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REPORTE PAP  
 

Presentación Institucional de los Proyectos de Aplicación Profesional  
 

Los Proyectos de Aplicación Profesional (PAP) son una modalidad educativa del ITESO en la 

que el estudiante aplica sus saberes y competencias socio-profesionales para el desarrollo 

de un proyecto que plantea soluciones a problemas de entornos reales. Su espíritu está 

dirigido para que el estudiante ejerza su profesión mediante una perspectiva ética y 

socialmente responsable. 

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

terminal. Así, en este reporte se documentan las actividades que tuvieron lugar durante el 

desarrollo del proyecto, sus incidencias en el entorno, y las reflexiones y aprendizajes 

profesionales que el estudiante desarrolló en el transcurso de su labor. 

Resumen 

Los principales objetivos que se establecieron durante este proyecto se basaron en las 

necesidades actuales de Casa Herrera y del Toro. En primer lugar, se tuvo que recabar la 

información de la fracción arancelaria de la bebida, para conocer los requerimientos del 

producto a exportar, así como las regulaciones arancelarias y no arancelarias, posterior a 

ello se identificaron las fichas técnicas de los productos que integran las fracciones. 

De igual manera, desde un principio al comenzar la investigación, los socios de la 

fábrica mencionan que el mercado meta al cual se quiere desarrollar la exportación sería 

primordialmente Estados Unidos, ya que han tenido contacto y acercamiento con diversos 

prospectos, así mismo Canadá como una posible opción cercana. Una vez que se definió el 

mercado de exportación, se realizó una investigación de la industria de las bebidas, del 

mercado meta y de los competidores para generar un contexto del país destino.  

Adicionalmente, se propuso que la empresa utilizará como canales de distribución 

la venta física, pero también que implementará la venta online y/o se registrará en las 

plataforma de e-commerce para expandir su presencia. 



FO-DGA-CPAP-001  

  

 3 
 

Por otro lado, se le dio a conocer a la empresa toda la documentación que necesitaba 

reunir para poder exportar a Estados Unidos por lo que se le compartieron una variedad de 

formatos para su consulta. Asimismo, durante el proceso se le apoyó a la empresa a realizar 

ciertos trámites. Finalmente, se le describieron todas las formalidades solicitadas por el 

gobierno para una empresa mexicana dedicada a la exportación. 

 

1. Introducción 

 

1.1. Objetivos 

En el PAP de primavera 2023 se busca comenzar el proceso de internacionalización de la 

marca Casa Herrera y del Toro Raicillery hacia el mercado estadounidense o canadiense, 

por lo tanto, se han definido los siguientes objetivos para su consecución: 

1. Identificación y conocimiento de los requerimientos de fracción arancelaria del 

producto. 

2. Conocer las Regulaciones y Restricciones Arancelarias y No Arancelarias para la 

importación en el mercado meta.  

3. Realizar un costeo integral del producto puesto en mercado meta.  

4. Generar y verificar las formalidades necesarias de la empresa para realizar el alta 

formal de la realización de exportación  

 

1.2. Justificación 

El desarrollo del proyecto tiene una gran relevancia, ya que busca apoyar a una empresa 

mexicana y a su crecimiento a nivel internacional. Al finalizar este proyecto, se espera que 

Casa Herrera y del Toro tengan las herramientas necesarias para que en un futuro pueda 

comenzar a exportar sus productos al destino de su interés, en este caso Estados Unidos. 

De igual manera, se tiene la expectativa de que la empresa reciba la información suficiente 

para realizar una exportación exitosa y pueda comercializar sus productos en otros 

mercados sin ningún inconveniente con el fin de consolidar su presencia en el extranjero.  
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Además, se busca brindar experiencia en el área de comercio exterior a los alumnos 

participantes, así como aportar una nueva visión a su trayectoria laboral al colaborar con 

diferentes compañeros y conocer de diversos temas relacionados con la carrera de 

comercio y negocios globales.  

 

1.3 Antecedentes 
 

Casa Herrera y del Toro Raicillery nace después de años de trabajo en la industria de las 

bebidas alcohólicas y de la raicilla por parte de los socios Erick Zúñiga del Toro, Oswaldo 

Godínez Herrera y Jair Godínez Herrera, es una empresa familiar establecida y fundada en 

Jalisco, México. La consumación formal del negocio llego el 05 de febrero del 2021, cuando 

legalmente comenzó a iniciar sus operaciones nacionalmente. 

Por otro lado, la empresa se dedica al comercio al por mayor de bebidas 

refrescantes, destilados de agave y preparadas de manera artesanal, promoviendo, el 

comercio justo y el desarrollo sustentable de las comunidades productoras que ayudan a 

que su producto se pueda conocer mejor de esta industria en México al consumidor global. 

Actualmente, la empresa ha obtenido los registros y patentes tanto de la cartera de 

productos y marca que maneja, así mismo la consumación de la fábrica donde se preparan 

todas las bebidas, es por ello que han decidido formar parte de 2 PAP´s  durante este 

periodo de primavera 2023, ya que mantiene su interés por iniciar sus ventas en el mercado 

Nacional e Internacionalmente (Estados Unidos y Canadá). 

Actualmente la empresa ha incursionado y se ha dado a conocer al mercado a través 

de diferentes acercamientos que ha mantenido con los clientes a través de pruebas, 

demostraciones y su asistencia a eventos de música, esto los ha llevado a obtener diversas 

opiniones positivas sobre su producto, pero a la vez a generar un sondeo y reconocimiento 

del mercado por parte de los posibles clientes potenciales, cabe recalcar que durante estos 

eventos las ventas han sido mínimas debido a que no ha sido la actividad primordial hasta 

que estuviera lista la fábrica y los permisos otorgados. 

De acuerdo con la información proporcionada por los empresarios, existen posibles 

clientes que tienen presencia en Texas y Los Ángeles en Estados Unidos, interesados en 
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importar las diversas bebidas de Casa Herrera y del Toro para su venta en tienda física. Por 

consiguiente, durante este PAP se realizará una investigación para conocer las formalidades 

y las regulaciones que la empresa necesita cumplir para que pueda llevar a cabo la 

exportación de sus productos a dicho país.  

 

1.4. Contexto 
 

Primordialmente en el PAP que se desarrolla en primavera del 2023, se identificaron los 

mercados potenciales para la introducción de los productos, además del comportamiento 

de los consumidores. Para la realización de este PAP primavera 2023, desde el principio el 

empresario estuvo interesado en realizar la exportación de los RTD´s hacia el mercado 

estadounidense gracias al interés por parte del cliente extranjero ubicado en dicho país y 

por su cercanía de un país a otro al mercado canadiense. 

Una de los datos y parte del atractivo de los RDT desde que comenzó la pandemia 

ha sido su naturaleza de una sola porción, ya que es más cómodo su transporte; cuando se 

reanudaron las reuniones sociales, la gente todavía se sentía a menudo incómoda al 

compartir alimentos y bebidas, lo que hacía que los RTD en latas individuales fueran más 

atractivos que mezclar bebidas en un evento social para la mayoría del mercado 

(Passport,2022) 

Cabe recalcar que el aumento de consumo de bebidas RTD´s engloba tanto cerveza 

y bebidas espirituosas como suelen llamarlas productos a exportar, es por ello que es 

importante mencionar sobre la industria de las bebidas espirituosas tuviera éxito en su 

impulso, esto “potenciaría el crecimiento de los RTD basados en bebidas espirituosas, al 

tiempo que cortaría grandes trozos de los RTD a base de malta o cerveza, que generalmente 

compiten a través de precios más bajos y una mayor disponibilidad”, ya que la competencia 

se ha dedicado a montar problemáticas a base de mayores imposiciones de tasas y con leyes 

o proyectos que aún se están debatiendo en los Estados Unidos. (Passport, 2022) 

De acuerdo con información de TRADE MAP (2021), Estados Unidos se encuentra en 

el puesto número 1 y Canadá en el número 5 en la lista de los principales países a los que 

México exportó bebidas de licores. Todas las industrias presentaron un ascenso en su 
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consumo de bebidas RTD´s en el año 2022, con un volumen total de ventas en aumento de 

un 11% en 2021 hasta los 2.560 millones de litros”) Passport, 2022) . De igual manera el 

sitio web Passport (2022) pronostica que el volumen total de ventas aumentará a una tasa 

compuesta anual del 7% durante el período de pronóstico que es hasta el año del 2026 a 

3,643 millones de litros en bebidas RTD´S en el mercado estadounidense. 

La información presentada ayuda a comprender el comportamiento del mercado, 

representando una gran oportunidad de negocio para el empresario y por supuesto, para 

la empresa Casa Herrera y del Toro Raicillery. El tener unos clientes potenciales que se 

encuentren en dicho país ofrece una ventaja para el empresario, ya que actualmente existe 

un gran interés hacia sus productos, los cuales se destacan por la excelente calidad y diseño 

que ofrecen. 
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2. Desarrollo 
 

2.1. Sustento teórico y metodológico 
 

La finalidad de realizar el proyecto es poder alcanzar los objetivos anteriormente 

planteados, a consecuencia de que la empresa pueda realizar un acercamiento hacia un 

mercado internacional. Por lo que es necesario especificar una serie de metas u objetivos 

para poder lograr lo mismo.  

Pero para poder llevar a cabo dichos objetivos fue de vital importancia la consumación de 

las siguientes materias y conceptos, aprendidos a lo largo de toda la licenciatura. 

● Plan de negocios: Con la finalidad de poder estructurar y generar una vía concreta 

dirigida a los esfuerzos, objetivos y metas planteadas en un documento. 

● Administración Gerencial: Para poder generar objetivos y métricas medibles, 

tangibles y reales hacia una meta. 

● Clasificación arancelaria: Esta materia sirvió para poder determinar la Fracción 

Arancelaria del producto que de otra manera sería imposible exportar ya que la F.A. 

indica las especificaciones necesarias que cumplir, los impuestos y permisos 

necesarios para llegar al mercado meta. 

● Prácticas Desleales y Barreras No Arancelarias: Esta clase fue crucial para llevar a 

cabo el objetivo de llevar el producto al mercado meta ya que gracias a dicha 

asignatura fue posible, conocer las leyes y NOM´s  que tener en cuenta para poder 

exportar sin tener problemas legales que pueden variar desde cargos de evasión de 

impuestos, contrabando hasta un PAMA que podría llevar a la empresa a la quiebra. 

● Empresas de Comercio Exterior:  Es una de las primeras materias que te comienza 

a dar noción de lo que es el comercio exterior además de que es donde empiezan a 

mostrar un concepto indispensable para el comercio exterior como son los 

INCOTERMS. 

● Consultoría Integral en los Negocios Internacionales: Esta materia es de suma 

importancia ya que te muestra cómo comunicarte con los empresarios de una 
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manera clara y concisa, para poder comunicar el proyecto de una manera benéfica 

para ambas partes, así como el tener una perspectiva externa a las problemáticas 

de la empresa, a consecuencia poder brindar una asesoría más asertiva. 

● Logística Internacional: Esta clase ayudó a conocer los medios de distribución, 

realizar el cubicaje de productos, costeo de estos mismos y el llenado de 

documentos para que se puedan enviar. 

● Gestión empresarial: Fue una clase la cual brindó las herramientas para poder llevar 

un mejor manejo interno de la empresa, herramientas como el JIT, outsourcing, etc. 

fueron algunas de las que actualmente se encuentran en tendencias en el mercado. 

De igual manera, el cómo se dividen las áreas internas de la empresa, como 

optimizar las operaciones y administración, y por último la consumación de 

organigramas, para la designación de actividades y jerarquía.  

2.2. Planeación y seguimiento del proyecto 
 

● Descripción del proyecto 

El enfoque de este proyecto a lo largo del semestre es ayudar  a la empresa  Casa Herrera 

& Del Toro Raicillery con asesoramiento sobre las dificultades sobre comercio exterior para 

que se consuma el envío de su producto o acercarlos a un escenario más cercano a los 

Estados Unidos. 

Lo primero que se realizó es un análisis del producto (RTD) que quieren exportar a 

Estados Unidos para generar la correcta fracción arancelaria, y verificar si el producto 

cuenta con algún tratado o apoyo colateral comercial, para evitar pagar impuestos 

innecesarios.  Con esta investigación y las fichas técnicas del producto que la empresa 

brindó, se realizó una investigación sobre las regulaciones y restricciones no arancelarias, 

certificaciones, etiquetados, normas oficiales de los Estados Unidos, que tiene que cumplir 

para exportar los productos sin ninguna dificultad. 

Es importante tener identificado conocer cuáles son las normas que va a cumplir el 

producto, porque en algunos casos las regulaciones cambian según el tipo de producto que 

esté por ingresar. La mayoría de los productos tienen que cumplir diversas normas ya que 



FO-DGA-CPAP-001  

  

 9 
 

son productos con alcohol, es por ello que deben cumplir con NOM´s, reglas de etiquetado, 

certificado de origen, permiso de FDA, aprobación de los requerimientos TTB, % de alcohol 

en las bebidas, registro de marca y características específicas en el envase. 

 

● Plan de trabajo 

Para lograr los objetivos del proyecto se realizó un cronograma en donde se especificaron 

los temas y actividades que se iban a trabajar durante el semestre, los cuales se dividen en 

ocho apartados: empresa, producto, mercado, comercialización, logística, legal, finanzas y 

las conclusiones y recomendaciones; los cuales se realizaron a partir del análisis y según lo 

acordado con los socios de acuerdo con las necesidades de Casa Herrera y del Toro. El 

objetivo de la generación del cronograma es el cumplimiento de las actividades en tiempo 

y forma. 

Para la realización de los objetivos fue necesaria la utilización de aparatos 

electrónicos, computadoras y teléfonos celulares, en donde se usaron principalmente 

herramientas a través de internet como lo son Euromonitor Internacional, SIAVI, TRADE 

Map, Trade Wizard y Market Access MAP. También, se consultaron sitios web, redes 

sociales, artículos, revistas, así como páginas oficiales relacionadas con la industria del 

alcohol o bebidas espirituosas, el mercado meta, los competidores, la propia empresa y el 

gobierno mexicano para la investigación del proyecto. Además, se utilizaron los medios de 

WhatsApp, Drive, Dropbox y Zoom para tener una comunicación continua con los 

participantes del proyecto y con los empresarios. 

 Todos los martes y jueves se realizaba un encuentro con todo el grupo del PAP 

primavera 2023, asimismo se tenía asesoría con la profesora a cargo para resolver las dudas 

que se tuvieran y posteriormente, se llevaba a cabo una reunión entre el equipo 

participante del proyecto para revisar los avances. 

Adicionalmente, cada quince días como máximo (generalmente los jueves) se 

realizaba una reunión con algunos de los socios para aclarar dudas sobre el proyecto; cabe 

mencionar que se ejecutaron ocho reuniones con los empresarios, las cuales se realizaron 

vía Zoom a lo largo del semestre; Durante la sexta reunión, en donde se hizo una 
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presentación intermedia para mostrar los avances a los empresario que se realizó el 7 de 

marzo del presente año, de la misma manera al final del semestre, llevó a cabo el último 

encuentro en donde se realizó una presentación final para mostrar el trabajo hecho por el 

equipo al empresario a lo largo de todo el semestre, el cual estuvo basado en los objetivos 

planteados al inicio del proyecto para atender las necesidades de la empresa.  

A continuación, se presenta el cronograma utilizado a lo largo de las 16 semanas 

para el cumplimiento de los objetivos:  
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● Desarrollo de propuesta de mejora  
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Para realizar con éxito el plan de trabajo se gestionaron distintas actividades con el objetivo 

principal de cumplir cada uno de los nueve capítulos presentes en el cronograma de trabajo 

que se realizó desde el comienzo del trabajo. A continuación, se presentará el desglose 

descriptivo de las reuniones de trabajo que se realizaron para concretar cada una de las 

tareas del plan de trabajo. 

         La primera reunión que se tuvo fue con el equipo de trabajo y la maestra Graciela 

Velasco, en donde cada uno de los integrantes tuvo la oportunidad de conocer los 

antecedentes de la empresa gracias a los documentos anexos que reunió la maestra para la 

presentación de la empresa. Dicha reunión fue de gran ayuda para conocer de manera 

general a la empresa y un poco de la información que existe al público de ella. 

         La segunda reunión fue con los empresarios, en donde se comentó la situación 

actual de la empresa, además de sus inquietudes y propósitos con la realización de dicho 

trabajo. Esta reunión fue de gran ayuda para que cada uno de los integrantes del equipo 

compartiera las dudas que tuviera para así poder comenzar con el plan de trabajo. 

         Gracias a las reuniones que se tuvieron tanto con el equipo como con el empresario 

se crearon los objetivos del proyecto, esto con el propósito de indicar lo que se espera del 

trabajo para de esta manera lograr alcanzar el resultado esperado. Se comenzó a trabajar 

en cada uno de los capítulos conforme al cronograma creado y establecido desde un 

principio en donde se desglosa cada capítulo con los responsables de dichos temas, así 

como las fechas de entrega. 

La empresa junto con el equipo de trabajo del proyecto decidió trabajar con un 

catálogo de productos que ellos han estado desarrollando pero que aún no está están a la 

venta nivel nacional e internacional, añadiendo, estos productos fueron los RTD´s de Cat 

South. Gracias a ello se pudo asignar la fracción arancelaria correcta para cada uno de los 

productos, además se generaron fichas técnicas del producto para que el cliente pueda 

conocer la información general de cada una de las bebidas. 
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Durante las primeras semanas de trabajo se comenzó con la investigación enfocada al 

interés propio de los empresarios que desde un principio fue dirigir el proyecto hacia el 

mercado de Estados Unidos o Canadá, ya que se ha tenido contacto con un cliente potencial, 

por lo tanto, el equipo comenzó a trabajar en dicha propuesta y atender a la necesidad 

actual de la empresa. 

Es por ello que, el equipo realizó la investigación cualitativa y cuantitativa del 

mercado estadounidense, ya que uno de los objetivos principales del proyecto era el 

conocer el comportamiento del consumidor con las bebidas RTD´s o espirituosas en dicho 

mercado norteamericano.  
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En continuación con el capítulo número 3 de mercado, se realizó la investigación necesaria 

para conocer a los principales competidores para la empresa Casa Herrera y del Toro. 
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Para la realización de los capítulos de comercialización y logística se tuvieron distintas 

sesiones y videoconferencias grupales junto con los empresarios para que se comentará la 

estrategia de comercialización que se tenía pensada para el mercado de Estados Unidos, así 

como su estrategia de posicionamiento y el canal de distribución adecuado. Cabe recalcar 

que para el desarrollo de lista de precios se mantuvieron reuniones especializadas junto con 

el equipo de trabajo y empresarios, con contactos que pudieran ser de utilidad para la 

consumación correcta de los mismos. 

Así mismo, para el capítulo de logística se tuvo una reunión junto con el equipo de 

trabajo y el empresario donde se le comentó al empresario todas las oportunidades de 

comercio exterior útiles para ellos. Dicha reunión fue de mucho aprendizaje para todas las 

personas presentes, además que el acompañamiento que se le dio a los empresarios fue de 

gran ayuda para el mejor entendimiento de lo que se estaba realizando. 

Por último, en los capítulos de finanzas y el legal, se trabajó en conjunto con los 

socios para poder clarificar, así mismo se brindaron asesorías en conjunto para la 

consumación del proyecto de manera efectiva, evitando problemáticas futuras. 
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3. Resultados del trabajo profesional  

 

3.1. Resultados Alcanzados 
 

A lo largo de este proyecto, se cumplieron diferentes objetivos con el fin de ayudar a la 

empresa Casa Herrera y del Toro. Al finalizar este PAP, la empresa obtuvo: 

1. Una actualización de las fracciones arancelarias de sus productos RTD´s. 

2. Se creó la hoja de seguridad para el manejo, almacenamiento y distribución de sus 

productos, la cual incluye la información más importante de estos. 

3. Se le brindó a la empresa información importante acerca de ferias internaciones, en 

específico en Estado Unidos, donde puedan asistir para dar a conocer su producto y 

contactar a clientes nuevos. 

4. Una investigación de mercado de Estados Unidos, ya que es el mercado de interés 

de la empresa. En esta investigación se puede encontrar el tamaño, el crecimiento 

y la competencia en el mercado estadounidense. 

5. Se definieron las estrategias de comercialización que la empresa llevará a cabo en el 

mercado extranjero, dentro de las cuales se encuentran las estrategias de 

posicionamiento y los canales de distribución. 

6. Se le brindó a la empresa información indispensable para la exportación, como 

todos los documentos necesarios, al igual que las regulaciones y las restricciones 

arancelarias y no arancelarias aplicables para los productos. 

7. Se definió cuál será el medio de transporte que se utilizará, el costo del envío, se 

realizó la cubicación de los productos y se definieron responsabilidades en Casa 

Herrera y del Toro. 

8. Se registró a la empresa en el portal de Ventanilla Única para que pueda realizar sus 

trámites de comercio exterior en cada una de sus operaciones a través de esta 

plataforma. 

9. Se le brindaron los datos de contacto de la persona con la que deberá de 

comunicarse para poder darse de alta con una agencia aduanal en Guadalajara. 
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3.2. Impacto Obtenido 
 
El impacto que se buscó generar y que se obtuvo, fue la creación de conocimiento y 

preparación de la empresa para enfocarse en el mercado estadounidense. Para lograr este 

resultado se modificaron las fracciones arancelarias de los productos, se investigaron los 

requerimientos e impuestos necesarios para poder exportar el producto a Estados Unidos,  

se realizó una investigación de mercado para verificar que el mercado meta, sea y contenga 

los indicadores mercadológicos positivos para comercializar el producto, se realizó el costeo 

logístico, se brindaron los documentos necesarios para realizar la exportación y los 

contactos en aduana para lograr estas acciones posibles. 

 Por último, aunque el proyecto no llego en su consumación a exportarse el producto 

en este semestre, se realizó un gran avance con la empresa para en un corto o mediano 

plazo esté lista para realizarlo, ya que lo más importante es hacer todo el procedimiento de 

una manera correcta y evitar contratiempos durante el proceso. 
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4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las implicaciones 
éticas y los aportes sociales del proyecto 
 

● Aprendizajes profesionales 

4.1. Sergio Hawa Castilla 
 

En este proyecto se sacaron a relucir todos los conocimientos que se me han dado a lo largo 

de la carrera en conjunto, como fueron desde logística y clasificación arancelaria hasta 

costos, todo para poder lograr llevar a cabo un proyecto integral y completo desde salida 

de la fábrica hasta meter la mercancía al mercado meta que se nos propuso al inicio del 

proyecto.  

 Los aprendizajes principales, que me dio este proyecto es como poner en acción 

todos los conceptos teóricos, entender en realidad como y cuanto se tarda en realidad 

hacer todo el movimiento, desde cotizaciones hasta los despachos de las mercancías, los 

costos reales y requerimiento que son realmente necesarios y no solo los teórico.  

Los saberes puestos a prueba fueron como lo anteriormente mencioné todo los de 

la carrera se pusieron a prueba para poder brincar los obstáculos que se nos interpusieron. 

 

4.2. Arnulfo Landeros Chávez 
 

Primordialmente a lo largo de la ejecución de este proyecto pude aplicar, recordar y 

aprender diferentes cosas que a lo largo de mi carrera había visto pero nunca puesto en 

práctica. Algunas de las competencias que más aplique y que me costaron trabajo fue la 

investigación de mercado y el poder conocer las RRNA´s aplicables al producto, ya que para 

poder conocer esta información es muy difícil poder encontrarla y saber si realmente es la 

que aplica a lo que estás tratando de comercializar. No obstante todo lo anterior me ayudó, 

para poder conocer si realmente el proyecto era viable para que la empresa lo hiciera, o 

recomendar de manera profesional los pasos a seguir para que lo realicen. 

 Lo más relevante que llevó durante la realización de este PAP, es la adquisición del 

conocimiento y aplicación de lo que se debe hacer cuando, algo realmente se está 

aplicando, como la obtención de contactos, realización de trámites (VUCEM), contacto con 
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empresas logísticas y el mantener contacto con empresarios trabajando por un objetivo en 

común, el cual es poder organizar y llevar a la empresa a la exportación o importación de 

su producto. Así mismo como la aplicación de los conocimientos teóricos, herramientas y la 

comunicación necesaria para aplicarla personalmente, en equipo, plasmarla en un 

documento, en lo práctico y poderlo comunicar a nuestros socios empresarios. 

 

4.3. Luis Fernando Trujillo Ávila  
 

Con este proyecto se logró aplicar muchos de los conocimientos vistos en toda la carrera, 

en este proyecto tuvimos que desarrollar desde la investigación del producto con su debida 

clasificación arancelaria y las características del producto para saber los documentos que 

necesita, el estudio del mercado para ver si es viable mandar la mercancía en el país de 

destino, todo el estudio de logística y cubicaje y con ellos la investigación de transportistas, 

la investigación de las regulaciones y por último los costos del producto. 

Lo más significante que me llevo de aprendizaje en este proyecto, es que tuve que 

poner toda la teoría en práctica, y el hecho de buscar contactos reales para poder realizar 

el trabajo de la empresa, y descubrir con experiencia propia el tiempo que tarde hacer todos 

los movimientos.  

En lo personal creo que el reto más importante fue salir de mi zona de confort, ya 

que empecé a mandar mensajes con empresas externas para poder obtener la información 

y de la empresa para obtener los detalles del producto, pero después de perder el miedo 

puedes todo fácil.  

 

● Aprendizajes sociales 

Con este proyecto nuestro equipo le pudo ayudar a la empresa Casa Herrera Raicillery, 

brindándole toda la información necesaria para realizar la exportación de manera correcta, 

con esto buscando la expansión para que la empresa puede crecer y con ello la empresa en 

un futuro puede requerir más empleados tanto en el cultivo y en la fabricación de la raicilla. 
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Pero la aportación más importante que se espera es al realizar la exportación de 

este producto, es que la raicilla tenga más presencia a nivel nacional e internacional, ya que 

la raicilla tiene denominación de origen en los estados Jalisco y Colima con esto crecerá la 

economía, turismo, inversiones e infraestructura en estos estados y generado mayor 

derrama económica y más empleos en este segmento.   

 

● Aprendizajes éticos 

Este proyecto como todo lo que implica el toque humano, está repleto de implicaciones 

éticas y morales que tintan el trabajo y todas las implicaciones externas que son necesarias 

para llevar a cabo el proyecto. Las implicaciones son traducidas en decisiones que se toman 

y las razones por las cuales las mismas son hechas contienen implícitamente toda la ética 

de los integrantes.  

Las mismas concluyen con la manera de completar los objetivos propuestos en el 

principio del proyecto; después de conocer y entender esto  se  puede dar cuenta hacia 

donde se debe centrar el ejercicio de la licenciatura estudiada, la misma que debe ser al 

servicio del bien de la sociedad en general y que se vea tintado y polarizado por los valores 

éticos y morales del individuo y la realización de misiones o visiones cuando se maneja como 

un grupo o empresa para así poder ser lo más humano y correcto posible dentro del margen 

ético personal y social del momento. 

 

● Aprendizajes en lo personal 

● Arnulfo Landeros Chávez 

Considero primordialmente que el PAP me ayudó demasiado en poder aplicar mis 

conocimientos y conocer mis fortalezas en cuanto a ello, ya que pude darme cuenta en lo 

que era bueno y en lo cual me daba trabajo. Así mismo, me brindó un enfoque para saber 

en qué área de lo que estudio me gustaría dedicarme, ya que es muy grande el segmento 

de oportunidad pero me gustaría hacerlo en uno en específico. 
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 Por otro lado, siempre como toda empresa y persona debes de tratar de generar un 

impacto positivo en la sociedad, ya que esto no solo cumplirá algo fundamental en toda 

misión de una empresa, sino, atraerá clientes no por lo que vendes sino en el cómo lo haces. 

Realmente como proyecto de vida, me ayuda a conocer diversas herramientas para apoyar 

a toda empresa por parte de iniciativa privada o gubernamental, además de brindarme un 

enfoque empresarial el cual es el que busco; con esto me refiero, a conocer todas las 

problemáticas y desafíos que toda empresa en sus inicios se enfrenta y de qué forma 

sobrellevarlos. 

 

● Sergio Hawa Castilla. 

Para mi el PAP me ayudó a conocerme en temas que ni siquiera tenía en cuenta como lo 

son las capacidades profesionales que me ha brindado la licenciatura, además de 

habilidades de trabajo en equipo que me ayudaron a mejorar mis habilidades de orden y de 

responsabilidad. Como anteriormente comenté el PAP además de ayudarme a crecer 

personal y profesionalmente, me ayudó a reconocer que el trabajo en equipo hace 

maravillas además de ver el servicio hacia la sociedad que estas habilidades me proveen y 

el impacto que los mismos puedan tener en la comunidad en general. 

 En conclusión el PAP es una actividad integral en la que terminas conviviendo con 

todo tipo de personas lo que hace el camino interesante y bastante enriquecedor para 

todos los integrantes del mismo, además me ayudó a entender cómo encauzar mis saberes 

profesionales en el mundo real y no en solo en la teoría como se está acostumbrado en el 

mundo académico. 

 

● Luis Fernando Trujillo Ávila 

Con este PAP puedo poner en práctica muchos conocimientos vistos en toda la carrera 

como la investigación profunda de la empresa, en donde obtuvimos información como 

misión, visión, valores, etc. conceptos más teóricos pero que le dan una validez en el 

mercado. También trabajamos los temas de mercado, donde investigamos si el producto es 

viable en el país de destino, en donde utilizamos diferentes plataformas. Otro área que 
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trabajamos fue la logística que fue donde más vimos cosas de la carrera ya que tuvimos que 

cubicar, ver la mejor ruta para que llegue las bebidas y todo los contactos que, esto creo 

que fue lo más importante ya que fue un acercamiento a la vida laboral, ya que eran de 

transportistas. Y por último legal, considero que esta área fue la más laboriosa ya que fue 

algo complejo buscar información que fuera válida para las bebidas.   

En este PAP creo que lo más importante fue que ayudamos a una empresa con todos 

los trámites necesarios para poder hacer la exportación y ver cómo se trabaja en la vida 

laboral.      
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5. Conclusiones 
 

A partir de los objetivos planteados inicialmente por parte de Casa Herrera y del Toro, se 

puede concluir que se consiguió cubrir todos los puntos señalados en el cronograma de 

trabajo y se espera que tanto la investigación realizada como los entregables brindados 

sean de ayuda para la expansión internacional de la empresa. En ese sentido, al contar con 

la fracción arancelaria del producto en Estados Unidos se pudieron conocer las regulaciones 

arancelarias y no arancelarias aplicables para que la empresa las tenga en cuenta previo al 

ingreso de la mercancía a este país para evitar contratiempos. 

También, se realizó una investigación de mercado a profundidad para evaluar el 

comportamiento de la industria de bebidas alcohólicas RTD´s, lo cual permitiría analizar la 

factibilidad de exportación de las bebidas. Además, después de que se estableció contacto 

con las empresas de transporte, se logró realizar un costeo logístico y obtener un precio 

aproximado del envío, definir una ruta para el producto y proporcionar los datos de 

agencias aduanales para que les lleven el proceso de despacho. 

Así mismo, debido a que la empresa comentó en un principio su desconocimiento 

en relación con los documentos que se debían generar previo a cualquier exportación, se le 

describió a manera de listado los nombres de los documentos señalados por la ley como 

obligatorios. De igual manera se detallan todos los procesos a llevar a cabo para la 

exportación. Por consiguiente, los aspectos que quedan pendientes por resolver para la 

empresa es buscar nuevos clientes en Estados Unidos para venderles las bebidas, realizar la 

tramitación de varios documentos como FDA y Padrón de Exportadores, y por último 

realizar las adaptaciones para que el producto sea apto a las regulaciones del mercado 

norteamericano. 
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