchos compradores interesados tengan
oportunidad de contactarse con ustedes de la manera mas sencilla.
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