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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

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

Resumen

Durante el periodo de verano 2022 se trabajo junto con la empresa Julimoy. El equipo tuvo
el placer de conocer esta empresa mexicana, la cual nos permitié asesorarlos en un plan
de comercializacion a Estados Unidos de América, en el cual pudimos poner en practica
nuestros conocimientos para elaborar dicho plan de comercializacidn, cadenas de

distribucidn y una lista de contactos.

Se redacta de manera objetiva cuales fueron los pasos para realizar la asesoria para la
empresa, recomendaciones especificas que se deben tomar en cuenta para tener un mejor

resultado, y se muestran resultados y conclusiones de cada objetivo.

En este trabajo se especifican las estrategias que se consideran esenciales para un plan de
comercializacion a Estados Unidos de América, cubriendo todas las dreas que son
importantes, como una red de contactos y una cadena de distribucién en el mercado

estadounidense.



1. Introduccién

1.1. Objetivos

Continuar con el proceso de comercializacion de las botanas fritas de la empresa JULIMOY,
en el pais de Estados Unidos de América y definir los puntos de venta en base a los

compradores mayoristas en el pais.

1.1.1 Especificos

1. Crear una estrategia de marca para el producto, de posicionamiento, una
propuesta de valor; asi como encontrar un comparativo en precios que se le
parezca en categoria, encontrar una feria para su promocioén y el distribuidor que

sea mds prometedor.

2. Realizar una busqueda de los distribuidores potenciales para el producto, asi como

una eleccién del que sea de mayor conveniencia para JULIMOY.

3. Realizar un plan de distribucion que contenga una cadena de distribucidn,

estrategias de distribucién y directorio de contratos.

1.2. Justificacion

Julimoy es una empresa que se encuentra bien establecida en el territorio mexicano, se
basa en un proceso de creacidn artesanal, cuidando la calidad de los materiales con los
qgue se fabrica. Al ser una empresa mexicana, el adentrarse a un mercado extranjero
significa crecimiento para la empresa, pero también para las oportunidades de trabajo que
puede crear, dentro y fuera del pais. Asi como también suma al nimero de productos que
son para la exportacion, lo cual brinda beneficio para el pais, ya que siempre se debe

promocionar el comercio exterior.



La propuesta de valor es el crecimiento exponencial que tendra la empresa al momento de
expandir su mercado, y dar a conocer productos de marca mexicana, lo cual también

expande el conocimiento de estos productos en el mercado extranjero.

1.3 Antecedentes

En el trabajo realizado en primavera 2022 se hizo el andlisis completo para exportar
botanas Julimoy a los Estados Unidos de América, el diagndstico senala que es viable
enviar 10 productos al mercado estadounidense los cuales son: chicharrén artesanal con
chile, chicharrén rueda sal, papas adobadas, papas habaneras, papas queso, papas limén,
papas jalapefio, papas fuego, papitas con sal y palomitas de maiz con sal. Por tal motivo se
recomienda hacer el registro de marca en estados unidos, generar el etiquetado
correspondiente y se generé el registro ante la FDA. Con esto se busca darle seguimiento,
buscando distribuidores en Estados Unidos de América para Julimoy. En el analisis de
primavera 2022 se muestra una lista de los supermercados a los que se puede dirigir la
empresa Julimoy, por tanto en este PAP de se hard el acercamiento con los posibles
distribuidores, esto para generar la comercializacion de los productos deseados, ademas,
se proponen estrategias de promocién de marca para que el mercado estadounidense se
familiarice con Julimoy, también se proponen distintas ferias alrededor del mundo, las

cuales pueden ayudar mucho a contactar posibles clientes y distribuidores.

1.4. Contexto

El proyecto de Julimoy se estd desarrollando poco después de haber pasado por una
pandemia de COVID-19, el cual afecté la economia a gran escala. Muchos consumidores
no tienen el poder adquisitivo que tenian antes, actualmente la inflacién estd en un 7.65%,

en México.}

En México en el afio 2021, las exportaciones crecieron un 14.46% contra el afio anterior

2020. Esto representé el 38.18% de su PIB, lo cual pone a México en el puesto 45 de 191

! https://mexicocomovamos.mx/semaforo-nacional/inflacion/



https://mexicocomovamos.mx/semaforo-nacional/inflacion/

paises en ranking de exportaciones respecto al PIB. ? En la busqueda de crecimiento de las
empresas muchas optan por expandirse exportando a otros paises, en este caso, nuestro
mayor socio comercial es Estados Unidos, una de las economias mas importantes del

mundo y un excelente mercado para exportar diversos productos.

2. Desarrollo

2.1. Sustento tedrico y metodoldgico

Dentro de este apartado se encontrard lo que se realizd en el proyecto, se describirdn
varias materias que se impartieron, que se aprendid en dicha materia y como esos
aprendizajes se utilizaron durante el proyecto.

A continuacion, se describen los pasos que se llevaron a cabo para generar el proyecto de

Julimoy:

Se describe la informacidn general de la empresa.

- Se desarroll6é un objetivo general y tres especificos.

- Se desarrollaron cuatro estrategias de posicionamiento y valor para el mercado
extranjero.

- Seelaboré un plan de marketing.

- Se elabord un listado de los productos seleccionados con imagen e informacion
basica.

- Se analizaron y explicaron las politicas y términos de venta.

- Se realizdé una busqueda de ferias internacionales y su agenda.

- Serealizé un plan en los canales de distribucion.

- Se analizd la cadena de distribucién.

- Se elaboraron las estrategias de distribucion para Julimoy en Estados Unidos.

- Se disefié un Speech de venta, en inglés y espafiol para contactar a los posibles

supermercados.

2 https://datosmacro.expansion.com/comercio/exportaciones/mexico



https://datosmacro.expansion.com/comercio/exportaciones/mexico

- Se elabord un directorio de contactos con los 10 supermercados recomendables
para Julimoy.

- Se contacté a distribuidores potenciales obteniendo respuestas.

A continuacién, se presentan las materias que nos dieron los conocimientos para realizar

las actividades del proyecto:

- Mercadotecnia integral: En los aprendizajes que impartié esta materia, pudimos
conocer diferentes estrategias que se utilizan en la mercadotecnia para agregar
valor al producto, asi como diferentes maneras en el que el producto y/o marca se
pueden posicionar en el mercado. Dichas estrategias son de gran importancia para
cualquier empresa, aunque sean en un mercado nacional.

- Estrategia de ventas: Dentro de esta materia vimos estrategias de cémo tratar con
posibles clientes, y de qué manera comunicarnos con ellos. Asi como transmitir el
valor que tiene el producto y lo que puede aportarles. Es importante transmitirle al
cliente todo lo que le suma valor, y al mismo tiempo poder tener una negociacion
con el cliente, para ver por el bien del producto y la empresa, tanto nacional como
internacionalmente.

- Promocidén Internacional: En la materia de promocidn internacional vimos la
importancia de las ferias internacionales y la forma en la que se podia participar
para lograr un beneficio a la empresa, todos los requisitos que se necesitan para
asistir a una, sacar los costos y buscar la mejor propuesta de feria enfocada al giro
de la empresa.

- Marketing de contenidos: En esta materia complementaria se analiza la
importancia de las redes sociales y las estrategias digitales de las marcas, utilizarlas
en este proyecto es de mucho valor ya que es necesario generar contenido que
llame la atencién de los consumidores estadounidenses y que ayude a posicionar la

marca en este mercado.



- Andlisis de mercado del consumidor: Esta materia logra desarrollar el
comportamiento del mercado y consumidores, por lo que fue de gran ayuda
identificar los principales puntos que buscan los consumidores en productos
similares a Julimoy y al mismo tiempo captar los requisitos de un supermercado en
Estados Unidos.

- Consultoria Integral en negocios internacionales: Esta materia nos permitio
desarrollar estrategias que ayudan a las organizaciones a alcanzar objetivos y fines
de los mismos, por otra parte a realizar un diagndstico y analisis de la situacion, y
esto nos ayudd mucho para identificar en que se interesan principalmente los
supermercados internacionales y como han tenido éxito otras marcas en ellos, de

igual manera a mantener una buena relacién con los proveedores.

2.2. Planeacion y seguimiento del proyecto

e Descripcién del proyecto

- Primero se elaboraron 4 estrategias de posicionamiento primeramente
muestras en supermercados donde se elabord un plan para dar a conocer
los productos con los clientes de manera gratuita para que el mercado
pudiera tener una familiarizacion con el producto de una manera comun a
la que se suelen preparar las botanas en México. Seguido de una
plataforma en inglés de la pagina oficial y recomendando agregar algunas
posibles recetas con sus productos, asi como los lugares en donde se
pueden encontrar en el mercado extranjero los productos, asi como una
propuesta de contenido para qué Julimoy tenga mas conexién con su
publico estadounidense. Seguido de una propuesta de publicidad pagada
donde se planea pagar en algunas plataformas para que automaticamente
se tenga publicidad de la pagina y productos, como Google ADS, esto para
que se pueda expandir el mercado de Julimoy y pueda llegar a clientes

potenciales. Finalmente, la colaboracion con otras marcas, se planed buscar



productos de otras marcas ya reconocidas e intentar hacer una
colaboracion anadiendo un producto de Julimoy, para que pueda entrar
con mas fortaleza y con un aliado, esto creara mas alcance con clientes

potenciales de ambas marcas.

Después se disefié un plan de marketing, encontrando los mejores lugares
para promocionar los productos, como redes sociales en inglés, paginas

web, o supermercados.

Se recomendaron también distintas ferias internacionales que se llevaran a
cabo en el 2023 alrededor del mundo, siendo estas las mas reconocidas en

cuestién de alimentos y snacks.

Seguido de esto, se elabord una lista de precios, donde se establecieron los
productos seleccionados al lado de su imagen e informacion basica de cada

uno para una comodidad al mostrar o mandar por correo el contenido.

Después se analizaron las politicas y términos de venta, donde se
especifican algunas cldusulas para proteger la mercancia de la empresa y

politicas de pago.

Por otra parte también se analizé el contrato de compra-venta que
establece puntos bdsicos y cldusulas a considerar de la empresa para que se

tenga una idea mas clara de los pasos a seguir y evitar algun desacuerdo..

Se investigd sobre ferias internacionales en comercios relacionados a la
empresa con eventos mas convenientes para Julimoy con el fin de
encontrar posibles compradores para ello se seleccionaron 3 eventos a

considerar.



Después se sugirieron canales de distribuciéon con una investigacidén sobre
qué buscan los supermercados en productos del giro de Julimoy, es
indispensable estar preparados con dicha informacidon para ganarse la
confianza del posible comprador, principalmente enfocarse en constantes
promociones, precios competitivos, el tema del etiquetado que cumpla con
los requisitos de ser en inglés, que el empaque cumpla con las reglas que

vienen en FDA.

Se investigaron algunas tacticas de como negociar con distribuidores en
cuanto a una cadena de distribucidn, es un punto importante ya que al
parecer estas personas reciben demasiadas entrevistas y platicas para
vender productos nuevos al dia, por lo que la recomendacién mas viable
fue que en 30 minutos se debe mostrar confianza y compromiso, al mismo

tiempo llegar con temas claros como precios y poder negociarlos también.

Se elaboraron estrategias de distribucidon para Julimoy en Estados Unidos
las actividades que se plasmaron fueron tener contacto con los
compradores constantemente al mandar correos, para que se actualicen
datos de productos de ser necesario y estar al tanto de las estrategias

utilizadas con productos competencia para Julimoy.

Se disefid una tabla con el nombre de los supermercados potenciales,
donde aparece la informacién basica de ellos su nimero, correo, pagina
web, en este caso solo se seleccionaron las tiendas matriz esto para agilizar
el contacto directo de cada lugar e incluso en algunos casos con los
encargados de compra de nuevos productos con la ubicacion de preferencia

estratégica.



Plan de trabajo

Las actividades se plasmaron siguiendo una secuencia coherente y se dividieron
de manera equivalente entre los integrantes del equipo con el compromiso de
sacar el mayor esfuerzo posible, tomando en cuenta que se tenian solamente 8
semanas para llegar a la conclusion mas conveniente para beneficio de

Julimoy.

Semanas 1 2 3 4 5 3]

Empresa

Comercializacion

Contactos

Conclusiones y recomendaciones

RPAP

Imagen 1. Cronograma de actividades.

Desarrollo de propuesta de mejora

La primera actividad que se llevd a cabo fueron los objetivos, como el general y los
especificos para tener claro que se buscaba obtener durante el proyecto, después de
haber analizado los antecedentes e informacién de la empresa que habia realizado el
equipo anterior. Por otra parte tuvimos algunas reuniones con la empresa, donde
presentamos la propuesta y aclaramos dudas del trabajo, para empezar a trabajar en una
misma idea dentro del proyecto, de igual manera se realizaron las minutas a cabo de ello
donde el empresario o encargado de llevar nuestro control estaba de acuerdo y eran

firmadas.
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Después de haber realizado dicho punto, se prosiguié con el punto 2 en el que se
desarrollaria la comercializacién, comenzando por las 4 estrategias del producto
plasmadas para poder llevar un orden y control de las actividades a enfocarnos, las cuales
tienen el propdsito de posicionar el producto en el extranjero, y empezar a familiar el
cliente con las maneras en que se puede consumir el producto; asi como también
diferentes propuestas que serviran para que se pueda conocer la marca mediante

plataformas digitales.

Se desarrollé el plan de Marketing en el cudl se busco diferentes maneras y lugares para
publicitar el producto, seguido de realizar una lista de precios los cuales se determinaron
con un valor en ddlares, utilizando el INCOTERM EXW (Ex Works) para que se puedan
analizar mejor los resultados donde no se incrementan gastos de envio y logistica al

producto.

Se recomendaron las ferias internacionales como estrategia para generar conexiones
importantes para Julimoy, esto para que su expansién por el mundo sea mas rdpida, es
necesario hacer negociaciones si lo que se busca es exportar a otros paises, en este caso,
por ser a estados unidos, dos ferias que se recomiendan son en este pais y las otras dos en
distintos paises que funcionara también para conocer a los principales exportadores de

alimentos y snack en el mundo.

Ademas, se agregaron las politicas y términos de venta de los productos para Estados
Unidos se analizé las clausulas para tener un mejor control del manejo de mercancias y
temas de pago utilizando un contrato de compraventa, por otra parte se encontraron
algunas ferias fisicas, se analizd las ferias mas convenientes al mismo tiempo las mas
atractivas para el mercado internacional.

Se recomendaron los canales de distribucidon, identificando comentarios de las
preferencias de consumidores y compradores en supermercados de Estados Unidos, se

sugirid realizar promociones continuas para mantener la atraccion de los clientes.
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Identificar la cadena de distribucién, se ha sugerido la distribucién de productos con venta
en linea para tener un mayor crecimiento y con alternativas de diferentes métodos de
pago el mas comun en dia es el acceso a crédito en compras, por otra parte se identificd

como hablar con futuros compradores por primera vez para demostrar mas confianza.

Estrategias de distribucidn, se investigd las maneras mas viable y formal de mantener
comunicacién con distribuidores y supermercados en Estados Unidos que fueron correos y
llamadas para no perder el contacto y tener comunicacion mas rapidamente, en el
apartado de la lista de distribuidores potenciales se realizé una tabla sin orden de
importancia solo con los datos que se consideraron mas importantes para identificar mas
rapido cada uno de ellos, por otra parte se realizaron 2 tipos de speech uno en inglés y
otro en espafnol, buscando las palabras mds adecuadas y claras, de manera breve
contemplando la informacidon necesaria para poder comenzar con el contacto con los
posibles compradores, en el directorio de contactos se buscd la manera mas facil de
identificarlos que fue con una tabla, donde se enlistan los nombres de supermercados con
el vinculo de su numero telefénico y de igual manera correo para que solo se haga clicy te

mande directo a la pagina o se comience una llamada.

Finalmente, el acercamiento y respuestas de distribuidores después de revisar los speech
se mandaron correos a los posibles compradores, tomando en consideracién que es un
proceso en ocasiones lento para tener una respuesta, se analizd6 que por medio de correo

electrénico la contestacién es mas rapida.

Al haber concluido con el desarrollo del acercamiento con los distribuidores se pasé a la
parte final con las conclusiones y recomendaciones, en los cuales se explicaron los
resultados de la investigacion y lo que se recomienda a la empresa principalmente darle
seguimiento al proyecto, y de igual manera que selecciones las opciones de su agrado en

cada apartado que se realizo.
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3. Resultados del trabajo profesional

Se propusieron 4 estrategias de posicionamiento y se disefiaron algunas ideas a

implementar llegando a los siguientes resultados.

1- Muestras en supermercados

Una de las estrategias para dar a conocer el producto en el mercado estadounidense, son
las pruebas gratuitas en los mercados. Esta estrategia se basa en una nocién intuitiva a la
gue poca gente se resiste a probar algo qué visualmente le es atractivo, ademas gratuito.

Las muestras gratis son una manera efectiva de inducir la compra, especialmente si son

productos nuevos y los consumidores no los conocen.

Se sugiere que la estrategia se lleve a cabo en un plazo de 2 semanas, en donde la primera
semana se den a conocer los productos en la primera mitad del dia y en la otra mitad en la
segunda semana, serd el horario contrario, para que los consumidores puedan conocer los
productos, a la hora que frecuenten los supermercados.

Esta estrategia creard una fidelidad del consumidor, en donde la préxima vez que visite o

hasta esa misma ocasién que los pruebe, se quiera llevar el producto a su hogar.

13



Imagen 2y 3. Propuesta de stand.

Se propone colocar un carrito de botanas de medidas de 1.60 metros de largo y 2 metros
de alto. Este llevard el logo de Julimoy por delante del carrito, se pueden colocar globos
con helio con los colores de Julimoy, para llamar la atencidon de aquellos que no tengan la

visualizacion frontera de este carrito.

Imagen 3y 4. Propuesta para producto.
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Imagen 5y 6. Propuesta para producto.

La propuesta de este producto se basa en un stand en donde las personas puedan conocer
el producto a granel, pueden utilizar varios productos de la marca Julimoy y combinarlos,
para crear resultados muy diversos y asi puedan probar mas de un producto a la vez, asi
como también prepararlos a su gusto con salsa, limén, y mas complementos, como lo

harian en sus hogares.

También se muestra la opcidn de una muestra empaquetada, en caso de que los
consumidores no tengan el tiempo de prepararse el suyo, en caso de que no quieran, o por
otros motivos, se pueden llevar su bolsita o cartoncillo kraft, a su casa o para el camino, a

disfrutar.
Las imdagenes mostradas anteriormente son plenamente una sugerencia de
acompafiamientos para los productos Julimoy, al momento de hacer una botana

preparada.

2- Plataforma en inglés

15



Crear una plataforma parecida a la que se tiene actualmente, pero traducida al inglés, que
es el idioma que se habla en el pais al cual van dirigidos.

Esta pagina puede contener informacién parecida a la actual, como donde se pueden
encontrar los productos, cuales son, la historia de la empresa, origen, etc...

Esto es importante porque asi el consumidor tiene informacidén importante que quisiera
conocer mas sobre la marca que consume.

Asimismo, tener acceso al servicio al cliente que Julimoy ofrece, en caso de cualquier duda

o0 sugerencia, puede comunicarse con la empresa.

A continuacién, se presenta una propuesta para la pagina web en Estados Unidos, se
pueden encontrar las mismas pestafias, pero se incluye la opcidn de ver la pagina en inglés
o espafiol, ya que el mercado puede hablar ambos idiomas, se sugiere incluir las tiendas

en donde puede ser encontrado el producto en los Estados Unidos.

Se recomienda agregar un apartado de recetas, en donde puedan encontrar los
consumidores una variedad de botanas y recetas que se pueden hacer con los productos
Julimoy, asi como compartirlas en redes sociales y etiquetarnos o utilizar hashtags con la
marca, tales como: #Recetas Julimoy #CompartiendoConlulimoy #Julimoy #SharingJulimoy

#MylJulimoy #JulimoyCreation.

16
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"SPICY

CRAVINGS" .- s THE BEST
— COMBINATION

Imagen 7. Propuesta pdgina web.

Contenido en redes sociales:

Imagen 8 y 9. Propuesta creacién de contenido.

Crear una perfil Unicamente para el mercado Estadounidense, en donde se hagan
publicaciones enfocadas en las fechas que se celebran en Estados Unidos, como por
ejemplo, el 5 de mayo.

Poner demostraciones de cémo puede incluir sus botanas en estos eventos mexicanos.
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Botanas Julimoy

@julimoyyy - Food & beverage company @ Send message
w how we can help.

Hit Please let us know how we

Home About Photos Events More » 1l Like Q

&0 Cinco o@aMmgo
Appetizers

® 2

- ‘.mwwm
HOW T0 HOST A
SflackcBa[‘_

“Party

Imagen 10, 11, 12. Propuesta redes sociales y contenido.

3- Publicidad pagada
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La siguiente estrategia es ideal para la empresa Julimoy. La publicidad en linea, ya sea en
redes sociales o en una plataforma digital es clave para cualquier negocio moderno, por lo
que esta también es una fase clave del desarrollo de Julimoy como empresa en un pais

extranjero.

La publicidad pagada es una herramienta que permite tener un mayor alcance con
posibles consumidores, esta publicidad estd basada en ubicar el lugar en donde se quiere
contratar la publicidad y su rango de distancia, asi como el mercado, los posibles intereses
gue pueden tener, cudles son sus busquedas y como se relacionan al producto que se estd

publicitando.

La primera plataforma sugerida seria Google Ads, este te permite tener un anuncio
predisefiado y personalizado a tu negocio, se establece un radio de 40 millas a la distancia,

alrededor de Los Angeles.

Ad - julimoy.com.mx

Tienda de Ricos Dulces | Tenemos Los
Dulces gque Buscas | Venta de Dulces y...
iAhora en USA! Ven a Elegir y Comprate Todos los
Dulces Que Quieras. Si Buscabas una Tienda con
Gran Variedad de Dulces, Somos el Lugar Indicado_

Y. Call business

Imagen 13. Anuncio de Google ads.

Se elabord una tabla estimada de los costos por utilizar publicidad pagada.
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CLICS COSTO POR | COSTO POR COSTO COSTO
ESTIMADOS DIA DIA MENSUAL MENSUAL
AL MES MXN UsD MXN USD
40-110 $55.00 $2.80 $1,672.00 $85.00
120-280 $146.00 $7.40 $4.438.00 $225.00
280-650 $342.00 $17.40 $10,397.00 $529.00
Google Ads?
ESTIMADO DE ALCANCE DE COSTO POR DIA
PERSONAS POR DIA MXN
35-100 $20.00
50-144 $30.00
80-232 $50.00
156-452 $100.00
Facebook Ads*

Los precios que se mostraron previamente pueden ser una guia para Julimoy, ya que se

puede conocer cudl puede ser el alcance que tendria la publicidad pagada dependiendo el

presupuesto que se le aplique.

En este caso la recomendacién seria utilizar ambas plataformas para tener mayor

variedad, y también conocer cual es la que es mejor para la empresa, por cual llegan mas

clientes.

Es indispensable hacer una distribuciéon correcta del presupuesto, dirigiendo la mayor

parte al canal que mas atencidn atraiga, ya sea Google o Facebook, ya que ambos son

canales muy diferentes, y las personas los utilizan para diferentes actividades.

3 La informacion se obtuvo de la siguiente fuente https://ads.google.com/intl/en_MX/home/?pli=1

Aqui se puede encontrar la plataforma para crear los anuncios

* La informacion se obtuvo de la siguiente fuente https://business.facebook.com/

Aqui se puede encontrar la plataforma para crear los anuncios
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Estrategia 4- Colaboraciones con otras marcas

Las colaboraciones con marcas externas son una herramienta muy util en la publicidad, ya
que permite a los consumidores de ambas marcas, conocer la marca con la que estan

colaborando, y asi se amplia la cartera de consumidores.

En este caso, se busca encontrar una combinacidon que vaya con los productos de Julimoy,

por eso se sugiere que una buena combinacion de sabores puede ser la del chamoy.

La marca Guacamaya se puede encontrar actualmente en Northgate Market, y es un
producto mexicano. Por esay razones anteriormente mencionadas, es recomendado crear
alianza con estas marcas ya consumidas en el mercado extranjero, y asi tener una

cobertura mas 4agil del mercado.

La Guacamaya Chamoy, Mild, Sour & Hot
33.81 oz

$1.55

$0.05/0z

Free Delivery

Q

Imagen 14. Propuesta alianza Guacamaya.

Dentro del plan de marketing, se mostrara una lista de precios que contengan el nombre,
descripcién, una imagen y precio al que se puede vender en el mercado estadounidense,
se sugieren ferias fisicas y digitales, por otra parte trazar los canales de distribucién para

elegir el mas conveniente.
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2.2 Plan de Marketing

Dentro del plan de marketing se buscard diferentes maneras y lugares en donde se logre
publicitar al producto. Se mostrard una lista de precios que contengan el nombre,
descripcién, una imagen y precio al que se puede vender en el mercado estadounidense.
Ademas se agregan las politicas y términos de venta de los productos para Estados Unidos.
También, se sugieren ferias fisicas y digitales en donde se pueda promocionar el producto
y asi poder llegar al mercado internacional. En estas ferias se pueden encontrar
distribuidores que ayuden a entrar al mercado, o clientes potenciales que puedan adquirir
botanas Julimoy y deseen llevarlas a otros mercados.

Es sumamente importante, recolectar esta informacidn ya que es un paso mas a la entrada
del mercado estadounidense. Esto ampliara el conocimiento del mercado y las posibles
formas de comercializacién que existen, asi se puede hacer una eleccion del canal mas
beneficioso. Se describen los posibles canales de distribuciéon de los productos para
tenerlos bien trazados y que se pueda generar la exportacion, es importante analizar cada

posible canal y saber cémo es la mejor manera de llegar al mercado norteamericano.

Lista de precios

A continuacion, se muestran los precios de los productos en ddlares utilizando el
INCOTERM EXW (Ex Works) donde no se incrementan gastos de envio y logistica al
producto, es decir de esta manera se entrega afuera de la mercancia afuera del lugar de
fabricacion.

En este caso, omitimos las imagenes y precios por motivos confidenciales de la empresa.

En politicas y términos de venta, como sugerencia para Botanas Julimoy es necesario que
siempre se utilice un contrato de compraventa en cualquier transaccién ya que este obliga
a transferir un bien a favor es decir a que pague un precio en dinero, este puede ser

utilizado de manera nacional e internacionalmente.
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Por otra parte, se deberan presentar algunas cldusulas que protejan las politicas

de la empresa:

Formas de pago, establecer una carta de crédito especificando que “La
compradora” debe pagar a “La vendedora” el precio pactado por el medio que se

establecid y fijar la vigencia de este.

INCOTERMS, en este tema establecer el INCOTERM que se va a utilizar y que la
compradora se compromete a pagar mediante el establecido, por otra parte tener
en cuenta que ambos podran renegociar el precio siempre y cuando este se vea

afectado por variaciones en el mercado internacional o condiciones politicas.

Fechas de entrega, importante considerarlas ya que independientemente de las
operaciones que sean, deben cumplir con los plazos de entrega y tener lista la
mercancia en la bodega del productor o fabricante para que el cliente llegue y

recolecta la mercancia a tiempo.

Es fundamental establecer la vigencia del contrato, es recomendable manejar el

contrato por 1 afio para después hacer una renovacién con el cliente y llevar un

mejor control.
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Dentro de las ferias y promocion, en este apartado se muestran distintas ferias en donde
Julimoy puede participar para hacer la promocidn internacional de los distintos productos,
las ferias son principalmente de alimentos y snacks alrededor del mundo, ya que en cada
feria se pueden conocer posibles clientes y llegar a crear contactos importantes. Tomando
en cuenta la participacion de Julimoy en la Expo ANTAD 2022, se puede tomar como
referencia esa experiencia para llevarla al plano internacional, utilizando los recursos que
ya se conocen de este acercamiento en una feria internacional que tuvo lugar en el pais.

Ademas, en la Cdmara de Comercio de la Ciudad de México se pueden encontrar distintos
cursos sobre comercializacidn e internacionalizacién de productos, esto puede servir para
tener referencias mds cercanas acerca del pais al que se quiere exportar, en este caso,
Estados Unidos, conociendo como otras empresas han llevado sus productos a este
mercado. Uno de estos cursos es Networking Canaco CDMX el cual es una iniciativa que

busca ampliar la red de contactos entre empresarios para generar acuerdos comerciales

Enero 2023

Pomingo Lunes Martes Miéreoles Jueves Viermes Sdbado
1 2 3 4 5 6 1
8 9 10 11 12 13 14

15 16 17 18 19 20 21

Winter pnd summefp fancy
food

22 23 24 25 26 27 28

29 30 31

FidickellHndra.com

=Michel Zbinden / Calendario 4898
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Febrero 2023

Lunes Martes Miéreoles Jueves Viermes Sdbado Pomingo
1 2 3 4 5
6 1 é 9 10 1" 12
13 14 15 16 17 18 19
20 21 22 23 24 25 26
Gulfpod Gulfood Gulfood
27 28

BidickelTHndra.com

™Michel Zbinden / Calendario 4817
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Abril 2023
Lunes Martes Miéreoles Jueves Viernes Sdbado Pomingo

1 2
3 4 5 6 1 8 9
10 11 12 13 14 15 16

Anutood Brazil
17 18 19 20 21 22 23
4 25 26 27 28 29 30
=Michel Zbinden / Calendario 4810

Imagen 15, 16, 17, 18. Calendarios de ferias internacionales.

Feria Lugar y fecha del | Tema de la feria Estimado de costos
evento
Winter and [ Enero 15 a 17 de | Se anticipa una fuerte => Vuelo redondo para

Summer Fancy
Food

2023 en Las
Vegas, Nevada.

participacion de
minoristas lideres,
expositores
innovadores,
patrocinadores y

socios de la industria
alimentaria.

dos personas
saliendo de CDMX
el dia 14 de enero y
regresando el 18
(aerolinea volaris):
$8,000MXN

-> Estancia para dos
personas 4 noches
5 dias (Luxor hotel):
$7,200MXN

-> Comidas (por dia):
$90USD

-> Stand y asistencia a
la feria: $48.50USD
por pie cuadrado
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Gulfood Febrero 20 al 24
de 2023 en ,Dubai,
Emiratos Arabes

Unidos.

Donde el mundo va
para conectar, crear y
cambiar. Una reunioén
de las comunidades de
comida y bebida de
alrededor del mundo
reunidos no solo para
movilizar el comercio
mundial de alimentos,
sino también para dar
forma a una industria
mas resiliente y con
futuro.

=> Vuelo redondo para
dos personas
saliendo de CDMX
el dia 19 de Febrero
y regresando el 25
(aerolinea Air
Canada):
$40,000MXN

-> Estancia® para dos
personas 6 noches
7 dias:
$30,000MXN

-> Comidas (por dia):
90 USD

Abril 11 a 13 de
2023 en Sao
Paulo, SP, Brasil.

Anufood Brazil

Feria enfocada 100%
en el sector de
alimentos y bebidas,
oportunidad de
conocer las grandes
tendencias mundiales
de alimentos y bebidas
para expandir y
aumentar la
competitividad de su
negocio.

=> Vuelo redondo para
dos personas
saliendo de CDMX
el dia 10 de abril y
regresando el 14
(aerolinea COPA):
$30,000MXN

=> Estancia para dos
personas 4 noches
5 dias (incluye
desayunos):
$3,000MXN

-> Comidas (por dia):
$60USD

Sweets &
Snacks EXPO

Mayo 22 a 25 de
2023 en Chicago,
lllinois.

Participan miles de
minoristas, fabricantes
y proveedores de
confiteria y aperitivos.
La feria reune a los
principales  expertos
del sector para ofrecer
una vision global que
ayude a los asistentes
a predecir las
tendencias de los
compradores y a ir un
paso por delante de su
competencia.

=> Vuelo redondo para
dos personas
saliendo de CDMX
el dia 21 de mayo y
regresando el 26
(aerolinea volaris):
$12,000MXN

=> Estancia para dos
personas 5 noches
6 dias:
$15,000MXN

-> Comidas (por dia):
$90USD

-> Stand y asistencia a
la feria: $48.50USD

5 Booking.com. Retrieved June 23, 2022, from https://www.booking.com/searchresults.es.html?
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por pie cuadrado.

Canales de distribucidn

En el proceso de los canales de distribucidn, se recomienda investigar los lugares de mejor
conveniencia que ayuden a adaptar a la empresa, asi como empezar por comercializar los
productos por las zona donde se tenga el contacto estratégico, es decir hacer una plan de
los posibles contactos mds cercanos de dicho punto de partida para llevar un control, de
igual manera es recomendable iniciar con un canal directo donde no exista la participacién

de ningun intermediario, donde la empresa tenga contacto directo con sus clientes.

Por otro lado, la mayoria de los proveedores y compradores estadounidenses tienen
demasiadas citas al dia donde degustan y observan productos nuevos para introducir en el
mercado, solo se dan 30 minutos para esto, es recomendado generar principalmente
confianza, impacto y empatia con ellos para ganarse su interés.

De igual manera tener los precios identificados en un catalogo, para que sean claros y

competitivos y que esto se muestre atractivo en los compradores.

Otro dato que no se debe olvidar son el tema del etiquetado que cumpla con los requisitos
de ser en inglés, que el empaque cumpla con las reglas que vienen en FDA, ademas la
mayoria de los supermercados se sienten cdmodos cuando los exportadores tengan
certificaciones de salubridad, por ejemplo entre ellas las de Global Food Safety Initiative,
como FSC 22000, SQF, BRC, IFF y GlobalGAP. Se dan la confianza de que tratan con una

empresa que tiene prevencion hacia la salubridad de los alimentos. °©

Cadena de distribucidn

® Reserve your space for the 2023 Expo - sweets and snacks Expo. (2020, December 7). Exposicién de
dulces y aperitivos. https://sweetsandsnacks.com/es/exhibitors/new-exhibitors /
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De acuerdo con las proyecciones de Euromonitor International en los ultimos afos la
manera en que se ha incrementado la distribucién de productos a los consumidores es de
venta en linea y con alternativas de diferentes métodos de pago el mas comun en dia es el
acceso a crédito en compras, ademas los consumidores se han vuelto mas exigentes por lo
gue se recomienda mejorar cada vez mas en las estrategias de ofertas de los productos asi

como precios mas accesibles.

Ofrecer alternativas al momento de comprar puede atraer nuevos clientes, por ejemplo, se
recomienda la implementacién de mdaquinas expendedoras que son instaladas afuera de
los supermercados donde se pueda encontrar toda la variedad de productos, para facilitar

una compra ahorrando tiempo.

Algunos de los mas rapidos crecimientos en las cadenas minoristas de alimentos en
Estados Unidos son los denominados supermercados étnicos, con unos muy marcados
diferenciadores en sus surtidos y dirigidos especialmente a grupos como los hispanos o
asiaticos, tal y como lo demuestran los nimeros de los principales Rankings de ventas y

participacién del mercado estadounidense.

Se sitlan tres de las 10 mas grandes cadenas hispanas de supermercados — Northgate
Gonzéalez Market, nimero 3 con un estimado de $918 millones en ventas; Cardenas
Markets, nimero 5 con un volumen estimado en $856 millones y Supermercados Vallarta,

ndmero 7 con ventas estimadas en $800 millones.’

7 HostelVending. (15/02/2019). Un estudio revela de qué forma las maquinas de vending son no-saludables.
jun 2022, de Anénimo Sitio web:
https://www.hostelvending.com/noticias-vending/un-estudio-revela-de-que-forma-las-magquinas-de-vending-son
-no-saludables
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Imagen 19. Grafico de supermercados.
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Imagenes 20 y 21. Grafica de consumo de snacks y porcentaje por madquinas

expendedoras. ®

§ Statista. (Marzo 2020). Radiografia del eCommerce en Estados Unidos. junio 2022, de Marketing
ecommerce Sitio web:

https://marketingdecommerce.net/radiografia-del-ecommerce-en-eeuu-asi-es-el-mercado-online-mas-potente-

de-occidente/
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Chicago

. 2.124.850
San Francisco
1.033.991 Riverside
San Bernardino
2.341.503 Nueva York
4,994,395
Phoenix Dallas
1.469.056 2.136.050
. Houston
San Antonio
Los Angeles 1.371.467 S Miami
6.031.492 1.887.266
Fuente: Oficina del Censo de Estados Unidos AEAE

Imagen 22. Mejores ubicaciones en consumo de productos hispanos.®

Estrategias de distribucién

Para comenzar con el proceso de estrategias de distribucion, se debe tener en
consideracion el acercamiento con los compradores mediante correos u otras medidas que
permitan la comunicacién constante por lo menos 1 vez por semana, es necesario estar al
pendiente con ellos de actualizacion de datos de los productos y empresa, asi como tener
en consideracion las estrategias que se estdn utilizando con los productos competentes,
esta informacién serd de gran utilidad para tener un panorama de las estrategias para

llegar al consumidor.

° Northern Public Radio. (2020). Oficina del Censo: lllinois puede haber sido subestimado en el censo de
2020. jun 2022, de Andénimo Sitio web:
https://www.northernpublicradio.org/2022-05-23/coficina-del-censo-illinois-puede-haber-sido-subestimado-en-el-
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Es importante la publicidad de los productos en los supermercados y pagada en sitios,
estar en constante actualizacién de ella y estar al tanto de los resultados en cuanto al
acercamiento con los clientes, sino se tienen respuestas esperadas cambiar la estrategia

de publicidad, utilizando por ejemplo las promociones convenientes para la empresa.

A continuacién, se muestran algunos ejemplos de estrategias que siguen las empresas

con los supermercados en Estados Unidos:

e Estrategia de diferenciacion competitiva con un producto y servicio Unico,
orientado a un nicho de mercado, para que se distinga de la competencia, nunca
conviene tener los precios mas bajos, ya que seria colocarse en una “guerra” donde
siempre hay alguien mas barato.

e Es fundamental tener claro los costos totales para negociar. Ocurre bastante que, al
vender, algunos proveedores pierden dinero porgue no incorporan todos los costos
de servir a la cadena, sino que sélo incluyen el costo directo del producto.

e Al momento de estar ya en el proceso de negociacion, establezcan las condiciones
incluyendo aspectos como cuales seran las promociones en las que tendran que

apoyar a la cadena. *°

Contactos

En este apartado se describe cdmo se hara el contacto con los posibles distribuidores en
Estados Unidos de América, primero se desarrolla el speech de venta el cual servira para
convencer a los distribuidores de introducir los productos de Julimoy en su catalogo. Se
genera el directorio de contactos el cual contiene todos los posibles distribuidores a los

gue se contactara para buscar su interés en los productos que se ofrecen.

10 Patricia Sulbaran Lovera Corresponsal de BBC News Mundo en Los Angeles. (6 febrero 2019). Mexicanos
en Estados Unidos: las cifras que muestran su verdadero poder econémico. Junio 2022, de BBC News Sitio

web: https://www.bbc.com/mundo/noticias-internacional-46705825
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Speech de venta inglés y espafiol, se elabord un discurso que se enviard a distribuidores y
supermercados ofreciendo los productos de interés y brindando informacién necesaria.

Speech en espafiiol

“Buen dia. Te escribe , miembro del equipo de Julimoy. Somos una empresa
mexicana enfocada en la fabricacidon de productos fritos artesanales, con el desempeno y
experiencia data de treinta afios atrds en la venta y distribucion de botanas. Buscamos
seguir conquistando el paladar de mas personas, ahora fuera del pais. Tenemos una gran

variedad de productos para todo tipo de consumidor, con diferentes gustos y preferencias.

Destacd que nuestros productos son artesanales, lo que impulsa a que su calidad sea de
un nivel alto, los ingredientes son seleccionados con mucho cuidado para mantener su

frescura, y manteniendo siempre el cuidado al detalle.

Speech en Inglés

"Good day. My name is , @ member of Julimoy’s team. We are a Mexican
company focused on manufacturing artisanal fried products, with performance and
experience dating back thirty years in the sale and distribution of snacks. We seek to
continue conquering the palate of more people, now outside the country. We have a wide

variety of products for all buyers with different tastes and preferences.
| emphasize that our products are handmade, which encourages their quality to be of a
high level, the ingredients are selected with great care to maintain their freshness, and

always conserve attention to detail.

Our website is http://www.julimoy.com.mx/ where you will be able to find all our

products.
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Please, if you are interested, do not hesitate to request more information about us and our

products.”

Best regards!

Directorio de contactos, tabla con los 10 supermercados a enfocarse con informacién

basica y rapida para tener contacto con ellos.

Supermercados Pagina web Contacto

Cardenas Market https:ffwww.cardenasmar | +1 (908) 823-7426
kets.com/es/
service@cmkts com

Superior Grocers hitps:/isuperiorgrocers.co | +1 (562) 345-9000
m/contact/

Fresco y mas hitps:ffwww.frescoymas.c | +1 (866) 946-6349
om/about/contact

Gala Foods https:ifwww.galasuperma | +1 203-366-2060

Supermarket rkets.com

Vallarta Supermarket

info@vallartasupermarke
ts.com

+1(714) 300-0778

Superior Grocers

hitps:/isuperiorgrocers.co
micontact

+1 (562) 345-9000

arkets.com/fcontact

Fiesta Mart https:/fwww.fiestamart.co | +1 (713) 866-8200
m/contact-us/

Northgate Gonzalez hitp:fiwww.northgatemark | +1 7147783784

Markets et.com/es/feedback

Bravo Supermarket https:ffwww. bravosuperm | +1 407-380-1191

El Super

https:/felsupermarkets.co
m/contacto-2/

+1 (562) 616-8800

Imagen 23. Tabla con lista de contactos.

34



Acercamiento y respuestas de distribuidores, estos fueron los resultados obtenidos al

contactar posibles supermercados en Estados Unidos.

Kim Contreras <kcontreras@cmkts.com> G4 & &K o~

Para: CORONA MONTES, FRANCISCO \ie 24/06/2022 05:29 PM
Good afternoon Francisco,

Could you please send me a list of item or pictures with the upcs of the products you have to offer?
Also, are you currently selling your products to our competitors?

Thank you,

Kimberly Contreras
Junior Category Manager-Tortillas/Salty Snacks

.3!.: Always Fresh, .
#,%" | Always Authentic!

P: 809.923.7426 Ext. 1702 M:(909)418-8115 W: www.cardenasmarkeis.com
Cardenas Markets LLC. | 2501 E. Guasti Rd. Ontario, CA 91781

Imagen 24. Comunicacién con proveedores.

Irma Trias <ITrias@superiorgrocers.com> H S &~
Para: CORONA MONTES, FRANCISCO Mie 29,/06/2022 06:39 PM
Hello Francisco,

Please send a presentation with your products, | have mostly the Grocery Category. Do you have a
Dsitributor?

Thank you,

Irma Trias

Category Manager- Grocery
562-345-9000 Main
562-345-8823 Direct
ITrias@superiorgrocers.com

SUPERIOR ...0....

GROCERS. —

s% Please consider the environment before printing this e-mail
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Imagen 25. Contacto de proveedores.

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

e Aprendizajes profesionales

Paulina Gabriela Franco Moreno:

En este proyecto desarrollé la parte de ventas y la creacion de estrategias comerciales, al
buscar la forma de conseguir a los distintos distribuidores y las posibles estrategias que se
podrian integrar ya entrado al mercado estadounidense, también la busqueda de las ferias
y el andlisis de la importancia de participar en ellas para conseguir importantes
negociaciones y conexiones. La busqueda de datos, de distribuidores y de estrategias
como lo fueron las ferias fueron las principales competencias que desarrolle, en esta
bisqueda me di cuenta de que en el contexto actual es necesario crear alianza con
distintas personas o empresas alrededor del mundo ya que la expansiéon e
internacionalizacidon puede darle oportunidades importantes a las empresas, haciendo que

no dependa de un solo pais ni contexto econémico y sociopolitico.

Puse a prueba mis aprendizajes sobre mercadotecnia, al pensar sobre las distintas
estrategias para la exportacidon y como se podia llegar a conseguir la conexidn con Estados
Unidos y sobre negociacién para buscar a los distintos distribuidores y generar un contacto
qgue fuera de beneficio para la empresa, al igual que la estrategia de la feria para que esta

fuera una inversion redituable y lo mas rentable posible.

Paola Fernanda Cardenas Cueto:

Mediante este PAP, logré conocer los esfuerzos que se llevan para poner en practica una

comercializacién exterior. Logré poner en practica los conocimientos que me han
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impartido diferentes materias de varios semestres, pude poner en prdctica materias de

estrategia de ventas, mercadotecnia, gestién empresarial, negociacién comercial y mas.

Este proyecto me ayudd a conocer mas empresas mexicanas que buscan ponerse en el
mercado exterior, me parecid muy interesante el valor que cada empresa aporta a la

economia mexicana, dentro y fuera del pais.

Este proyecto me ayudd a comprender lo importante que es conocer el mercado al que se
va a entrar, conocer qué estrategias pueden posicionar el producto, como se debe hacer
una adaptacién sobre la marca, el producto, ya que cada mercado es distinto. Esto es algo
gue conoci previamente en mi materia de globalizacién, en donde se menciona la

importancia de tener un producto tropicalizado para el cliente.

Francisco Corona Montes:

A lo largo de este PAP tuve nuevos conocimientos y experiencias que contribuyeron en mi
aprendizaje, sin embargo las competencias que mas destaqué fueron que pusiera en
practica lo previsto a lo largo de la carrera y esto me sirvidé para reforzar lo aprendido,
pude practicar materias como estrategias de ventas, gestion empresarial, negociacion
comercial y profesional etc. Por otra parte, logre captar que en el campo profesional existe
gran competencia entre diferentes productos y que para ello se debe desarrollar ciertas
estrategias comerciales para salir adelante y ser competitivo dentro de la economia
mexicana en otro pais.

En cuanto a mis saberes puestos a prueba se relacionaron con la bisqueda de un mercado
exterior y esto me parecié muy importante porque pude entender cdmo adaptarse a
ciertas costumbres de personas y al mismo tiempo principales intereses por ciertos
productos.

Con este proyecto profesional pude poner en practica diferentes temas previstos

principalmente y al mismo tiempo a darme cuenta de que existe competencia para todas

37



las ramas en cualquier parte del mundo y que se debe entender al mercado para poder

entrar en este.

e Aprendizajes sociales

Paulina Gabriela Franco Moreno:

Al ser una empresa 100% mexicana buscar su expansion genera empleos, genera un
crecimiento dentro de la empresa el cual va requerir de nuevos departamentos dentro de
la misma y también hace que una empresa mexicana se reconozca en mas lugares del
mundo. Se busca aportar valor no solo a la empresa Julimoy, sino a todos los que ahi
colaboran y pueden llegar a colaborar, buscando que los productos sean aun mas

conocidos fuera de solo el mercado mexicano.

En el mercado estadounidense se exigen muchas cosas para los productos que ingresan,
esto generara un reto para la empresa pero también ayudara a ver sus puntos de mejora
dentro de su cadena de suministro y de todos sus productos, haciendo que estos sean aln
mejores para todos los consumidores. Mejorando asi desde la forma en la que la empresa
puede generar mas con menos, ahorrando, haciendo productos de la mejor calidad para

que las personas que lleguen a consumirlos obtengan un beneficio de estos alimentos.

Paola Fernanda Cardenas Cueto:

Este proyecto lo pude percibir como una oportunidad de abrir oportunidades laborales
para aquellos migrantes que se encuentren en el extranjero. El desarrollar un plan con
objetivos para lograr que una empresa mexicana obtenga el posicionamiento en el
mercado estadounidense es un proyecto muy importante, ya que puede ser un nuevo

lugar de oportunidad laboral para mexicanos en el extranjero.
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Este proyecto beneficia en futuro y presente a la economia y el crecimiento de los
mexicanos, puede ser también inspiracién para algun negocio que busca en algun
momento posicionarse internacionalmente, lo que beneficia a las exportaciones, al

aprendizaje y a la oportunidad de seguir creciendo.

Este proyecto puede llegar a mas paises, lo que convertira a la empresa en un ejemplo de
lo que se puede lograr exportando productos tipicos mexicanos, esto hard que mas

personas conozcan la cultura de nuestro pais.

Francisco Corona Montes:

En este PAP pude captar la magnitud de oportunidades de negociacidon que existen en la
vida real para cualquier producto, es decir que con cualquier cambio o innovacién que
realices al mismo producto se puede llegar muy lejos, el impacto de este proyecto hacia
una empresa mexicana fue buscar comercializar sus productos hacia el extranjero
encontrando diferentes estrategias que ayudaran a lograrlo, se pudo lograr obtener
comunicacién con supermercados importantes con grandes ventas de productos hispanos
qgue principalmente beneficia al trabajo laboral mexicano impulsando un comercio
exterior, por otra parte es importante mantener una relacidn constante con los
compradores para tener un seguimiento con el proyecto ya empezado, creo que estos
productos mexicanos tienen gran potencial de ser comercializados en mas paises si se esta

en pendiente seguimiento.

e Aprendizajes éticos

Paulina Gabriela Franco Moreno:

Buscar las mejores opciones para que la empresa pudiera dar seguimiento a su expansion

a Estados Unidos, seleccionando asi las mejores estrategias y formas de generar

conexiones importantes para introducir los productos a un nuevo mercado, buscando
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minimizar las fallas al momento de buscar la exportacion. Es por eso que fue necesario
integrar las ferias y las estrategias comerciales de introduccion de los productos, teniendo
esto previamente definido, entrar a un nuevo mercado es mas facil, ya que se conoce

mejor, se saben las mejores formas de conseguir atraer a los clientes.

Después de esta experiencia sé que puedo aportar este tipo de ideas y estrategias a mas
empresas o incluso a alguna idea propia, generando mis investigaciones y las mejores
formas para llegar a un mercado y tener éxito en él, generando un beneficio para la

empresa pero también para el nuevo mercado y los consumidores.

Paola Fernanda Cardenas Cueto:

Esta experiencia me llevo a tomar una nueva valoracién de lo que para uno puede ser
ordinario, los productos de Julimoy llevan la cultura de nuestras botanas a nuevos
mercados, pero también a personas que crecieron con ese sabor y que puede que no lo

tengan por vivir en el exterior.

Esto me llevo a seguir valorando nuestra cultura, y empezar a ver el valor en esta misma, y
como se puede llevar ese valor al extranjero y darle aun mas reconocimiento. Ejerceré mi
profesidon al agregar valor a aquello con lo que nos hemos rodeado y nos ha acompanado

por mucho tiempo, que es nuestra cultura.

Francisco Corona Montes:

Principalmente este proyecto me llevd a tomar un gran valor a los productos mexicanos

obteniendo una visidon con gran potencial en ellos, por otra parte el dar a conocer a mas

personas productos nuevos que pueden ser de su agrado con una excelente presentacion.
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Esto me lleva a seguir impulsando el comercio mexicano y darme cuenta que se puede
llegar muy lejos haciendo las cosas bien siendo constantes, de igual manera a valorar

nuestra cultura impulsando el talento que se tiene.

e Aprendizajes en lo personal

Paulina Gabriela Franco Moreno:

Definitivamente con el PAP me di cuenta de mi capacidad para organizar mis horarios,
crear ideas que sean de beneficio para alguna empresa, generar busquedas de datos en
distintas plataformas y conseguir cualquier tipo de informacidn rapidamente, recordé todo
lo que se necesita para lograr una exportacion exitosa, conoci una gran empresa mexicana
la cual da empleo a muchas personas y busca crecer y mejorar, sin duda pude trabajar en
equipo y ver que hay personas que también tienen grandiosas ideas y en conjunto se
pueden generar trabajos como este en poco tiempo pero muy enriquecedor para una
empresa. Ahora sé que puedo utilizar todas estas habilidades en mi vida profesional, que
va a requerir de esfuerzos como este y de mi colaboracidn con distintas personas, al igual
gue mi conocimiento sobre el contexto global, buscando asi actualizarme y enriquecerme

cada dia un poco mas.

Paola Fernanda Cardenas Cueto:

Este proyecto me dio la oportunidad de seguir conociendo empresas que buscan expandir
su mercado, me dio un espacio para poner en practica mis aprendizajes.

Ademas, de que me abridé un nuevo panorama para productos que no pensaria que fueran
a ser tomados en cuenta para su exportacion, pero que sin embargo, son productos que el

cliente no encuentra porque solo estan en su pais de origen.

Para mi es un aprendizaje muy importante el no dejar nada fuera de consideracion, me

permite expandir mis ideas y logra darle un sentido muy importante a la cultura mexicana.
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En dicho caso que decida abrir o comenzar una exportacion, o alguna idea de
emprendimiento, serd importante para mi tomar en cuenta los elementos de valor que

tenemos en nuestro pal's.

Francisco Corona Montes:

En este proyecto profesional me brindd una manera de poner en practica mis
conocimientos y al mismo tiempo lograr experiencia al darme cuenta en qué puedo
mejorar, por otra parte me parecié una gran manera de abrir mi mente a nuevas ideas que
puedo implementar en mi vida laboral, principalmente conociendo preferencias de
personas extranjeras y como se mueve el comercio en otro pais poder entender
supermercados y al mismo tiempo a los consumidores.

En lo personal pude darle mas importancia al talento mexicano y creer en él, me doy
cuenta de que se puede llegar lejos y no dejar de ser constante en los negocios que se

comienzan.

5. Conclusiones

Conclusién propuesta de producto / marca:

En este apartado del proyecto se llevaron a cabo propuestas que pueden crear valor,
estrategias de posicionamiento, que es esencial tener para la entrada a Estados Unidos.
Esto con la intencién de lograr un conocimiento de la marca en el mercado extranjero,
para eso se recomendaron cuatro estrategias: muestras en supermercados, plataforma en

inglés, publicidad pagada y colaboraciones con otras marcas.
Como primera estrategia se recomendaron las muestras en el supermercado para que se

diera a conocer el producto a los consumidores en el mercado extranjero. Se sugieren

algunas propuestas que pueden ser llamativas para los consumidores, lo cual promueve a
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que se acerquen y busquen probar estos productos. El que puedan probar el producto sera
un valor agregado porque crean mas confianza y hace que el producto se empiece a

relacionar con el consumidor, por eso también se ofrece la opcidn de preparar su muestra.

Recomendacién: En este caso se recomienda contar con ambas opciones, y tener varios
productos en muestra para crear combinaciones y al mismo tiempo, el cliente pueda

probar diferentes productos y su compra sera mas variada.

La segunda estrategia que se recomienda es su plataforma digital en inglés direccionada al
pais destino. Antes de avanzar con otras estrategias se sugiere empezar a crear un perfil en
inglés porque es el idioma que se habla en el pais destino. El mercado podra interactuar
con esta pagina en su idioma y entendera mejor las dindmicas o publicaciones de la

pagina.

Recomendacién: Se recomienda crear contenido cada semana, 5 publicaciones minimo
por semana para mantenerse en la mente del consumidor, asi como crear dindamicas para

poder interactuar de manera directa con los suscriptores y/o consumidores.

La tercera estrategia va ligada a la publicidad en plataformas digitales, ambas plataformas
sugeridas tienen buen alcance de mercado, son accesibles y se ajustan al presupuesto que
se desee asignar, el cual puede variar sin ningdn problema. Estas plataformas pueden ser

de gran provecho para dar a conocer mas velozmente a Julimoy.
Recomendacién: Se recomienda empezar con ambos presupuestos para cada plataformay
comparar la reacciéon en cada una, ver qué campafia de publicidad tuvo mas éxito, y

probablemente agregar mas presupuesto a la plataforma con mayor alcance.

Por ultimo, la cuarta estrategia busca crear colaboraciones con marcas mexicanas en el

mercado estadounidense. Las campafas de “co-branding” son de gran beneficio para las
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ambas marcas que colaboran, ya que permite que sus respectivos publicos conozcan la

marca nueva para ellos.

Recomendaciones: Se recomienda la colaboracién con la marca sugerida, o con alguna

otra marca que la empresa Julimoy tenga interés.

Conclusién plan de marketing:

Para facilitar la entrada a nuevos mercados, se proponen las ferias de cardcter
internacional, como ya se sabe Julimoy ha participado anteriormente en Expo ANTAD que
es una gran feria internacional, tomando en cuenta esta experiencia se proponen ferias
qgue tomaran lugar en distintas partes del mundo para buscar generar importantes

contactos y negociaciones de beneficio para Julimoy.

Recomendacidén: Seria interesante tomar en cuenta las ferias en otras partes del mundo
para buscar una expansion mundial de Julimoy, dos de las ferias propuestas son en Estados
Unidos el cual es el principal objetivo por ahora y se pueden generar importantes
negociaciones. En la propuesta de feria se enlista todo lo necesario para asistir a cada una
de ellas, estas ferias se llevan a cabo cada afio, se puede buscar participar en 2023 o aifos
siguientes, tomando en cuenta el éxito que han tenido para otras empresas estas feriasy

gue son reconocidas internacionalmente.

Conclusion cadena de distribucidn:

En este punto se buscd la cadena de distribucidn que tienen en comun, es decir que
buscan los Supermercados de Estados Unidos en proveedores mexicanos.

Se identificaron algunos aspectos que han tenido resultado: ventas en lineas, alternativas

en métodos de pago, estrategias de ofertas y precios muy competitivos.
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Primeramente identificar los supermercados mas populares con ventas de productos
mexicanos, de igual manera fijar un precio competitivo que sea atractivo para los
supermercados.

En tercer lugar, estar desacuerdo con los supermercados de que el producto se venda en
linea y aceptar las ofertas que ellos estardn brindando a los consumidores cuando sea

considerado.

Recomendacidn: La recomendacién aqui seria estar actualizando y creando promociones
atractivas, por otra parte estar al pendiente de la publicidad en las redes y pagina de cada

supermercado.

Conclusion directorio de contactos:

En este apartado se busca organizar a los posibles distribuidores que se tienen en Estados
Unidos, todos los supermercados que se enlistan son latinos, era importante que fueran
supermercados de este tipo ya que el mercado que atiende es grande y muy atractivo para
Julimoy. Se enlistan los nombres y las paginas o correos de contacto al igual que los
numeros telefdnicos, esto para facilitar el contacto y ofrecer la propuesta de distribuir las

botanas de Julimoy en estos lugares.

Recomendaciones: Se recomienda guardar este enlistado y actualizar la informacién de ser
necesario, para tener estos importantes contactos siempre a la mano ya que son los
principales supermercados hispanos en Estados Unidos, son cadenas grande por las cuales
puede ser mas facil llegar a los consumidores, vendiendo los productos de Julimoy ahiy

teniendo cercania siempre con estos importantes distribuidores.
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