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REPORTE PAP

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

socialmente responsable.

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

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

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

aloe, este tiene como objetivos los siguientes: identificar un mercado meta de
Latinoamérica preferentemente Panama, crear la estrategia de distribucién, hacer
aportaciones y propuestas para mejorar logistica, generar futuros clientes, aportar
conocimientos sobre ferias, formas de promocién internacional, investigacién sobre
requisitos, barreras arancelarias y no arancelarias. Para ello se realizé un cronograma con
objetivos para cada semana, investigaciones con la informacién que brindé la empresa, se
visité constantemente la empresa embotelladora de jugos para aclarar dudas conjunto los
empresarios y enviamos nuestros avances segun el cronograma.

Como resultados se eligié el pais de Panama como el principal, se hicieron cotizaciones
con fordwarder’s, se propuso una ruta logistica con nuevo cubicaje, forma de distribucion,
se contactdé con futuros clientes, y se hicieron propuestas de mejora para obtener un

precio competitivo con la competencia en Panama.



1. Introduccion

1.1. Objetivos

Este proyecto busca la realizacién de un plan de exportacién un pais especifico de

Latinoamérica en el cual se planted como objetivos lo siguiente:

Identificar un mercado meta, se realizd una investigacion de mercado cuantitativa y
cualitativa en la que se identificaron diferentes variables del mercado sudamericano.
Proponer una estrategia de distribucidn, para ello se realizé un analisis sobre la mejor
estrategia para vender el producto en Panam3, se eligieron los super mercados.

Realizar una ruta logistica, para lograrlo se pidieron cotizaciones, se calcularon costos por
exportacién, se realizd costing y pricing, investigaron puertos para elegir el mas viable;
finalmente se eligié el puerto de la Zona Libre de Colon, Manzanillo.

Crear una propuesta de cubicaje, para alcanzar el objetivo se analizo el cubicaje actual y se
calcularon nuevos acomodos.

Generar clientes, por lo que se investigaron posibles clientes en redes sociales y se les
contacto via teléfono y correo electrénico.

Recomendar, formas de promocidn, se hablé con instituciones de gobierno como Jaltrade
y Pro México para elegir las Ferias, Misiones y Agendas mas viables; también, conocer el
apoyo que brindan a empresas mexicanas.

Informacién sobre barreras arancelarias y no arancelarias, se investigd en documentos de
Siicex, en paginas gubernamentales, y se realizaron llamadas tanto a Panama como a

instituciones de gobierno mexicano para obtener informacioén.



1.2. Justificacion

El desarrollo de este proyecto es socialmente importante ya que, gracias a empresas
mexicanas como esta podemos desarrollar la economia del pais. En su mayoria las
empresas mexicanas no tienen conocimiento sobre exportacién, en este caso no se
contaba con departamento de logistica. Gracias a este proyecto una empresa de gran
alcance puede llegar a realizar exportaciones a grandes rasgos en paises
Latinoamericanos. Disciplinariamente este proyecto puede aportar grandes conocimientos
a la empresa la cual puede llegar a mejorar y generar mas ventas; a los alumnos ya que
juntos trabajamos y aplicamos conocimientos para cumplir el objetivo principal, lograr la
exportacion a Panama. Los beneficios esperados de este proyecto son poder realizar la
exportacion, contar con clientes que brinden a esta empresa de jugo mas oportunidades
en el mercado latinoamericano, nuevos métodos logisticos mads viables, ofrecer un plan de
exportacion que logre ayudar a la compafiia a crecer y ser aun mas exitosa en otros

mercados.

1.3 Antecedentes

En 1991 el duefio de la empresa la adquiere, la cual en esa fecha se dedicaba a Ila
produccién de Brandy y Cognac. Sin embargo, el sefior decidié cambiar la linea 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 compaifiia inicia la maquila de productos y el envasado de los mismos para clientes
externos de reconocido prestigio en 1998. Asi 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 produccion y empaque de los

productos y otro grupo de distribuciones encargada de la comercializacidn y distribucion.



Para el afio 2016 el grupo de distribucién comienza la distribucién de productos a Estados
Unidos de Ameérica, tomando como estrategia colocarlo en tiendas de conveniencia

mediante posicionamiento de nostalgia para mexicanos viviendo en ese pais.

Ademads 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 aio 2018.

1.4. Contexto

Actualmente vivimos en un pais donde existen muchas barreras para completar una
exportacion como permisos, documentacién, o simplemente no son empresas formales
por lo que nos empresarios buscan no mandar sus productos a otros paises y apoyar a
engrandecer la economia 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 pais Latinoamericano.
Es una empresa que cuenta con los recursos econémicos, ya que ha ganado fama a través
de los afnos 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 tamafios de productos. Las instalaciones se
encuentran ubicadas en Mariano Otero, Zapopan, Jal. Donde tienen dos instalaciones una
produccién 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 exportacidon y sin tener conocimiento de un plan de
exportacion. La empresa vive una situacion similar a la de miles de empresas en nuestro
pais, esta compafiia es familiar por lo que duefio es el que centraliza todo el poder dentro

de ella, por lo que no se realizan procesos fijos. Gracias a este proyecto la firma lograria



tener las bases de un plan de exportacién, de un estudio de mercados para Sudamérica y
lograria enfocarse de nuevo en expandir su gran variedad de productos ahora de manera

internacional.

2. Desarrollo

2.1. Sustento tedrico y metodoldgico

Al realizar este proyecto nos dimos cuenta de la problemadtica que es el que no tengan
conocimiento sobre las exportaciones, ni procesos fijos. En diferentes ocasiones no se
comprendian nuestras inquietudes o preguntas, los empresarios no conocian cierta
informacién o no entendian la importancia de nuestras exigencias en documentacion,
regulaciones arancelarias y no arancelarias o inclusive nuestras propuestas. Por ello, se
decidio realizar el plan de exportacidn para el pais seleccionado Panama y otorgarles una
base para la exportacion a Sudamérica donde especificamente la empresa quiere empezar
a expandirse.

Se realizo un proyecto de plan de exportaciéon en el que se hizo una investigacion,
primero, sobre la empresa, sobre el producto, legal, mercado, logistica, promocion
internacional, distribucidon y mds; conjunto de una minuta para el cumplimiento de cada

capitulo del plan.

2.2. Planeacion y seguimiento del proyecto

e Descripcion del proyecto
Se realizo un plan de exportacién sin la parte financiera, se planted como objetivo mandar
el producto de bebida de Aloe a Panama, realizar una ruta logistica de Manzanillo-Colima
al puerto de Manzanillo en Panama, ubicado en la zona libre de Colén. La estrategia de
distribucién propuesta es la siguiente, se enfoca en vender a un distribuidor y el vendera a
mayoristas como objetivo deseado supermercados (Anexo 1). Para ser competitivos, se

debe de vender el producto del grupo de fabricacion al de distribucién a un buen precio,



contar con un cubicaje optimo, conjunto los calculos de costing y pricing llegar a un precio

competitivo dentro del mercado de Panama.

e Plan de trabajo

Se desarrollo un cronograma para trabajar durante el semestre conforme a los siguientes
temas: andlisis de la empresa, producto, mercado, logistica, comercializacion,
mercadotecnia, y el ambito legal. (Anexo 2)

De ahi se empezé a desarrollar un plan de exportaciéon sin tomar en cuenta las finanzas de
la empresa. Cada semana se asistid los sabados a la empresa conjunto al gerente de
mercadotecnia para conseguir informacién, compartir avances, requisitos, armar planes
etc. Ademas, se realizaban juntas de equipo los martes y jueves en el salén de clases en
los cuales se trabajaba sobre el proyecto. La maestra, licenciada Silvia Margarita Torres
Martinez nos asesoraba y apoyaba durante el proceso de el plan; de igual forma, ella nos
conseguia contactos de ProMexico, Jaltrade, y otros. Requerimos de utilizar el aula del
edificio H para realizar una simulacién del contenedor a pequena escala, también,
realizamos sesiones utilizando la computadora, se mandaron mail’s, hicimos citas con
forwarder’s, ProMéxico, marcamos a embajadas, Cofepris, distribuidores en Panama vy

demas herramientas de apoyo para sustentar informacion. (Anexo 3)

e Desarrollo de propuesta de mejora

Las propuestas de mejora se desarrollaron conforme al cronograma por cada capitulo
surgian 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 logistica 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 capitulo de producto se realizé una investigacién 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 fraccion arancelaria la cual es; 22.02.90.99.
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En el capitulo 3, se investigd sobre el mercado Latinoamericano con un apoyo de
un estudio de mercado cualitativo y cuantitativo. Finalmente, la eleccién fue

Panama por ser una gran conexidén entre otros paises y tener gran potencial de

mercado.
Mercado total, potencial y real de Mercado Total, Potencial y Real de mujeres
mujeres en el distrito de Panama en el distrito de 5an Miguelito
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Distritos potenciales de Panama, elegidos por buen nivel socioecondmico.

En el capitulo 4, trato sobre logistica y distribucién se investigaron las barreras
arancelarias y no arancelarias, como documentacién y arancel que en este caso es
del 10%. Otro aporte fue la investigacién de normas de etiquetado. También, se
elabord la ruta y se seleccioné el transporte el resultado fue Guadalajara-
Manzanillo (terrestre), Manzanillo-Panama (maritimo). Se hizo la propuesta de
cubicaje ademas de realizar una propuesta sobre sistemas de cubicaje para apoyar
a la empresa una vez acabado el proyecto. Ademads, se cotizo con empresas de
transporte y se hizo una comparacién en precios y se cotizo precio CIF.

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

se puede mostrar. (Anexo 4)



2.2

Agua, incluidas ¢l agua mineral y la gaseada, con
adicion de azicar u otro edulcorante o
aromatizada, y demis bebidas no alcohélicas,
excepto los jugos de frutas u otros frutos o de
hortalizas de la partida 20.09.

reconstituyentes

2202.10 Agua, incluidas el agua mineral y la gaseada. con
adicion de aziicar u otro edulcorante o aromatizada:
2202.10.10.00 Bebidas gaseosas 10
2202.10.90.00 Las demids 10
22029 Las demis:
2202.91.00.00 Cerveza sin alcohol 10
2202.99 Las demas:
2202.99.1 Bebidas, incluso dietéticas, a base de leche o cacao:
2202.99.11.00 - | A base de leche, con o sin cacao 10
2202.99.19.00 Las demis 15
2202.99.20.00 Bebidas dietéticas con sabor a café 15
2202.99.30.00 Las demis bebidas dietéticas; tonicos | 5

2202.99.40.00

Soluciones electroliticas en medio acuoso, a base de
aziicares y productos quimicos, utilizadas para la
recuperacion de pérdidas de liquidos y minerales

2202.99.90.00

Las demis
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En el capitulo 5, se habla sobre la comercializacion, recomendamos ferias

internacionales con recomendacion por parte de ProMéxico. La seleccionada fue

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

deben de vender el producto a el grupo de distribucion 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 mas alto (1.75 USD aproximadamente) que la competencia no menor para

obtener presupuesto de mercadotecnia.
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EXPOCOMER 2018 {multisectorial

-Lugar: Panama - Panama

-Frecuencia: Anual

-Predio: Centro de Convenciones ATLAPA

-Fecha: 28 de febrero de 2018

-Siguiente Edicion: 2019

-Organizador de la feria: Camara de Comercio Industrias y Agriculiura de
Panama

-Perfil: Expocomer es una exposicion comercial multi-sectorial. Las categorias
que mas se destacan son: alimentos, textiles, construccion, tecnologia y servicios.
Este es el sitio ideal para dar a conocer sus lineas de productos a nivel local y
regional, lanzar nuevos productos al mercado y evaluar la competencia. Es
también clave para obtener la representacion de sus productos en Panama y
utilizar la Zona Libre de Colén como puente para la reexportacion de sus
productos

Desde 1983, la Camara de Comercio, Industrias y Agricultura de Panama
organiza, cada afio, EXPOCOMER, la exposicion Comercial Internacional, de
caracter general, que se ha consolidado como uno de los eventos feriales mas
destacados de América Latina. Con una experiencia de 26 afios consecutivos,
EXPOCOMER se ha constituido en el principal medio de introduccién de
tecnologias, equipos y productos de los mas diversos sectores empresariales de la

region.

En el siguiente capitulo, se habla sobre la mercadotecnia se realizaron propuestas

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

8.1 Propuestas de mercadotecnia:

Las siguientes propuestas estan basadas en el nicho de mercado mencionado
anteriormente, estas son sugerencias a implementar para buscar el posicionamiento
del producto.

-Patrocinio en eventos deportivos como bebida oficial.

-Actualizacion de redes sociales y campafa de nueva imagen.

-Anuncios en Youtube en base a los algoritmos de su segmento de mercado.
-Contratar a blogueros o influencers importantes para promocionar la bebida.
-Anuncios de publicidad en redes sociales populares (Facebook e Instagram).

-Comercial de television en canales que suele ver el segmento de mercado.

Finalmente, en el capitulo 7 se menciona lo relacionado con lo legal como el
seguro, registro de marca, certificado de libre venta y ya mencionadas regulaciones

en etiquetado

11



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 logistica. También, se propuso como mercado
el pais de Panamg3, y realizar la exportacion por medio de ruta maritima. 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 asi un total de 30 piezas por nivel. Por ello, se debe colocar
esquineros a las tarimas para mayor seguridad. Con este acomodo se lograra obtener
20,160 piezas en un contenedor de 20 pies y 50,400 piezas en contenedores de 40 pies

mucho mas 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 mas 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 pais. De igual manera, se comendo una

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

Gracias a estas propuestas la empresa obtuvo una visidn clara sobre el camino a tomar
para realizar exportaciones a América Latina. Con ello ellos tienen bases para lograr
realizar esta exportacion en un futuro y con éxito. Ademds, de haber obtenido

informacidn valiosa para la realizacién de cambios dentro de su forma de trabajo.

12



4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las implicaciones éticas
y los aportes sociales del proyecto

e Aprendizajes profesionales

Gracias a este PAP pudimos recopilar la informacién obtenida durante la carrera, ademas
de lograr profundizar y complementar lo que no se habia visto en alguna que otra clase.
Aprender mas sobre pricing y costing, cubicaje, logistica, ventas, pero ya empleado dentro
de un contexto real. También, logramos ver la situacién 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
propdsito en comun. En relacién con la cultura, pude comprender el contexto actual en

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

e 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 duefio toma todas las decisiones. También, en relacién con la politica logramos
entender el proceso que conlleva realizar una exportacion en nuestro pais y aprender un
poco mds sobre el apoyo por parte del gobierno a empresas medianas y chicas. En lo
econdémico, en la empresa de jugo existia una problematica de falta de organizacion en el
gue aportaban todo su presupuesto en algin proyecto y dejaban de lado otros. Ahora,
logro entender la problematica en el campo profesional, la cultura empresarial en México
todavia tiene muchos defectos y falta de orden dentro de la cultura organizacional de las

empresas.

Los saberes mas 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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mas sobre protocolo, la vestimenta que deberia mostrar a los empresarios, como escribir
mensajes, a que horarios, como presentar informacidn. Estas fueron saberes que tuve que
aprender un poco mads y poner en prueba para poder realizar este proyecto ya que era mi

primer proyecto de aplicacién profesional al contrario que mis demas compafieros.

Aprendi 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
exportacion en relacién con alimentos y Sudamérica ya que tengo bases sobre
documentacién, precios, regulaciones arancelarias y no arancelarias. También, como ya
mencioné ahora tengo un poco de mas tacto y mas comprensidn 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 nocién mas grande sobre lo que es
realizar una exportacién a Sudamérica y sobre lo que conlleva. También, gracias a este
PAP se pudo economia en México, generar mas empleos y promocionar productos

totalmente mexicanos.

Ahora me siento mas confiada y capaz de realizar un proyecto en base a objetivos para
una toma de decisiones. Tengo una vision mas clara de lo que es realizar una consultoria
en base a lo que el cliente te solicite y analizar la informacién para una buena propuesta

gue genere resultados positivos.

En cuestidn practicas sociales logramos dar a conocer a los empresarios la importancia de

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

empresa a exportar.
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No pude evidenciar muchos impactos o cambios en la organizacion ya que la empresaria
promotora de la marca de bebida de aloe no asistia a las juntas los sabados, la que
suponia que apoyaria al equipo en el proceso de realizar el plan de la exportacion.
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 concesion por lo que

rechazaron misiones comerciales que les consiguié mi asesora Silvia Torres Martinez.

Los impactos planeados era poder completar la exportacion de la bebida de Aloe a
Panama, en todo caso ir Panama, conocer mejor el mercado, distribuidores, promocionar

la marca por medio de misiones comerciales y ferias internacionales.

Mis servicios profesionales produjeron mas empleo, mejor economia para el pais, mayor
promocién internacionalmente, menos dependencia de Estados Unidos, aumento en el
consumo de productos mexicanos en otros paises. Ahora tengo una visién del mundo
social diferente ya que los empresarios no fueron dedicados como pensabamos que iban a
ser con este proyecto. Cambiaron mis supuestos sobre la realidad ya que ahora
comprendo que a mayoria de las empresas en México estan 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.

e 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 dareas de la organizacién. Por ello, tomamos la decisidon de a pesar no
ser requerida nuestra opinién 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 decisidon 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

institucion que nos representa ITESO.

Esta experiencia me invita a continuar con mis saberes profesionales, a seguir poniendo
en practica mis conocimientos tanto escolarmente como profesionalmente. Me lleva a
seguir aprendiendo y mejorando sobre todo obstaculo e imperfeccidn que se presente en

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

Después de la experiencia PAP opino que deberia de ejercer mi profesidon hacia
empresarios de pequefias, medianas y grandes empresas que necesiten orientaciéon en
comercio exterior y todo lo que conlleva. Esto, con el fin de ayudar a nuestro pais y
poblacién a tener mejores empresarios, productos, economia y finalmente mejor imagen

en el exterior.

e 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 dmbitos de formalidad.
También, me ayudo a tener una vision mas clara sobre lo que es realizar una consultoria a

una empresa y una presentaciéon 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 areas como logistica 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 companeros 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 dreas a desarrollar como la formalidad y presentacién. Ademas, de lo profesional como
poner en practica lo aprendido, el tener que pensar en soluciones a problemas o
propuestas mas alla de lo que te soliciten los empresarios, el desarrollar temas de los que

no tengo dominio para una mejor consultoria 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. Pensabamos que seria una
gran oportunidad y que nos apoyarian de buena manera para lograr el objetivo,
realizar la exportacion. De tal manera nuestra asesora nos planted la idea de hasta

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

Al continuar nos dimos cuenta de que las cosas no saldrian como las planeamos,
obtuvimos mucha falta de formalidad. Tuvimos que estar persiguiendo a los
empresarios para obtener la informacién que requeriamos. 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 dias de empezar. Ademas, de que
finalmente la empresa puso un proyecto en pie una “concesion” con otra empresa,

gueddndose 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 empefio realizado en ellas. A pesar de las imperfecciones el
proyecto actualmente sigue en pie para la empresa y servirda de apoyo para

continuar con la exportacién con el fin de realizarse en un futuro.
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Anexos

Anexo 1

Venta a Globa
Globa vende a distribuidor

Distribuidor vende a mayoristas

=Mayorista vende a minorista
. *Minorista vende a clientes

Mayorista vende a clientes
s
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Anexo 2
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Anexo 3

e Correos mandados a distribuidores, por motivos de confidencialidad se eliminaron los
nombres:

Texto (1 KB) &
Muy buen dia tenga usted Srta. Marisol Sanchez.

Sabemos gue su empresa es reconocida con mds de 1@ ahos de experiencia como
una de las principales distribuidoras de productos alimenticios en Panamé.

Nosotros somos una empresa mexicana dedicada a
la elaboracifn oo cocivcao cume: ccma— iy meeew o8 Marca *M-otoom? Tomd Ehoee
Manejamos una extensa linea de productos y

de acuerdo con informacién que hemos recabado de su paic, ..ae-.. J R [ =3

Aloe Vera tiene mucho potencial, por lo que estamos buscando un distribuidor
que comercialice nuestra linea en las principales ciudades del pais.

Actualmente estd linea en México estd teniendo un gran impacto en canal
detalle, mayoreo vy cadena de autoservicios a nivel nacional.

De igual manera nuestra linea de bebidas saborizadas se estd exportando a

Estados Unidos con alto porcentaje de wventas y ciertos productos a Guatemala.

Anexo nuestro catalogo en linea, asi como los diferentes sabores de bebida de
Alae. encontradons en la ndnina weh de la compafiia:

'
Estamos a sus drdenes en espera de sus comentarios.

Saludos.

Cinthya Barrera.

Buen dia, Benigno Perez

Mosotros somos una empresa mexicana dedicada a la
elaboracidn de bebidas saborizadas conjunto la marca . Manejamos una
extensa linea de productos y

de acuerdo con informacidén que hemos recabado de su pais, nuestro producto de Aloe Vera
tiene mucho potencial, por lo gue estamos buscando un distribuidor gue comercialice
nuestra linea en las principales ciudades del pais.

Actualmente estd linea en México estd teniendo un gran impacto en canal detalle, mayoreo y
cadena de autoservicios a nivel nacional.

De igual manera nuestra linea de bebidas saborizadas se estd exportando a Estados Unidos

con alto porcentaje de ventas y ciertos productes a Guatemala.

Anexo nuestro catalogo en linea, asi como los diferentes sabores de bebida de Aloe,
encontrados en la pagina web de la compafiia:

Estamos a sus drdenes en espera de sus comentarios.
Saludos.

Andrés Orteaga.
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Texto (2KB) & i
Buenas tardes, Alexia
Muchas gracias por su interés en nuestra empresa. Actualmente tenemos una marca competidora en
la categoria y por condiciones contractuales, no podriamos tener una segunda marca de aleoe vera
en nuestro portafolio. Nuestro contrato de distribucidn es muy cerrado en este sentido.

Agradecemos de nuevo su interés y guedamos a sus drdenes para cualguier otro tema.

Saludos cordiales

Roberto E. Aglero
Gerente General

¥ Ha contestado a este mensaje el 28/09/17 18:13:47.

From: [mailto:
Sent: martes, 26 de septiembre de 2017 81:39 p.m.
To: (

Subject: ULSIKLBULLUN BesIDAS DE ALOE VERA

Buenas tardes, con el gusto de saludarles.

Somos una empresa productora y distribuidora mexicanma, lider en el mercado de bebidas saborizadas
y estamos muy interesados en la distribucidn de uno de nuestros productos en Panamd y los paises
de su alrededor.

La bebida es a base de Aloe Vera, con pulpa y jugo de la misma, contamos con distintos sabores:
natural, durazno, mora azul, frambuesa, manzana verde y fruta de la pasidn.

Realizando una investigacién del mercado en América Central y América del Sur, confirmamos gque
este es un producto popular y podria tener potencial.

Después de darles a conocer un poco de nosotros, nos gustaria conocer mas de ustedes, por ejemplo:
=LEn qué paises distribuyen?

-iA qué tiendas distribuyen?

=iDistribuyen productos similares al nuestro?

-¢Qué margen manejan como intermediarios? esto con el fin de sacar nuestros costos.

=i{Ustedes importan producto?

Y toda informacién extra que nos pudieran brindar para conocer mejor su servicio y estilo de
trabajo.

Muchas gracias de antemano, quedando a sus ordenes para cualguier duda o comentario.

Saludos cordiales.

Alexia Caro.
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=| Text (1KB) ¥ 1
Buen dia, Walter Valenzuela
Hablamos por telefono hace una semanas convesando sobre la posibilidad de introducir nuestro producto en sus
farmacias. Nosotros somos una empresa mexicana dedicada a la elaboracidn de
bebidas saborizadas conjunto la marca Manejamos una extensa linea de productos y

de acuerdo con informacidn que hemos recabado de su pais, nuestro producto de Aloe Vera tiene mucho potencial, por
lo que estamos buscando un distribuidor que comercialice nuestra linea en las principales ciudades del pais.

Actualmente estd linea en México estd teniendo un gran impacte en canal detalle, mayoreo y cadena de autoservicios
a nivel nacienal.

De igual manera nuestra linea de bebidas saborizadas se estd exportando a Estados Unidos con alto porcentaje de
ventas v ciertos productos a Guatemala.

Anexo nuestro catalogo en linea, asi como los diferentes sabores de bebida de Aloe, encontrados en la pdgina web
de la compafiia:

Estamos a sus drdenes en espera de sus comentarios.

Saludos.

Andrés Ortega.
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EXPEDITORS INTL DE MEXICO (GDL)
CARRETERA SAN MARTIN DE LAS FLORES

Ed
Expeditors’ e

e e e e g o TLAQUEPAQUE, Jalisco 43620 MY
QUOTE# QGDL019262 Ocean Quote for Belticos, 5.A. de C.V. 097202007
Prepared for: Attn:  Alewia Caro Lizimaga Prepared by: Veranica Cimeros
Email:  alegiacaro@hotmail com Phene: 523-333-284-6000

Far  313-313-1640112
Email: Veronica Cisneroz@expeditars com

Service: Door to Part Dangerous Goods: Mo

Frequency: WEEELY
Tramsit Time: +-3 DAY
Currency: USD

USD 11000 BL
(MALS UsD 3000 BL
EL Fee USD 6000 BL
WGM Processing USD 1500 CTNR
|Pick up *GDL USD 850.00 CTHE.
Notes
= For your protection, afordable * Al Risk” cargo insurance is available and recommended  Please ask your Expeditor ive for mere
-Fnldzlmmssqlmmll and pat Tates quoted abave, Customer shall be of any nd all ranzpartation,
lﬁ Moﬂﬂmﬂwﬂ%@m wnhmpec‘ﬁnlhemmmmmag nd delivery m’ﬂn%nﬁgmﬂ cﬂt}swszpr&apprmm
wmmg

* Export Customs Clearance NOT inchided
= Rates rate valid il ]ﬂﬂllﬂl?.Subja\:thAF&GRImmm
Transit time i3 provi
Rmmbmmma:zmdmmmmﬂnbﬂily
- lomldmgummedmﬁ!ﬂ:naemmw\AT(lﬂjé)
Fuates ame subject to destination
Funtes do not apply for oversized, speua]eqmpmannrdmgunusmgo.
= Contaimers must be raturned clean and withot dmnag!
‘weight in accordimce carmier and
Rmnegimheﬁlei&mgmmmhngabmhng
= FCL rates do not inchade shffing and unsmifing services
cmmmmmmmwmz
- needs to make amy comection, amendment or addition to initial BL trmemizsion ard additional $50.00 uzd charge will be assessed
(dmgemhje\:lm\fa.
o vy it ased Jimit with NON-bonded
o I L its oo
All m%mmﬁc&ewﬁbedmmm!m:mmﬂmg
= All truck cost subiject an Full basis (oo contairers per truck), single mit represents an additional cost of 50 %%
Costs inclnde manesvers {full, epty and THC).
= Waiting time § br
Hmﬂagesm[mmllﬂmmﬁemﬂummﬂmﬂbemﬂueﬂufnhemmﬂmﬂm change of final address, once the wmit has been dispatched will be

Mmmhma“ughlmhwmfnﬂnw. CARGO cargo in 20's can not exceed 2 ltoms cargo in 4(0f can not exceed 19.5 toms
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