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REPORTE PAP  
 

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 
En el siguiente reporte se desarrolla un plan de exportación para una marca de bebida de 

aloe, este tiene como objetivos los siguientes: identificar un mercado meta de 

Latinoamérica preferentemente Panamá, crear la estrategia de distribución, hacer 

aportaciones y propuestas para mejorar logística, generar futuros clientes, aportar 

conocimientos sobre ferias, formas de promoción internacional, investigación sobre 

requisitos, barreras arancelarias y no arancelarias. Para ello se realizó un cronograma con 

objetivos para cada semana, investigaciones con la información que brindó la empresa, se 

visitó constantemente la empresa embotelladora de jugos para aclarar dudas conjunto los 

empresarios y enviamos nuestros avances según el cronograma. 

Como resultados se eligió el país de Panamá como el principal, se hicieron cotizaciones 

con fordwarder’s, se propuso una ruta logística con nuevo cubicaje, forma de distribución, 

se contactó con futuros clientes, y se hicieron propuestas de mejora para obtener un 

precio competitivo con la competencia en Panamá. 
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1. Introducción 
 

1.1. Objetivos 
 

 

 

Este proyecto busca la realización de un plan de exportación un país especifico de 

Latinoamérica en el cual se planteó como objetivos lo siguiente: 

 Identificar un mercado meta, se realizó una investigación de mercado cuantitativa y 

cualitativa en la que se identificaron diferentes variables del mercado sudamericano. 

 Proponer una estrategia de distribución, para ello se realizó un análisis sobre la mejor 

estrategia para vender el producto en Panamá, se eligieron los súper mercados. 

 Realizar una ruta logística, para lograrlo se pidieron cotizaciones, se calcularon costos por 

exportación, se realizó costing y pricing, investigaron puertos para elegir el más viable; 

finalmente se eligió el puerto de la Zona Libre de Colon, Manzanillo. 

 Crear una propuesta de cubicaje, para alcanzar el objetivo se analizó el cubicaje actual y se 

calcularon nuevos acomodos. 

 Generar clientes, por lo que se investigaron posibles clientes en redes sociales y se les 

contacto vía teléfono y correo electrónico. 

 Recomendar, formas de promoción, se habló con instituciones de gobierno como Jaltrade 

y Pro México para elegir las Ferias, Misiones y Agendas más viables; también, conocer el 

apoyo que brindan a empresas mexicanas. 

 Información sobre barreras arancelarias y no arancelarias, se investigó en documentos de 

Siicex, en páginas gubernamentales, y se realizaron llamadas tanto a Panamá como a 

instituciones de gobierno mexicano para obtener información. 
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1.2. Justificación 
 

El desarrollo de este proyecto es socialmente importante ya que, gracias a empresas 

mexicanas como esta podemos desarrollar la economía del país. En su mayoría las 

empresas mexicanas no tienen conocimiento sobre exportación, en este caso no se 

contaba con departamento de logística. Gracias a este proyecto una empresa de gran 

alcance puede llegar a realizar exportaciones a grandes rasgos en países 

Latinoamericanos. Disciplinariamente este proyecto puede aportar grandes conocimientos 

a la empresa la cual puede llegar a mejorar y generar más ventas; a los alumnos ya que 

juntos trabajamos y aplicamos conocimientos para cumplir el objetivo principal, lograr la 

exportación a Panamá. Los beneficios esperados de este proyecto son poder realizar la 

exportación, contar con clientes que brinden a esta empresa de jugo más oportunidades 

en el mercado latinoamericano, nuevos métodos logísticos más viables, ofrecer un plan de 

exportación que logre ayudar a la compañía a crecer y ser aún más exitosa en otros 

mercados. 

 

1.3 Antecedentes 
 
En 1991 el dueño de la empresa la adquiere, la cual en esa fecha se dedicaba a la 

producción de Brandy y Cognac. Sin embargo, el señor decidió cambiar la línea de 

productos e inclinarse hacia las bebidas saborizadas especialmente jugos, el cual es una 

referencia de la famosa orca de esa época Keiko. Debido a la popularidad de la orca, se 

decide adoptar en su logotipo la imagen de una y hasta hoy prevalece en su imagen y en 

sus productos.  

 

La compañía inicia la maquila de productos y el envasado de los mismos para clientes 

externos de reconocido prestigio en 1998. Así mismo, comienza el desarrollo de productos 

propios los cuales se encontraban algo descuidados debido a la maquila, por lo que el 

grupo se divide en dos. Un grupo enfocado para la producción y empaque de los 

productos y otro grupo de distribuciones encargada de la comercialización y distribución.  
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Para el año 2016 el grupo de distribución comienza la distribución de productos a Estados 

Unidos de América, tomando como estrategia colocarlo en tiendas de conveniencia 

mediante posicionamiento de nostalgia para mexicanos viviendo en ese país.   

 

Además de un relanzamiento del producto estrella de jugo de naranja en México, se tiene 

planeada la entrada de uno de sus nuevos productos de la submarca de “Bebida de Aloe” 

al mercado Centro y Sudamericano en el año 2018.  

 

1.4. Contexto 
 

Actualmente vivimos en un país donde existen muchas barreras para completar una 

exportación como permisos, documentación, o simplemente no son empresas formales 

por lo que nos empresarios buscan no mandar sus productos a otros países y apoyar a 

engrandecer la economía de México. 

Este proyecto se desarrolla en una empresa embotelladora de jugo originaria de Jalisco, la 

cual busca exportar una bebida de la marca de aloe vera hacia a un país Latinoamericano. 

Es una empresa que cuenta con los recursos económicos, ya que ha ganado fama a través 

de los años con su famoso jugo de naranja. Con el paso del tiempo han desarrollado una 

gran ventaja competitiva gracias a la manufactura de alta calidad que les permite 

etiquetar y envasar diferentes tipos y tamaños de productos. Las instalaciones se 

encuentran ubicadas en Mariano Otero, Zapopan, Jal. Donde tienen dos instalaciones una 

producción y a una para personal administrativo. La empresa manufactura para gran 

variedad de empresas reconocidas, que por motivos de confidencialidad no se pueden 

mencionar. A pesar ser una empresa con una gran capacidad financiera y de buen 

posicionamiento, esta no ha llegado a expandir sus productos con gran auge de manera 

internacional. Actualmente realizan exportaciones a Estados Unidos y a Guatemala, sin 

contar con un departamento de exportación y sin tener conocimiento de un plan de 

exportación. La empresa vive una situación similar a la de miles de empresas en nuestro 

país, esta compañía es familiar por lo que dueño es el que centraliza todo el poder dentro 

de ella, por lo que no se realizan procesos fijos. Gracias a este proyecto la firma lograría 
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tener las bases de un plan de exportación, de un estudio de mercados para Sudamérica y 

lograría enfocarse de nuevo en expandir su gran variedad de productos ahora de manera 

internacional. 

 

2. Desarrollo 
 

2.1. Sustento teórico y metodológico 
 

Al realizar este proyecto nos dimos cuenta de la problemática que es el que no tengan 

conocimiento sobre las exportaciones, ni procesos fijos. En diferentes ocasiones no se 

comprendían nuestras inquietudes o preguntas, los empresarios no conocían cierta 

información o no entendían la importancia de nuestras exigencias en documentación, 

regulaciones arancelarias y no arancelarias o inclusive nuestras propuestas. Por ello, se 

decidió realizar el plan de exportación para el país seleccionado Panamá y otorgarles una 

base para la exportación a Sudamérica donde específicamente la empresa quiere empezar 

a expandirse. 

Se realizo un proyecto de plan de exportación en el que se hizo una investigación, 

primero, sobre la empresa, sobre el producto, legal, mercado, logística, promoción 

internacional, distribución y más; conjunto de una minuta para el cumplimiento de cada 

capítulo del plan.  

 

2.2. Planeación y seguimiento del proyecto 
 

 Descripción del proyecto 

Se realizo un plan de exportación sin la parte financiera, se planteó como objetivo mandar 

el producto de bebida de Aloe a Panamá, realizar una ruta logística de Manzanillo-Colima 

al puerto de Manzanillo en Panamá, ubicado en la zona libre de Colón. La estrategía de 

distribución propuesta es la siguiente, se enfoca en vender a un distribuidor y el venderá a 

mayoristas como objetivo deseado supermercados (Anexo 1).  Para ser competitivos, se 

debe de vender el producto del grupo de fabricación al de distribución a un buen precio, 
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contar con un cubicaje optimo, conjunto los cálculos de costing y pricing llegar a un precio 

competitivo dentro del mercado de Panamá. 

 

 Plan de trabajo 

Se desarrollo un cronograma para trabajar durante el semestre conforme a los siguientes 

temas: análisis de la empresa, producto, mercado, logística, comercialización, 

mercadotecnia, y el ámbito legal. (Anexo 2) 

De ahí se empezó a desarrollar un plan de exportación sin tomar en cuenta las finanzas de 

la empresa. Cada semana se asistió los sábados a la empresa conjunto al gerente de 

mercadotecnia para conseguir información, compartir avances, requisitos, armar planes 

etc. Además, se realizaban juntas de equipo los martes y jueves en el salón de clases en 

los cuales se trabajaba sobre el proyecto. La maestra, licenciada Silvia Margarita Torres 

Martínez nos asesoraba y apoyaba durante el proceso de el plan; de igual forma, ella nos 

conseguía contactos de ProMexico, Jaltrade, y otros. Requerimos de utilizar el aula del 

edificio H para realizar una simulación del contenedor a pequeña escala, también, 

realizamos sesiones utilizando la computadora, se mandaron mail’s, hicimos citas con 

forwarder’s, ProMéxico, marcamos a embajadas, Cofepris, distribuidores en Panamá y 

demás herramientas de apoyo para sustentar información.  (Anexo 3) 

 

 Desarrollo de propuesta de mejora 

 

Las propuestas de mejora se desarrollaron conforme al cronograma por cada capítulo 

surgían propuestas, sugerencias y recomendaciones para la empresa y para los 

empresarios. 

 

Primero se propuso cambiar el cronograma actual de la empresa para agregar el 

departamento de logística ya que la empresa no contaba con uno, el cual es necesario si 

esta espera expandirse en un futuro cercano. 
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Después, en el capítulo de producto se realizó una investigación a fondo sobre los 

componentes nutrimentales y se investigaron regulaciones conforme a las bebidas, 

por ejemplo. El certificado de libre venta, los requisitos de registro sanitario y 

finalmente se obtuvo la fracción arancelaria la cual es; 22.02.90.99. 

 

 

 

 



FO-DGA-CPAP-001  

   9 
 

En el capítulo 3, se investigó sobre el mercado Latinoamericano con un apoyo de 

un estudio de mercado cualitativo y cuantitativo. Finalmente, la elección fue 

Panamá por ser una gran conexión entre otros países y tener gran potencial de 

mercado. 

 

En el capítulo 4, trato sobre logística y distribución se investigaron las barreras 

arancelarias y no arancelarias, como documentación y arancel que en este caso es 

del 10%. Otro aporte fue la investigación de normas de etiquetado. También, se 

elaboró la ruta y se seleccionó el transporte el resultado fue Guadalajara-

Manzanillo (terrestre), Manzanillo-Panamá (marítimo).  Se hizo la propuesta de 

cubicaje además de realizar una propuesta sobre sistemas de cubicaje para apoyar 

a la empresa una vez acabado el proyecto. Además, se cotizo con empresas de 

transporte y se hizo una comparación en precios y se cotizo precio CIF. 

 Sin embargo, por cuestiones de confidencialidad la cotización en CIF y cubicaje no 

se puede mostrar. (Anexo 4) 
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En el capítulo 5, se habla sobre la comercialización, recomendamos ferias 

internacionales con recomendación por parte de ProMéxico. La seleccionada fue 

una multisectorial llamada Expo Comer. Se realizo una tabla sobre el precio al que 

deben de vender el producto a el grupo de distribución para lograr estar al nivel o 

debajo de su competencia. Por razones de confidencialidad esto no se puede 

mostrar, sin embargo, la propuesta optima era vender al cliente a un precio un 

poco más alto (1.75 USD aproximadamente) que la competencia no menor para 

obtener presupuesto de mercadotecnia. 
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En el siguiente capítulo, se habla sobre la mercadotecnia se realizaron propuestas 

en base a lo que realiza la competencia en el país. 

 

 

Finalmente, en el capítulo 7 se menciona lo relacionado con lo legal como el 

seguro, registro de marca, certificado de libre venta y ya mencionadas regulaciones 

en etiquetado 
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3. Resultados del trabajo profesional  
 

Como productos obtenidos al terminar el trabajo logramos realizar propuestas de valor, la 

primera fue el agregar un departamento de logística. También, se propuso como mercado 

el país de Panamá, y realizar la exportación por medio de ruta marítima. Elegimos para el 

flete al fordwarder de Schenker por sus precios bajos. Realizamos un cambio en el 

cubicaje propusimos agregar dos niveles extras al entarimado actual, agregando 8 cajas 

extras por nivel dando así un total de 30 piezas por nivel. Por ello, se debe colocar 

esquineros a las tarimas para mayor seguridad. Con este acomodo se logrará obtener 

20,160 piezas en un contenedor de 20 pies y 50,400 piezas en contenedores de 40 pies 

mucho más contenido que con el que contaba la empresa con su primer acomodo.  

Otra propuesta, fue relacionada con el precio propusimos no vender a un precio menor a 

su competencia y realizamos una tabla de precios donde se puede analizar en qué precio 

se encuentran más arriba del precio de la competencia y por debajo de ella. También les 

hablamos sobre las regulaciones arancelarias y no arancelarias a tomar en cuenta y 

recomendamos formas de promocionarse en el país. De igual manera, se comendo una 

propuesta de marketing sobre como entrar al país, tomando en cuenta su competencia. 

Gracias a estas propuestas la empresa obtuvo una visión clara sobre el camino a tomar 

para realizar exportaciones a América Latina. Con ello ellos tienen bases para lograr 

realizar esta exportación en un futuro y con éxito. Además, de haber obtenido 

información valiosa para la realización de cambios dentro de su forma de trabajo. 
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4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las implicaciones éticas 
y los aportes sociales del proyecto 
 

 Aprendizajes profesionales 

 
Gracias a este PAP pudimos recopilar la información obtenida durante la carrera, además 

de lograr profundizar y complementar lo que no se había visto en alguna que otra clase. 

Aprender más sobre pricing y costing, cubicaje, logística, ventas, pero ya empleado dentro 

de un contexto real. También, logramos ver la situación actual en empresas donde la 

estructura organizacional se conforma de familia; por ello, tuvimos un acercamiento con 

la realidad. 

 

Por otro lado, pudimos desarrollar nuestro trabajo en equipo gracias a tener el mismo 

propósito en común. En relación con la cultura, pude comprender el contexto actual en 

México, la cultura empresarial actual y errores cometidos dentro de empresas.  

 

 Aprendizajes sociales 

 

Socialmente logramos apoyar a una empresa mexicana en su proceso de crecimiento, el 

entendimiento de la cultura poder centralizado dentro de las empresas en México donde 

el dueño toma todas las decisiones. También, en relación con la política logramos 

entender el proceso que conlleva realizar una exportación en nuestro país y aprender un 

poco más sobre el apoyo por parte del gobierno a empresas medianas y chicas. En lo 

económico, en la empresa de jugo existía una problemática de falta de organización en el 

que aportaban todo su presupuesto en algún proyecto y dejaban de lado otros. Ahora, 

logro entender la problemática en el campo profesional, la cultura empresarial en México 

todavía tiene muchos defectos y falta de orden dentro de la cultura organizacional de las 

empresas. 

 

Los saberes más grandes puestos en prueba para mi fueron los relacionados con mi 

carrera, tuve que volver a recapitular los conocimientos que obtuve y también, aplicar 
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más sobre protocolo, la vestimenta que debería mostrar a los empresarios, como escribir 

mensajes, a que horarios, como presentar información. Estas fueron saberes que tuve que 

aprender un poco más y poner en prueba para poder realizar este proyecto ya que era mi 

primer proyecto de aplicación profesional al contrario que mis demás compañeros. 

 

Aprendí que en situaciones reales no todo sale como te planteas desde un comienzo. La 

realidad dentro de una empresa grande y  en este caso familiar es muy diferente a como 

te la pueden platicar. Ahora, gracias a ello me siento capaz de realizar un plan de 

exportación en relación con alimentos y Sudamérica ya que tengo bases sobre 

documentación, precios, regulaciones arancelarias y no arancelarias. También, como ya 

mencioné ahora tengo un poco de más tacto y más comprensión sobre el protocolo entre 

empresarios en México y entiendo un poco mejor como debo de comportarme en este 

tipo de situaciones. 

 

Gracias a este proyecto, pudimos apoyar y dar conocimiento a una empresa mediana 

sobre exportaciones. Ahora, creo que ya tienen una noción más grande sobre lo que es 

realizar una exportación a Sudamérica y sobre lo que conlleva. También, gracias a este 

PAP se pudo economía en México, generar más empleos y promocionar productos 

totalmente mexicanos. 

 

Ahora me siento más confiada y capaz de realizar un proyecto en base a objetivos para 

una toma de decisiones. Tengo una visión más clara de lo que es realizar una consultoría 

en base a lo que el cliente te solicite y analizar la información para una buena propuesta 

que genere resultados positivos. 

 

En cuestión prácticas sociales logramos dar a conocer a los empresarios la importancia de 

tener un departamento de logística, también, apoyamos a la comunidad ayudando a esta 

empresa a exportar. 
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No pude evidenciar muchos impactos o cambios en la organización ya que la empresaria 

promotora de la marca de bebida de aloe no asistía a las juntas los sábados, la que 

suponía que apoyaría al equipo en el proceso de realizar el plan de la exportación. 

Terminamos con el empresario y gerente de mercadotecnia, promotor de la marca de 

jugo de naranja, y al parecer la empresa estaba invirtiendo en una concesión por lo que 

rechazaron misiones comerciales que les consiguió mi asesora Silvia Torres Martínez. 

 

Los impactos planeados era poder completar la exportación de la bebida de Aloe  a 

Panamá, en todo caso ir Panamá, conocer mejor el mercado, distribuidores, promocionar 

la marca por medio de misiones comerciales y ferias internacionales. 

 

Mis servicios profesionales produjeron más empleo, mejor economía para el país, mayor 

promoción internacionalmente, menos dependencia de Estados Unidos, aumento en el 

consumo de productos mexicanos en otros países. Ahora tengo una visión del mundo 

social diferente ya que los empresarios no fueron dedicados como pensábamos que iban a 

ser con este proyecto. Cambiaron mis supuestos sobre la realidad ya que ahora 

comprendo que a mayoría de las empresas en México están desorganizadas, por ejemplo. 

En esta empresa hace falta descentralizar el poder y plantear objetivos para establecer 

mejor los presupuestos para cada actividad, no solo cancelarlas de repente. 

 

 Aprendizajes éticos 

 

Las principales decisiones que tomamos fue el realizar propuestas para los empresarios 

aun que ellos nos dijeran en ciertos apartados no hacer recomendaciones o no hacer 

cambios en ciertas áreas de la organización. Por ello, tomamos la decisión de a pesar no 

ser requerida nuestra opinión dar nuestra propuesta y justificar el por qué fuera tomada 

en cuenta o no. Gracias a esto, los empresarios se quedaron sorprendidos sobre las 

propuestas y agradecieron por dar nuestro punto de vista. 
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Otra decisión tomada fue el seguir con nuestro profesionalismo con los empresarios a 

pesar de la falta de formalidad por parte de ellos. Gracias a ello los atendimos 

profesionalmente y de igual manera dejamos una imagen positiva de nosotros, como de la 

institución que nos representa ITESO. 

 

Esta experiencia me invita a continuar con mis saberes profesionales, a seguir poniendo 

en práctica mis conocimientos tanto escolarmente como profesionalmente. Me lleva a 

seguir aprendiendo y mejorando sobre todo obstáculo e imperfección que se presente en 

mi camino con el fin de lograr el éxito en todos los ámbitos. 

 

Después de la experiencia PAP opino que debería de ejercer mi profesión hacia 

empresarios de pequeñas, medianas y grandes empresas que necesiten orientación en 

comercio exterior y todo lo que conlleva. Esto, con el fin de ayudar a nuestro país y 

población a tener mejores empresarios, productos, economía y finalmente mejor imagen 

en el exterior. 

 

 Aprendizajes en lo personal 

 

Este PAP me ayudo a reconocer mis defectos actuales al trabajar en un proyecto con 

empresarios e intentar mejorarlos como mencione antes en los ámbitos de formalidad. 

También, me ayudo a tener una visión más clara sobre lo que es realizar una consultoría a 

una empresa y una presentación como profesionales sobre lo realizado en el trabajo. 

 

También, gracias a este PAP me di cuenta de la falta de aplicar mis conocimientos en 

ciertas áreas como logística al realizar cotizaciones, costing, pricing y también cubicaje. Lo 

cual es necesario al querer realizar propuestas sobre estos temas. 
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Con este PAP pude conocer diferentes puntos de vista tanto de mis compañeros como de 

los empresarios encargados de apoyarnos. Pude reconocer sus cualidades, defectos y 

aceptarlos con tal de lograr el objetivo planteado al comienzo del proyecto. 

 

Para mi proyecto de vida, puedo recabar que me queda lo aprendido tanto personalmente 

las áreas a desarrollar como la formalidad y presentación. Además, de lo profesional como 

poner en práctica lo aprendido, el tener que pensar en soluciones a problemas o 

propuestas más allá de lo que te soliciten los empresarios, el desarrollar temas de los que 

no tengo dominio para una mejor consultoría y ayuda a empresarios. 

 

 

5. Conclusiones 
Al comenzar este proyecto mi equipo y yo comenzamos entusiasmados sobre el 

poder apoyar a una empresa tan reconocida en Jalisco. Pensábamos que sería una 

gran oportunidad y que nos apoyarían de buena manera para lograr el objetivo, 

realizar la exportación. De tal manera nuestra asesora nos planteó la idea de hasta 

lograr ir a Panamá ya que la empresa cuenta con los recursos necesarios. 

Al continuar nos dimos cuenta de que las cosas no saldrían como las planeamos, 

obtuvimos mucha falta de formalidad. Tuvimos que estar persiguiendo a los 

empresarios para obtener la información que requeríamos. No contamos con 

apoyo como el otro equipo, ya que la empresaria encargada de la marca de bebida 

de aloe abandono el proyecto y a mi equipo a días de empezar. Además, de que 

finalmente la empresa puso un proyecto en pie una “concesión” con otra empresa, 

quedándose sin recursos para el proyecto actualmente. 

Al terminar este proyecto, puedo decir que me siento satisfecha con el trabajo 

realizado por mi equipo, ya que al presentarlo se alegraron sobre las propuestas y 

agradecieron el empeño realizado en ellas. A pesar de las imperfecciones el 

proyecto actualmente sigue en pie para la empresa y servirá de apoyo para 

continuar con la exportación con el fin de realizarse en un futuro. 
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Anexo 3  
 

 Correos mandados a distribuidores, por motivos de confidencialidad se eliminaron los 

nombres: 
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Anexo 4 
 

 Propuesta cubicaje         
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 Cotización Schenker 

 

 
 Cotización Expeditors 
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