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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacion 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
0 resolver problemas del entorno. Se orientan a formar para la vida, a los
estudiantes, en el ejercicio de una profesion socialmente pertinente.

A través del PAP los alumnos acreditan el servicio social, y la opcién 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 proyecto se tiene como principal objetivo que la empresa La Péche conozca
el escenario de los mercados internacionales y que pueda exportar uno de sus
productos estrella al mercado europeo especificamente al mercado francés, en un

mediano plazo.

Durante el proyecto se realizé un analisis del mercado en el cual se muestra toda la
informacion acerca de la industria, asi como las tendencias que se tendran y el
crecimiento que esta ha tenido. Para la seleccion del mercado meta se realiz6 un
andlisis PESTEL en donde se evaluaron distintos factores, asi mismo se realizaron
distintas investigaciones sobre la competencia, el consumidor y sus canales de
distribucion. Al tener esta informacion se realizaron diferentes estrategias de
comercializacion para este producto, asi como algunas propuestas de plan de
marketing y sugerencias de ferias y herramientas promocionales en donde la

empresa podria tener participacion.



Al igual se abordaron los temas de logistica y las regulaciones para este producto.
Para la parte se logistica se cotizo cuanto costaria hacer el envié del producto desde
Jalisco hasta Francia, asi como el tiempo que tardaria en realizarse la entrega del
producto. En el tema de las regulaciones se realiz6 una investigacién de todas
aquellas regulaciones que se deben cumplir tanto a la exportacion desde México
como a la importacion a Francia. Es un tema muy importante en comercio exterior
porque nos ayuda a conocer basicamente impuestos y permisos necesarios para el
intercambio comercial. En la parte financiera se realizaron 3 flujos de efectivo con

sus diferentes escenarios.

Finalmente haran las conclusiones finales de todo el equipo PAP, asi como las
recomendaciones y sugerencias importantes que la empresa pueda tomar en

cuenta para lograr mejorar.

1. Introduccion

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto

La Péche | Backpacks & Stuff fue fundada en la ciudad de Guadalajara, Jalisco. El
nombre esta inspirado en una expresion coloquial del idioma francés: ‘J’ai la péche’
(llé la pesh); que quiere decir que estamos listos para afrontar todo lo que se ponga
en nuestro camino, que estamos plenos mental y fisicamente. Naci6 como un
pasatiempo personal al no poder encontrar opciones que satisficiera los gustos y
necesidades del propietario. Estos comprenden caracteristicas como precio, disefio

y calidad. Comenz6 fabricando productos sobre pedido y personalizados.

Hasta el afio 2018 se cred y puso a la venta la primera linea/coleccion. Actualmente
se encuentra operando como persona fisica con actividad empresarial. La empresa
La Péche esta unicamente formada por el director de la empresa Jaime Mufioz,
quien actualmente desempenia la mayoria de las actividades que se llevan a cabo

para la produccion, distribucidon y ventas.



Para la elaboracion de los productos de la empresa se cuentan con 3 puestos
claves:
. Manufactura
= Compra de materiales
= Proceso de fabricacion
o Ventas
= Venta en linea
= Ventas a través de la boutique
. Prospeccion

= Manejo de las redes sociales de la empresa.

El sector en el que se encuentra la empresa es el de la industria textil, el cual esta
conformado por aproximadamente 20,000 empresas que se dedican a esta
industria, mismos que producen el 10% del PIB dentro del sector manufacturero.
Dentro de toda la industria el 90% de las empresas son PyMESs. México es uno de

los paises fuertes en cuanto a la exportacion de productos de esta industria.

Actualmente dentro de esta industria se encuentran alrededor de 1,437 MyPEs, que
se dedican a la fabricacién de bolsos de mano, maletas y productos similares Se
pretende aumentar las ventas de su producto estrella ademas de tener un alcance

en el mercado internacional.

1.2 Problematica u oportunidad detectada

La empresa La Péche ha desarrollado un producto con un disefio practico y
minimalista, que cubre las necesidades de mercados europeos con un poder
adquisitivo mayor al que se tiene actualmente en el mercado nacional, por lo que se
identific6 mas que una problematica, una oportunidad de crecimiento del negocio

en estos mercados europeos.



1.3 Objetivo general
Que La Péche sea una marca vendida y reconocida en mercados europeos, ya que
el producto va mas con el estilo de vida y los gustos de estudiantes y oficinistas
europeos.
1.4 Objetivos especificos
e Para el afio 2020 se incrementardn puntos de venta fisicos en los mercados
internacionales.
o Para el afio 2019 contar con un registro de marca nacional.
« Identificar una plataforma de e-commerce dentro de los siguientes 3 meses.
« Realizar una ficha técnica del producto estrella, asi como determinar su
fraccion arancelaria y con ello determinar las regulaciones arancelarias y no
arancelarias a la exportacion del producto.
o Realizar una investigacion de la industria a nivel nacional.
« Determinar la capacidad de produccion y la oferta exportable de la empresa.
« Hacer una investigacién de mercado para determinar el mas adecuado.
« Determinar precios de exportacion para el mercado meta.
« Hacer un pronéstico de ventas y una proyeccion financiera en el mercado de
exportacion.

« Hacer la tienda en linea en el idioma inglés.

2. Planeacion y seguimiento del proyecto.
2.1 Metodologia

1) Realizacion de un diagnéstico empresarial y otro de exportacion, este nos
permite tener una idea de cOmo se encuentra internamente la empresa.

2) Determinacién de la fraccion arancelaria del producto en el cual se trabajo,
con la que fue posible conocer la regulaciones arancelarias y no arancelarias en
México y Francia.

3) Elaboracién de las fichas técnicas en espafiol e inglés para dar a conocer
cudles son los componentes del producto, asi como el porcentaje que tiene cada

uno del producto total.



4) Investigacion de mercado, se elabor6 un andlisis PESTEL para la
determinacion del pais meta. Este analisis consiste en investigar los diferentes

elementos que pueden influir sobre el mercado meta.

o Politicas

. Econdmicas

o Socioculturales

o Tecnologicas

o Ecolodgicas / medio ambiente
o Legales

5) Andlisis de la competencia en el marcado meta, se investigaron en diversas
fuentes cuales son las principales marcas que ofrecen el producto, cuales son
sus precios y sus formas de venta en la actualidad.

6) Elaboracién de plan de marketing del producto para dicho mercado. Se
investigaron ferias en las que la empresa pueda participar para su introduccion
en el mercado meta, de la misma forma se investigaron y propusieron apoyos
econdmicos que la empresa puede solicitar para que sea posible la participacion
en dichos eventos de promocion. Adicionalmente, propusimos promover la
marca a través de redes sociales en el idioma del mercado meta, asi como la
contratacion de un lider de opinion en el pais destino para darle visibilidad a la
marca.

7) Evaluacion de costos y rutas logisticas. En esta parte del proyecto se
realizaron cotizaciones de transporte internacional con diferentes integradores
logisticos y empresas de paqueteria. Con esto fue posible hacer un comparativo
de costos y tiempo de transito para tomar la mejor decision.

8) Alta en el portal VUCEM. Se realiz6 el registro en Ventanilla Unica con la FIEL
del empresario, con lo que fue posible realizar los tramites referentes a
operaciones de comercio exterior.

9) Elaboracion de contratos de compra-venta internacional. Se realiz0 un
contrato detallado, con aquellas clausulas que el empresario considera

trascendentes acordar con el cliente en el extranjero.



10) Analisis financiero de la empresa, se realizaron 3 flujos de efectivos en
diferentes escenarios, optimista, realista y pesimista, de los cuales se realiz6 un
prondstico de codmo podrian ser las ventas en el mercado internacional y las

utilidades que se obtendrian.

2.2 Cronograma o plan de trabajo

A continuacién de detallard la planeacion de las actividades a realizar durante
el semestre, en las asesorias y con la empresa. Las tareas se repartieron segun
los conocimientos y habilidades que cada uno del equipo PAP tiene, pero

igualmente se trabajo en equipo.
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o Las actividades que se consideran: Se realizaron distintas visitas
de campo a la empresa con la que se trabajo durante la realizacion
del proyecto, igualmente se realizaron investigaciones en distintas
fuentes sobre la informacién que se necesitaba, asi mismo se
realizaron diferentes cotizaciones de cierta informacion que se
necesitaba tener.

o Recursos necesarios: Los recursos necesarios durante este
proyecto fueron varios, principalmente el equipo PAP, el
empresario Jaime Mufioz, asi como las asesoras del proyecto, la
maestra Graciela Velasco y Montserrat Moncada. También fue
necesario acudir a ciertas asesorias financieras con el profesor
Alfonso Navarro y finalmente se realiz6 una visita a una empresa
de empaques para obtener informacion sobre cajas de embalaje
gue era necesaria tener. Al igual se realizé la practica de cubicaje
y acomodo de mochilas, para saber cual seria el mejor para la
mercancia a exportar.

o Fechas previstas: Del 22 de enero del 2019 al 16 de mayo del
2019. Durante este proyecto se tuvieron asesorias los martes y
jueves de 4pm a 7pm, asi como reuniones con el empresario que
se fueron programando conforme se iba avanzando el proyecto.
Las fechas de reuniones fueron las siguientes:

o 24 de enero de 2019

o 31 de enero de 2019

o 12 de febrero de 2019

o 19 de febrero de 2019

o 14 de marzo de 2019

o 26 de marzo de 2019, presentacion intermedia.
o 4 de abril de 2019



2.3 Productos y entregables
Se entregara un documento a la empresa, el cual contiene todos los puntos del
cronograma, en cada uno de los temas se da una breve explicacion de lo que tratara

dicho tema.

El primer apartado del documento contiene toda la informacion que tiene que ver

con la empresa:

e Conciencia exportadora
e Objetivos generales y

especificos

El segundo apartado contiene la informacion del producto a exportar:

e Ficha técnica vy fraccion e Mercado internacional
arancelaria del producto e Precios de exportacion: Costos
e Capacidad de produccion vy y precios ExWorks

oferta exportable

El tercer apartado contiene la informacion con relacion al mercado al que se desea
exportar:

e Se realizé un PESTEL para analizar a los paises a los cuales se podria
exportar el producto, a tener esa informacion se utilizé una matriz de
seleccion.

e Investigacion sobre la competencia directa de la empresa, asi como sus
precios y la distribucion de estos.

¢ |dentificacion de los diferentes canales de distribucion en el pais meta.

El cuarto apartado contiene la informacion acerca de la comercializacion del
producto:

e Estrategia de posicionamiento



e Plan de marketing

e Alta en portal de MyTrade

El quinto apartado contiene la informacion relacionada con la logistica:

e Seleccibon de medio de e Regulaciones arancelarias y no
transporte arancelarias

e Empaque y embalaje e Alta en el portal VUCEM

e Cubicaje

El sexto apartado contiene la informacion relacionada con lo legal:
e Contratos de Compra-Venta Internacional

e Formas de pago

El séptimo apartado contiene la informacion relacionada con las finanzas de la
empresa:

e Pronéstico de ventas del producto y del mercado

e Proyeccion financiera al mercado de exportacion, realizando flujos de

efectivo en distintos escenarios.

3. Desarrollo

3.1 Sustento tedrico

A continuacion, se presentaran algunos conceptos o fundamentos tedricos que
fueron utilizados a lo largo del proyecto que ayudan a comprender y analizar qué
fue lo que se realizé y asi poder aplicar lo aprendido durante el transcurso de la

licenciatura. Cada uno de los conceptos sera explicado de manera breve.

Clase de Gestion Aduanera.
Todos los importadores y exportadores de México deben hacer un registro en un
portal llamado Ventanilla Unica (VUCEM), que sirve para realizar todos los tramites

relacionados con comercio exterior. Ventanilla Unica comenzo a tener registros de



empresas desde el 2011, sin embargo, actualmente, el alta en VUCEM se vuelve

un requisito obligatorio si se desea tener operaciones de comercio exterior.

Regulaciones y restricciones arancelarias y no arancelarias.

Las regulaciones arancelarias tienen que ver con el pago de impuestos tanto a la
importacion como a la exportacion. Mientras que las regulaciones no arancelarias
(RRNA) son medidas que regulan o restringen la entrada o salida del pais de las
mercancias con el fin de alcanzar los objetivos de la politica comercial de un pais.
Entre estas medidas se pueden encontrar permisos previos, cupos, NOM’s, cuotas
compensatorias, certificaciones, marcado de pais de origen, entre otros

instrumentos que se consideran adecuados.

INCOTERMS.

Los International Commerce Terms (INCOTERMS) son normas reguladas por la
Camara de Comercio Internacional y sirven para definir las obligaciones del
vendedor y del comprador cuando se llevan a cabo operaciones de comercio

exterior.

Clase de Logistica Internacional.

En esta clase vimos las formas de transportacion internacional y la forma de elegir
la més conveniente para la situacion, vimos cubicaje que es el acomodo 6éptimo de
la clase y vimos hasta la documentacion necesaria para las operaciones de
comercio exterior. La bibliografia de la clase fue principalmente el libro
“Transportacion Internacional” del profesor y director de carrera de Comercio y
Negocios Globales, Genaro Portales. En este libro se detalla el proceso logistico, la
documentacion necesaria para el mismo y las diferentes opiones que hay para la
transportar mercancia de forma eficiente, lo cual pudimos poner en practica durante
el PAP.

Clase de Clasificacion Arancelaria.



En esta materia vimos las bases para clasificar cualquier mercancia y asignarle un
codigo para que pueda ser facilmente identificada en todas las aduanas del mundo,
en este caso no se tenia identificada la fraccion arancelaria de las mochilas y se
saco. Esta clase tiene como marco tedrico la Ley de los Impuestos Generales de

Importacion y Exportacion.

Clase de Operacion Aduanera.

En la clase de Operaciéon Aduanera aprendimos lo que ocurre en aduanas al
momento de hacer una operacion de importacion o de exportacion y los riesgos que
existen al momento de hacer esas operaciones y como evitarlos. En esta clase
tomamos como sustento la Ley Aduanera y el Compendio de Comercio Exterior. En
este caso, nos basamos en los art. 36-A fraccion Il de la Ley Aduanera para

determinar los documentos necesarios para realizar la exportacion.

Clase de Informacién Financiera

En esta Clase de informacion financiera aprendes la estructura de cada uno de los
estados financieros que una empresa debe tener, asi como su andlisis
interpretacion de resultados, en esta materia aprendimos los siguientes conceptos

que fueron elementales durante el proyecto PAP.

Estado de resultados.

Es un estado financiero indispensable para cualquier tipo de empresa sin importar
el tamafio para saber si han sufrido pérdidas o ganancias durante sus actividades
econOmicas. De acuerdo a los autores Scott Besley y Eugine Brigham en el libro de
Fundamentos de la Administracion financiera define el estado de resultados como
‘Estado de pérdidas o ganancias en donde se presentan los resultados de las
operaciones de una empresa durante un periodo especifico como un trimestre o un
afio y resume los ingresos generados y los gastos incurridos por la empresa durante

el periodo contable.™

Flujos de efectivo operativos.



Es un estado financiero basico en las empresas ya que representa las operaciones
de una compainia, en el se encuentran las entradas y salidas de efectivo. En el libro
de Fundamentos de la Administracion Financiera, los autores Scott Besley y Eugine
Brigham definen que los flujos de efectivo operativos “Surgen de las operaciones
normales y representan la diferencia entre la recaudacion de efectivo y los gastos
en efectivo, incluidos los impuestos pagados, relacionados con la fabricacién y venta

de inventario.™

3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados

Primeramente, se realiz6 un analisis del producto a exportar, desde conocer su
composicidon, determinar una fraccién arancelaria, una adecuacion del producto
para acondicionarlo para la exportacion, asi como conocer los costos reales con las

adecuaciones necesarias y la determinacion de una oferta exportable.

Posteriormente, analizamos la industria a nivel nacional e internacional, con lo que
fue posible determinar el mercado ideal. Una vez que se determiné el mercado
meta, establecimos una estrategia de marca y posicionamiento que fuera coherente

con los habitos de consumo en el pais destino.

En lo que tiene que ver con comercio exterior, realizamos un andlisis logistico con
el fin de conocer la opcién de envio e INCOTERM mas viable para la empresa,
tomando en cuenta las implicaciones de costo y tiempo de transito. Adicionalmente,
determinamos las regulaciones arancelarias y no arancelarias en México y el pais
meta, con el fin de conocer impuestos y permisos necesarios para una exportacion

exitosa.

Luego de haber identificado los posibles clientes en el extranjero, realizamos un

contrato de compra-venta internacional adecuandonos a las necesidades del



empresario, todo esto para destacar y proteger aquellos aspectos importantes para

una negociacion satisfactoria para ambas partes.

Por ultimo, se realiz6 un andlisis de las proyecciones financieras con el fin de
conocer la viabilidad del negocio en el corto, mediano y largo plazo, y con ello tener
una idea del comportamiento de las ventas durante cierto periodo de tiempo. Todo
esto nos podra ayudar a conocer si vale la pena la exportacion en el mercado meta

0 si es recomendable analizar otros paises.

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

éticas y los aportes sociales del proyecto.

Aprendizajes profesionales (personal)

e Jimena Cejudo: Durante el proyecto PAP pude poner mas en practica mis
habilidades y conocimientos profesionales que adquiri a lo largo de mi carrera
Administracion Financiera, sobre todo unirlos con la carrera de Comercio y
Negocios Globales, que a pesar que este PAP no tenia tanta relacién con mi
carrera pude hacer que tuvieran mas relacién. Ademas de poner en practica
lo de mi carrera, aprendi muchas cosas que jamas crei que aprenderiay que
ademas me gustdé mucho.

Ademas de todo esto desarrollé mas competencias, pero sobre todo pude
reforzar las competencias que ya habia desarrollado antes, como la
cooperacion y trabajo en equipo, realizar buenas investigaciones en fuentes
confiables y sobre todo la redaccién correcta que se debe tener en la vida

profesional.

No solo tuve que realizar investigaciones de campo sobre la empresa, sino
gue también se realizaron ciertas investigaciones que me ayudaron a
conocer mas el contexto actual de los negocios internacionales, asi como su
contexto sociopolitico y econdémico, el cual me ayudoé a saber que es de suma

importancia tener claro esto para realizar negocios en el extranjero.



Para mi el reto mas grande del PAP fue la parte de finanzas, ya que la
empresa contaba con muy poca informacion financiera que nos ayudara a
saber como se encontraba, por lo cual en este apartado puse todos mis
conocimientos en practica en donde se realizaron prondsticos de venta en el

extranjero, en sus distintos escenarios.

En lo personal creo que cada cosa aprendida a lo largo de este proyecto me
sera de gran ayuda en mi vida profesional ya que se trabaj6é con una empresa

real.

Maria Fernanda Gonzélez: Durante la elaboracién de este proyecto me pude
dar cuenta de la utilidad practica de todos los conocimientos que adquiri
durante la carrera, mas especificamente de los que tienen que ver
estrictamente con comercio exterior. Pude ver desde una perspectiva mas
real el proceso de preparar y adecuar un producto, en este caso mochilas,

para salir al extranjero y todo lo que esto conlleva.

A lo largo de mi carrera y en distintas materias desarrollé varios planes de
exportacion para diversos productos, todos con diferentes estrategias y a
diferentes mercados. La diferencia que noté en este PAP es que la empresa
tenia un verdadero deseo de llevar sus productos a otro mercado y todo lo
que se plane6 en cuanto al plan de exportacion, se esta haciendo en verdad
y el proceso va avanzando en realidad. Es muy diferente a cuando un

proyecto se queda solo en supuestos.

El PAP fue una experiencia muy enriquecedora donde aprendi cosas que en
teoria no se pueden ensefiar como el trato con transportistas, tramites de
gobierno que son necesarios en la exportacion, el trato con empresarios y las

distintas formas que existen de resolver un problema, fue de mucha utilidad



contar con un equipo multidisciplinario donde compartimos diferentes puntos

de vista y transmitimos ensefianzas.

Alan Alejandro Martinez: En cuanto a lo profesional, este PAP, me sirvio
principalmente para desarrollar mas mis habilidades de analisis de viabilidad
en mercados internacionales, asi como a familiarizarme cada vez mas con el
proceso y las implicaciones de realizar una exportacion. Ademas, me sirvid
para aprender diferentes técnicas de promocion internacional y de analisis
financiero, en lo que tiene que ver con disciplinas secundarias al comercio

internacional.

Me parecié muy enriquecedor el hecho de tener que analizar el entorno
sociopolitico de los paises, ya que de esa manera fue mas precisa la decision

del mercado de exportacion.

Durante este proyecto, puse a prueba mis conocimientos adquiridos durante
la carrera, especificamente los que tienen que ver con el marco legal del

comercio exterior, logistica y analisis de mercados.

Pienso que este tipo de PAP, me sirve bastante para mi vida profesional y
laboral, ya que aterricé mis conocimientos tedricos en una empresa real,
ademas de que la interaccion en diferentes etapas del proyecto fue con
empresas con amplio conocimiento en distintos ambitos del comercio

exterior.

Aprendizajes sociales

Jimena Cejudo: Este PAP me ayud6 a darme cuenta de la importancia que
tiene el comercio internacional, el abrir mercado en otros paises y sobre todo
a nuevas culturas, ya que los productos mexicanos pueden tener un gran
alcance a nivel internacional, sobre todo el producto con el que se trabajo, ya

gue este estaba enfocado a un mercado internacional. Ademas de que con



este tipo de actividades la relacion con mercados internacionales mejora, a
pesar de que entrar a nuevas culturas es complicado, con este proyecto me

di cuenta de que si es posible.

Creo que para poder llevar a cabo proyectos como estos es importante tener
una buena relacion con la empresa, en este caso la empresa La Péche fue
de gran ayuda ya que siempre se tuvo una buena relacién y sobre todo una
buena comunicacién que nos fue de gran apoyo para poder cumplir con las

entregas a tiempo y en forma.

Este proyecto méas que ayudar a grupos, se logré ayudar a la empresa porque
actualmente es una empresa muy pequefia, la cual todavia no tiene un gran
impacto social y ambiental, ya que es una empresa que produce muy pocos

productos y por lo mismo no contamina tanto al medio ambiente.

La Péche es una empresa que esta en constante cambio a las tendencias de
moda, lo cual ayuda mucho para alcanzar al mercado meta siempre teniendo
en cuenta que la innovacion en la actualidad es un factor que siempre se
debe de tener presente. Ademas, es una empresa que tiene muy clara su
vision y sus valores, siempre los tome en cuenta al momento de realizar sus
productos, sobre todo en el aspecto de la calidad del producto.

En lo personal el haber trabajado en un proyecto de comercio internacional
me cambid por completo mi perspectiva de como era el proceso, me quedo
muy satisfecha con el trabajo realizado y sobre todo el poder haber trabajado

con una empresa que tiene como meta crecer.

Maria Fernanda Gonzalez: En este PAP se trabaj6é con una microempresa,
La Péche practicamente so6lo cuenta con un empleado. Me gusté trabajar con
una empresa tan pequefia y que esta en sus inicios, para que el impacto que
se pudiera lograr a través del proyecto se viera reflejado en empresas como

esta que son la base de la economia del pais.



Cuando una empresa nacional prospera, tiene una repercusion positiva en
toda la sociedad y su economia, sobre todo en lo que tiene que ver con la
creacién de nuevos empleos. Al recomendar al empresario que amplie su
empresa, se quiere procurar que se creen nuevos empleos, que se compren
MAas insumos mexicanos y que la economia del pais se vea beneficiada en

varios aspectos.

El empresario procura que su empresa tenga responsabilidad social, siempre
hizo mucho hincapié en que él siempre quiere pagar lo justo por sus insumos
y mano de obra, en que le gusta comprar insumos mexicanos dentro de lo
posible y trata de que sus productos tengan en menor impacto posible en el
ambiente. Siempre se enfoca en la calidad y en hacer notar, hasta en el

extranjero, que el producto es hecho en México y de excelente calidad.

Alan Alejandro Martinez: Durante el proyecto me enfrenté con algunos retos
gue requirieron un emprendimiento social, pues en el pais de exportacion se
abren méas las opciones de consumo para las personas, lo que genera
competencia, que de alguna manera impacta en beneficio de los
consumidores. Ahora mismo, con la experiencia obtenida en esta exportacion
me siento capaz de replicar el proceso con infinidad de productos mexicanos,
y de esta manera estaria aportando a la internacionalizacién de empresas
mexicanas y a la oferta de productos mexicanos competitivos en diferentes

paises del mundo.

Uno de los momentos en los que pude innovar fue a la hora de la promocién
del producto en el extranjero, ya que generamos publicidad a muy bajo costo

y con un gran impacto en la visibilidad del producto.

Este proyecto fue en beneficio del exportador principalmente, y en un

segundo plano, los consumidores en el pais de exportacion, ya que es un



buen producto a un precio muy competitivo. Ademas, con una exportacion
logramos la obtencion de divisas internacionales, lo que aporta a la economia

nacional también.

Los beneficios sociales que se obtuvieron en este proyecto, son
perfectamente replicables en otros proyectos, ya que en otras situaciones
también se estaria aportando a la obtencion de los objetivos de los
exportadores mexicanos y los consumidores en el extranjero. Hay
pardmetros que nos pueden ayudar a evaluar el impacto social que un
proyecto como este genera, como es la viabilidad del negocio para el
empresario mexicano y la aceptacién que va teniendo el producto por los

extranjeros.

Aprendizajes éticos

Jimena Cejudo: A lo largo del proyecto hubo algunas dificultades que nos
pusieron en situaciones complicadas en donde se tuvieron que tomar
decisiones importantes para darle seguimiento al proyecto. Todas las
decisiones que se tomaron fueron tomadas de forma en que la empresa fuera

beneficiada.

Este tipo de proyectos te ayudan a poner mas en préactica la confidencialidad
con la empresa, ya que ellos nos compartian informacion de la empresa
importante la cual no se debe compartir y se utiliz6 de manera correcta. En
lo personal creo que el PAP me ayudd a ver que en la vida profesional la
ética es un aspecto fundamental que se tiene que cuidar y tomar en cuenta

en todo momento.

Maria Fernanda Gonzalez: La experiencia en este PAP me dej6 muchos
aprendizajes éticos que van de la mano con los valores jesuitas que he
reforzado durante mis estudios en el ITESO. La empresa La Péche es una

empresa que trabaja con honestidad y responsabilidad en todo momento, y



el equipo hizo lo mismo para asegurar que el proyecto tuviera efectos

positivos en la empresa.

Después de esta experiencia me queda el aprendizaje que el camino correcto
es siempre el de la honestidad y el que se alinee con los propios valores,
sobre todo en un pais como México en el que desgraciadamente abunda la
corrupcion. Al momento de ejercer mi carrera siempre lo haré guiada por
valores, aun en ocasiones en las que sea mas facil hacer lo contrario. De
igual forma, lo haré procurando no s6lo mi propio bien sino un bien mas

grande y significativo.

e Alan Alejandro Martinez: Es importante destacar que en proyectos como
este, en ocasiones, los conocimientos profesionales por parte de los
estudiantes con mayores que los del empresario, por lo que es primordial
tomar las mejores decisiones éticas y no mentir a tomar ventaja del
empresario. Algunas de las decisiones mas destacadas que se tomaron fue
el mercado meta y la logistica, y todas ellas se tomaron con base en el

beneficio econdmico que obtendria el empresario.

Con la experiencia de este proyecto pude darme cuenta de que nuestras
acciones pueden tener un gran impacto en las empresas, por lo que esto me
lleva a tomar las mejores decisiones éticas en beneficio del cliente. Este PAP
brinda una experiencia muy completa en lo que tiene que ver con comercio
internacional, por lo que me siento capaz de ejercer mi profesion dando
asesoria a pequefias empresas mexicanas con nulo conocimiento en

comercio, pero con potencial de internacionalizacion.

Aprendizajes en lo personal
e Jimena Cejudo: Con este PAP aprendi y descubri muchas cosas de mi que
no sabia, entre esas cosas descubri que me converti en una persona

autodidacta, trabajadora y responsable.
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Es dificil al principio adaptarse a un equipo, pero en lo personal, mi equipo
PAP me reafirmd que el trabajo en equipo es facil siempre y cuando todos
ayudemos, ademas que me encantd el equipo con el que trabajé. También
al meter este PAP pude poner en practica todos mis conocimientos y
habilidades adquiridos a lo largo de mi carrera que a pesar de que el PAP no
esté directamente relacionado a mi carrera lo pude hacer, e incluso aprendi

mas cosas de lo que creia, lo cual me ayudo a enriqguecer mi mente.

Nunca crei que un PAP que tuviera poca relacion con mi carrera me iba a
ensefar tantas cosas y sobre todo que me iba a encantar. Me quedo con

muchas cosas buenas que a la larga sé que también podré poner en practica.

Maria Fernanda Gonzalez: Este PAP fue una experiencia inmejorable ya que
pude poner en practica todo lo que aprendi en la carrera de una forma mas
real y tangible. Ademas de que adquiri nuevos conocimientos y habilidades
como de comunicacion y liderazgo, asi como manejo del tiempo y adaptacion
a diversas circunstancias.

Nunca me gusté trabajar en equipo porque siempre pasa que alguno trabaja
mas gue los otros o la carga de trabajo no es equitativa. Me sorprendi mucho
de que en esta ocasion fue muy facil el trabajo en equipo, a pesar de ser
formado con personas con las que no habia trabajado, tuvimos mucha
quimica, complementamos perfectamente nuestros conocimientos y siempre
nos ayudamos para procurar que el trabajo fuera lo mejor posible. Descubri
gue si me gusta trabajar en equipo y complementar lo que yo sé con lo que

otras personas me pueden aportar.
El PAP me ensefid a siempre estar abierta a escuchar y aprender de los

otros, aunque yo tenga la respuesta que necesito, nunca estd de mas

complementarla y conocer lo que otras personas con distintas vivencias y
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conocimientos me puedan aportar, de esta forma se logra algo aun mejor y

mas enriquecedor para todos.

Alan Alejandro Martinez: Con este PAP, aprendi de mi que en ocasiones
debo ser més tolerante con la obtencion de informacién, pues la mayoria de
veces tarda en encontrarse para que sea confiable. Pude darme cuenta de
que hace falta mas educacion de los empresarios en temas de comercio,
pues existe la creatividad, innovacion y emprendimiento, sin embargo, serian

aun mas competitivas si se enfocan en esta area.

Este PAP requiere la colaboracion de muchas personas para que sea
posible, lo que me dej6 de aprendizaje que es necesario comprender las
necesidades de los otros para trabajar de una manera mas efectiva y
armonica. Realmente creo que el PAP abon6 mucho a mi proyecto de vida,
ya que me amplié el panorama acerca de lo que podria estar poniendo ya en
practica, y con ello, sacar provecho en todos los sentidos, en lo profesional,

lo social y lo laboral.

5. Conclusiones y recomendaciones

Observamos que los productos de “La Péche” son muy funcionales, estéticos y

modernos. Ademas, tienen un mercado bastante amplio tanto en el mercado

nacional como el internacional, sin embargo, es necesario profesionalizar mas los

procesos de produccién y venta.

También, concluimos que los paises europeos son los mas adecuados para el

producto a exportar, y que, por la naturaleza del producto, su calidad y funcionalidad

es bastante viable la incursion en el mercado francés y el resto de Europa.
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Es muy importante entrar a Francia con el canal de distribucion adecuado, pues nos
dimos cuenta de que los habitos de compra en Francia pueden variar mucho en

comparacion con el consumidor nacional.

En cuanto a lo logistico, es deseable aumentar la oferta exportable, ya que el costo
minimo del flete tanto aéreo como maritimo sigue siendo aun muy alto en

comparacioén con el valor total de la mercancia.

La empresa tiene muy poca informacion que nos indiqgue cOmo se encuentra
financieramente hablando, por lo que no se pudo hacer un andlisis financiero mas

profundo que nos indique que tan rentable podria ser el negocio.

Recomendaciones

Luego de haber realizado el analisis de exportacién de “La Péche”, nos dimos
cuenta de que la capacidad de produccion es muy limitada, por lo que si se desea
vender en el mercado nacional y en el extranjero es muy importante que se trabaje
en ello. Recomendamos ampliamente hacer un contrato con una empresa
maquiladora para asegurar una capacidad de produccién base, ya que actualmente
es muy ambigua y limitada, y cuando se trabaja en comercio internacional es muy
importante tener un volumen amplio, ya que existen costos logisticos que encarecen
mucho los productos, por lo que es necesaria una oferta amplia para que el negocio

sea viable.
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