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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

Los Proyectos de Aplicacion Profesional son una modalidad educativa del ITESO
en la que los estudiantes aplican sus saberes y competencias socio-profesionales
a través del desarrollo de un proyecto en un escenario real para plantear soluciones
o resolver problemas del entorno. Se orientan a formar para la vida, a los

estudiantes, en el ejercicio de una profesién socialmente pertinente.

A través del PAP los alumnos acreditan el servicio social, y la opcion terminal, en
tanto sus actividades contribuyan de manera significativa al escenario en el que se
desarrolla el proyecto, y sus aprendizajes, reflexiones y aportes sean documentados

en un reporte como el presente.



Resumen

El proyecto consistio en el disefio de una estrategia comercial de exportacién para
los productos “Licor de Chile de Arbol de Yahualica” y “Crema de Agave” de la marca
Ciudad Agave hacia el mercado de Estados Unidos. El objetivo fue identificar el
potencial de insercion en el segmento premium de bebidas espirituosas, a través
del analisis del mercado, la competencia, los canales de distribucion y los requisitos

legales y logisticos.

La metodologia empleada incluyé la definicion de un plan de trabajo realizando
investigacion documental, analisis comparativo de precios y atributos de productos
competidores, revision de plataformas de distribucion y puntos de venta
especializados, asi como un diagndstico normativo y arancelario para la correcta

clasificacion y cumplimiento legal.

Entre los principales resultados se identificd que ambos productos poseen atributos
diferenciadores como su elaboracion artesanal, uso de ingredientes con
denominacion de origen y conexion cultural mexicana, lo que les permite competir
por valor y no por precio. Asimismo, se establecieron canales de entrada
preferentes, zonas geograficas estratégicas para exportacion piloto y

recomendaciones clave como el registro de marca en EE.UU.

Se concluy6 que la marca tiene condiciones favorables para su internacionalizacion,
siempre que mantenga una comunicacion solida de su propuesta de valor y enfoque
su posicionamiento en consumidores que buscan autenticidad y calidad en

productos con identidad.



1. Introduccién

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto

Casa Tequilera Herencia de Villa es una empresa mexicana fundada en 1999, cuyo
origen se basa en la produccion y envasado de tequila bajo su marca principal
Herencia de Villa. Desde sus inicios, la empresa tuvo una orientacion hacia el
mercado internacional, exportando inicialmente a Estados Unidos y posteriormente
estableciendo negociaciones con paises como Espafia, Italia, Grecia y Japén. Esta
vision global ha sido parte de su identidad como compania enfocada en llevar lo

mejor del agave mexicano al mundo.

Actualmente, Herencia de Villa cuenta con cinco marcas comerciales: Herencia de
Villa, Ciudad Agave, El Son de la Negra, La Chamba e Insinuacién, las cuales
abarcan diferentes estilos de bebidas alcohdlicas dirigidas a distintos segmentos de
consumidores. Tras un periodo de pausa y riesgo de cierre a causa de la pandemia
por COVID-19, la empresa ha retomado su operacién con renovado impulso y con

una clara intencion de reactivar su presencia en el mercado internacional.

En el entorno econdmico actual, la industria de las bebidas alcohdlicas en México
aglutina a mas de 600 empresas activas en todos los niveles de produccion, numero
de la SCIAN 312149 segun datos del Directorio Estadistico Nacional de Unidades
Econdémicas — DENUE, del INEGI. Dentro de este panorama, la tendencia hacia
productos artesanales, diferenciados y con fuerte identidad regional ha generado
nuevas oportunidades para marcas con propuestas auténticas como Herencia de
Villa. Dado que los productos seleccionados, el licor de chile de arbol y la crema de
agave, se destinan a Estados Unidos, es fundamental considerar los efectos del
Tratado entre México, Estados Unidos y Canada (T-MEC). Este acuerdo, ratificado
definitivamente en 2020, mantiene un capitulo especifico —Anexo 3-C— dedicado

a bebidas espirituosas, que garantiza el comercio libre de aranceles para productos



originarios de los paises firmantes, incluyendo tequila, mezcal y licores derivados

del agave.

La empresa se ha especializado también en la produccién de bebidas de baja
graduacion alcohdlica y ha establecido dos convenios de vinculacion con grandes
productores de tequila, lo cual fortalece su red de colaboracion y su capacidad de
desarrollo. Uno de sus objetivos estratégicos esenciales es la creacion de nuevos
productos derivados del agave, como el jarabe de agave organico, con el fin de

mostrar al consumidor la versatilidad de esta planta emblematica mexicana.

En cuanto a su estructura organizacional, la empresa se gestiona como una unidad
de tamafo mediano con enfoque familiar, liderada por una direccién general que
articula areas clave como desarrollo de producto, produccion, comercializacion,
calidad, normatividad y exportaciones. Su razén de ser se centra en rescatar y
proyectar el valor simbolico, cultural y comercial de las bebidas artesanales
mexicanas, aportando al desarrollo econdémico local y al posicionamiento de México

en el mercado global.

1.2 Problematica u oportunidad detectada

Casa Tequilera Herencia de Villa enfrenta el reto de retomar su proceso de
exportacion hacia Estados Unidos, luego de una pausa provocada por la pandemia.
La empresa busca expandir sus ventas internacionales, generar ingresos en divisas

y aprovechar la creciente demanda de productos artesanales con identidad regional.

Para lograrlo, requiere actualizar sus registros ante organismos regulatorios como
la FDA y el TTB, asi como desarrollar una estrategia comercial y de mercado que le
permita cumplir con los requisitos del mercado estadounidense y posicionarse como

una marca competitiva a nivel internacional.



1.3 Objetivo general

Este Proyecto de Aplicacion Profesional se desarrolla en colaboracién con
CEDECOM con el objetivo de atender una problematica concreta: la necesidad de
abrir nuevos mercados internacionales, en especifico de EE.UU para sus productos
Licor de Chile de Yahualica y la Crema de Agave. Para ello, el equipo trabajara en

areas clave como:

e Logistica internacional
e Preparacion de la empresa para su internacionalizacion

e Sondeo y analisis de mercado internacional

Estas actividades buscan fortalecer la capacidad exportadora de la empresa, elevar
su cumplimiento normativo, mejorar su posicionamiento competitivo y consolidar su
propuesta de valor en mercados extranjeros exigentes pero receptivos a productos

auténticos, de alta calidad y con fuerte identidad cultural.

1.4 Objetivos especificos

1. ldentificar y describir las caracteristicas técnicas del producto, incluyendo su
fraccion arancelaria correspondiente y elaborar una descripcion cualitativa
del producto.

Fecha de entrega: 5 junio

2. Analizar el mercado de bebidas alcohdlicas artesanales en Estados Unidos,
identificando tendencias de consumo, segmentos de interés y oportunidades
especificas para productos derivados del agave.

Fecha de entrega: 5 junio



. Evaluar y actualizar el cumplimiento normativo de los productos de la
empresa conforme a las regulaciones del FDA, TTB y normas aplicables
mexicanas, para garantizar su viabilidad legal en el proceso de exportacion.

Fecha de entrega: 26 de junio

. Desarrollar investigacion de la competencia para identificar la competencia
directa e indirecta para identificar los precios, y averiguar el costing.

Fecha de entrega: 3 de julio

. Proponer mejoras en la imagen, etiquetado y narrativa de marca que
refuercen la autenticidad de los productos, con base en las preferencias del
consumidor internacional.

Fecha de entrega: 13 de julio

. Sintetizar los aprendizajes obtenidos a lo largo del proyecto, destacando los
retos enfrentados, soluciones implementadas y conocimientos adquiridos
por el equipo.

Fecha de entrega: 13 de julio



2. Planeacion y seguimiento del proyecto.

2.1 Metodologia

El desarrollo del presente proyecto se llevo a cabo con la participacion de un equipo
conformado por tres estudiantes: dos de la Licenciatura en Comercio y una de
Ingenieria Industrial. ElI equipo mantuvo una dinamica de trabajo constante,
realizando sesiones colaborativas cuatro veces por semana. Dos de estas sesiones
fueron coordinadas bajo la tutoria del profesor Carlos Riggen, quien brindd
orientacion en temas relacionados con comercio exterior, estrategias de mercado y
normatividad internacional. Las otras dos sesiones se llevaron a cabo con el
profesor José Manuel, con un enfoque en analisis técnico, normativo y metodologias

de planificacion estratégica.

El proyecto se estructur6 mediante una metodologia basada en objetivos
especificos, para el analisis del mercado objetivo (Estados Unidos), se utilizaron
herramientas como analisis competitivo y revision de fuentes oficiales (USDA, FDA,
TTB, INEGI, IMPI, USPTO), aplicando una metodologia de investigaciéon
documental y analisis de tendencias de consumo. En cuanto al cumplimiento
regulatorio y preparacion legal, se realizaron busquedas en bases de datos del IMPI
y USPTO. Para el desarrollo de propuestas de etiquetado y formulacién, se

emplearon modelos conforme a las regulaciones mexicanas y estadounidenses.

El disefio logistico y plan de exportacion se trabajé con herramientas como matrices
de rutas, Excel y cotizadores arancelarios, con una metodologia de planificacién
operativa basada en principios de comercio internacional. Finalmente, el disefio de
la estrategia de mercado se construyé a partir de una propuesta de valor y
benchmarking de competencia directa, empleando un enfoque estratégico de

posicionamiento e ingreso al mercado.



2.2 Cronograma o plan de trabajo

Las fechas previstas de actividades y reuniones se distribuyeron de forma constante

a lo largo del cronograma, como se puede ver en la siguiente imagen:

ACTIVIDAD SUB-ACTIVIDAD - actividades minimas realizadas RESPONSABLE

Caracteristicas del producto Paulina
Descripcion Técnica y Fraccion Arancelaria Rodrigo
Descripcion Cualitativa Todos
Normatividad local Todos
Registros de Marca Katherine
Regulaciones: a) y b) Rodrigo
Registros: a) y b) Katherine

oS :rroaque y Embalaje Paulina
Documentacion para Exportar Paulina
Agentes aduanales Carlos
Transportes Rodrigo

Industria: Info General del Sector (tamafio y

tendencias de crecimiento) Katherine
Investigacién de Mercado: perfil del consumidor,

identificacion cuantitativa, cualitativa Katherine
Costo Pricinig Rodrigo
Importadores y Distribuidores Paulina
Canales de Distribucion Paulina

[EoTESTERESI /- ondizajes grupales Todos

Figura 1. Cronograma de actividades hecho por estudiantes.

Producto: Durante la investigacion del tema “Producto”, se elaboraron las fichas
técnicas del licor de chile y la crema de agave, identificando sus fracciones
arancelarias y normatividad local aplicable, como la NOM-142-SSA1/SCFI-2014. Se
analizaron distintas marcas registradas y se eligio trabajar con Ciudad Agave por
contar con registro vigente. Ademas, se revisaron las regulaciones arancelarias y
no arancelarias, incluyendo los requisitos de FDA y TTB para exportar a E.U., y se

gestion6 el numero DUNS necesario para el registro de instalaciones extranjeras.

Logistica: Se analizaron los aspectos clave para la exportacién del producto,
empezando por el empaque y embalaje, asegurando que se cumplan con las
normativas internacionales de proteccion. Se realizo el calculo del cubicaje y el
acomodo de tarimas para optimizar espacio y costos en el transporte. Ademas, se
revisaron las regulaciones logisticas aplicables, se presentaron los agentes
aduanales para el proceso de exportacion y se evaluaron los medios de transporte

para definir la ruta mas eficiente y rentable hacia Estados Unidos.



Mercado: Se investigdé informacion general del sector de bebidas alcohdlicas en
E.U., destacando su crecimiento sostenido y la creciente preferencia por productos
artesanales. Se realizé una identificacion cuantitativa del mercado para estimar la
demanda potencial, y una identificacion cualitativa enfocada en los habitos y
preferencias del consumidor objetivo. Y se estudié la competencia directa para
ambos productos: el licor de chile y la crema de agave, para definir los precios y

posicionamiento, y averiguar el costing de ambos productos.

2.3 Productos y entregables

Durante el desarrollo del proyecto Ciudad Agave, se generaron diversos productos
clave que permitieron estructurar una propuesta sdlida para la internacionalizacién

del producto.

Uno de los principales entregables fue el Costing, una tabla detallada que
contempla todos los costos asociados al proceso de exportacion, desde el punto de
origen en México hasta el destino final en Estados Unidos.
Esta herramienta permite visualizar los costos por caja y por botella, desglosando
cada etapa del proceso logistico. Se incluyen elementos como el precio EXW (en
planta), el flete nacional hasta la frontera, los gastos de exportacion, el seguro
(calculado al 0.5%), y los gastos de importacion al llegar a Laredo, Texas. A ello se
suman impuestos federales, traslado al almacén en EE.UU. y los margenes de
utilidad para cada eslabon de la cadena: importador (20%), distribuidor (30%) y
minorista o retailer (25%). Este costing no solo sirvid para estimar la rentabilidad del
producto en el mercado de destino, sino también para tomar decisiones estratégicas
sobre el precio de entrada, la estructura de margenes y la viabilidad econdmica del
proyecto de exportacion.

Se elabord también una relacién de la competencia, la cual consistidé en un analisis
exhaustivo de marcas competidoras en el mercado objetivo de bebidas espirituosas

en Estados Unidos.Este analisis se enfoco en identificar productos de competencia
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directa como sustitutos, considerando factores como la popularidad de la marca, el
sabor, la categoria del licor, y las sensaciones que provocan en el consumidor. Se
priorizaron aquellos productos que comparten atributos similares con ciudad agave.
Para ello, se llevd a cabo una revision de precios y presencia en el mercado dentro
de reconocidas cadenas especializadas en bebidas alcohdlicas como Spec'’s, King
Wine and Spirits, Total Wine and More, Liquor Barn, Beverages Warehouse, The
Barrel Trap y Binny’s, tiendas con alta cobertura y reconocimiento en distintos
estados de EE.UU. Este estudio permitio identificar rangos de precio por contenido
(principalmente botellas de 750ml), asi como tendencias en representacion,
narrativa de marca y posicionamiento. La informacion recopilada fue clave para
detectar brechas en el mercado y construir una estrategia de diferenciacion sélida

para Ciudad Agave.

Como parte del andlisis logistico del proyecto,se realizd una cotizacion de transporte
para definir el método mas eficiente y viable para la exportacién de Ciudad Agave.
Se cotizé un viaje completo de transporte especializado con la empresa de
Transportes Potosinos, el cual complementa el traslado de mercancia desde San

Ignacio Cerro Gordo,Jalisco hasta Laredo, Texas.
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3. Desarrollo

3.1 Sustento tedrico

PMI (Project Management Institute): ElI Project Management Institute es una
organizacion internacional lider en la estandarizaciéon y promocion de buenas
practicas en la gestion de proyectos. Su principal aporte teérico es el PMBOK®
(Project Management Body of Knowledge), una guia que establece metodologias,
procesos, areas de conocimiento y herramientas para una gestion de proyectos
eficiente. En el contexto del proyecto, el PMI proporciona un marco estructurado
que permite planificar, ejecutar, monitorear y cerrar proyectos de manera

profesional, reduciendo riesgos y optimizando recursos.

Investigacion Cualitativa y Cuantitativa: La investigacion cualitativa se centra en el
analisis profundo de fendmenos sociales, culturales o humanos, buscando
comprender el "por qué" y el "como" de ciertos comportamientos o situaciones.
Utiliza métodos como entrevistas abiertas, observacion participante y analisis de
contenido, permitiendo explorar percepciones, emociones y significados subjetivos.
Es util cuando se requiere interpretar contextos complejos o dinamicas sociales.

En contraste, la investigacion cuantitativa se basa en la recoleccion y analisis de
datos numéricos para identificar patrones, relaciones o tendencias. Ultiliza
herramientas estadisticas y técnicas como encuestas estructuradas, experimentos
y analisis de datos secundarios. Su objetivo es medir variables de forma objetiva y
generalizable, lo que permite validar hipotesis y tomar decisiones basadas en

evidencia empirica.
Ambos enfoques pueden integrarse en un disefio mixto, enriqueciendo la

comprensiéon del problema abordado en el proyecto desde una perspectiva tanto

interpretativa como estadistica.
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Logistica: La logistica es el conjunto de procesos que aseguran el flujo eficiente de
bienes, servicios e informacién desde el punto de origen hasta el consumidor final.
Incluye actividades como transporte, almacenamiento, distribucidn, gestion de
inventarios y coordinacion de la cadena de suministro. En el proyecto, la logistica
es fundamental para garantizar que los recursos lleguen en el momento y lugar
adecuados, optimizando tiempos y costos, y asegurando la calidad del servicio o

producto entregado.

Costing: El costeo es el proceso de identificacion, acumulacion y asignacion de
costos a productos, servicios o actividades. Existen diferentes métodos de costeo,
como el costeo por 6rdenes, por procesos 0 basado en actividades (ABC). Este
concepto es clave para la toma de decisiones financieras dentro del proyecto, ya
que permite estimar presupuestos, controlar gastos y evaluar la rentabilidad. Un
analisis de costos bien fundamentado contribuye a la sostenibilidad y viabilidad del

proyecto.

3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados

Producto:

En este proyecto se revisaron dos productos para hacer un plan de exportacion.

El primer producto es un Licor de Chile de Arbol de Yahualica, que es una bebida
alcoholica que combina el sabor tradicional y picante del chile de arbol con la
suavidad de un jarabe de agave organico y la calidad de un destilado de agave
artesanal. Este producto se destaca por su equilibrio entre dulzura y picor, evocando
los sabores auténticos del chile originario del municipio de Yahualica, Jalisco, el cual

cuenta con Denominacion de Origen.
El segundo producto es una Crema de Agave, que es una bebida alcohdlica tipo

licor crema, elaborada con productos de alta calidad que incluyen Destilado de
Agave 100% artesanal, productos lacteos evaporados y jarabe de agave organico.

13



Esta crema se distingue por su sabor suave, dulce y natural, con notas

caracteristicas del agave cocido, tostado y avainillado.

Para la Crema de Agave se decidio por la fraccion arancelaria 2208.70.03.02 debido
a que es una bebida espirituosa del tipo licor crema, con un contenido alcohdlico de
19% Alc./Vol., cuya composicién incluye destilado de agave 100% artesanal, leche

evaporada y jarabe de agave.

PS4;

2208.70.03 Licores. L 20 Ex. NOM;
EMB

De mas de 14 grados sin exceder de 23 grados
centesimales Gay-Lussac a la temperatura de
01 15°C, en vasijeria de barro, loza o vidrio, excepto
lo comprendido en el nimero de identificacién
comercial 2208.70.03.02.

Licores que contengan aguardiente, o destilados,
de agave.

99 |Los demaés.

02

Figura 2. Fraccion Arancelaria de la Crema de Agave

Para la fraccion arancelaria de Licor de Chile es la 2208.90.99. Debido a sus
caracteristicas como bebida espirituosa preparada a base de alcohol etilico con
ingredientes aromatizantes y saborizantes naturales, el producto se clasifica dentro

del capitulo 22 del Sistema Armonizado.

PS4;

) IM_PR;
2208.90.99 Los demas. L 20 EX. NOM:

EMB

Las demds bebidas alcohdlicas que contengan
aguardiente, o destilados, de agave.
99 |Los demés.

91

Figura 3. Fraccion arancelaria del Licor de Chile

Logistica:
Para la Logistica se cotiz6 un transporte completo (FTL) con origen en San Ignacio
Cerro Gordo, Jalisco y con destino en Laredo, Texas. Este viaje se cotiz6 para

mover 19 tarimas, cada una con 63 cajas conteniendo 12 botellas, dando como
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resultado 756 botellas por tarima, este viaje se cotizd con Transportes Potosinos

Especializados con un costo de 2,480 USD ya incluido el cruce fronterizo.

Como otra opcidn se contempld un viaje pero unicamente con dos tarimas, una de
cada producto, con origen Guadalajara, Jalisco y destino Nuevo Laredo,
Tamaulipas, cada tarima estaria cargada con 56 cajas con contenido de 12 botellas,
dando como resultado 672 botellas por tarima, y el costo de dicho viaje con dos

tarimas es de $15,289.00 pesos mexicanos.

Guia:

Servido: MIERCOLES - 25/1UNIOJ2025 20:00

Envio: Entrega:
CARGA CONSOLIDADA/ ~ DOMICILIO * ESTANDAR MOSTRADOR

Remitente: Origen; Destinatario; Destino: (MNLDA) Moneda:

cliente publico sin necesidad de  GUADALAJARA, JALISCO diente publico sin necesidad ¢ NUEVO LAREDO, TAMAULIPA!  MXN

- Remitente [F1] Destinatario [F2] @
§| Benid 9131 ﬂ] cliente publico sin necesidad de rfc cd juarez Clente: 2131 ‘Jﬂ dliente publico sin necesidad de rfc cd juarez
|"! RF.C.: RF.C.:
EE' XAXX010101000 PUBLICO XAXX010101000
| Remitente: Destinatario:
CLIENTE PUBLICO SIN NECESIDAD DE RFC CD JUAREZ | CLIENTE PUBLICO SIN NECESIDAD | &
Cale: No. Extesior: PRI Cale: No. Exterior: No. Interior:
OSCAR FLORES 2575 14 OSCAR FLORES @ 2575 14
Colonia: cp Colonia: cp:
58176 @] LOMAS DE SAN PEDRO 44897 ®| 12299 ®| ANAHUAC 88260 |
Ciudad, Estado y Pass: Ciudad, Estado y Pais:
GUADALAJARA, JALISCO, MEXICO NUEVO LAREDO, TAMAULIPAS, MEXICO
Teléfono 1: Teléfono 2: Email: Teléfono 1: Teléfono 2: Email:
3319848081 3319848081 ADMINISTRACIONCIU@POTOSINOS.COM. M 3319848081 3319848081 ADMINISTRACIONCIU@POTOSINOS.COM. ¥

| £ Zona Paquetes Peso Volimen Flete 12,932.54 Cargos NA 0.00 Sub-Total  13,111.97 Total

ZONA 11 2 1100 2366 Combustible  1,582.94 LV.A. 2,097.92 4550089
Servicios 1,183.00 Descuentos 2,586.51 Retencion

Figura 4. Foto de pantalla de guia de cotizacion.

Mercado:

El mercado de bebidas alcoholicas artesanales en EE. UU. muestra un crecimiento
moderado pero sostenido, reflejo de una maduracion del segmento donde la
diferenciacion, la autenticidad y la narrativa de marca son claves. Los consumidores
valoran productos que representen identidad cultural y conexién emocional, mas
alla del sabor o el disefio. En este contexto, una crema de agave con chile de
Yahualica —ingrediente con denominacion de origen— tiene un alto potencial si se
comunica como simbolo cultural legitimo y no solo como curiosidad exética. El éxito

radica en ofrecer transparencia, coherencia y responsabilidad, elementos que el
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consumidor sofisticado exige para justificar un precio premium. El disefio debe

reforzar este relato artesanal, local y sustentable, no reemplazarlo.

En 2024, el mercado de bebidas alcohdlicas en EE.UU. alcanz6 un valor de
aproximadamente 543 mil millones de ddlares, con una proyeccion de crecimiento
sostenido del 4.99% anual hasta 2033. Dentro de este panorama, los segmentos de
licores saborizados y cremas de licor muestran un dinamismo notable, impulsados
por la tendencia global hacia la premiumizacién y la busqueda de autenticidad.
Productos como la Crema de Agave y el Licor de Chile de Arbol de Yahualica se
posicionan estratégicamente en nichos emergentes, gracias a su elaboracion
artesanal, ingredientes con Denominacioén de Origen y fuerte carga simbdlica. Estos
productos responden a un consumidor joven-adulto, de nivel socioeconomico
medio-alto, que valora la calidad, el origen y la experiencia cultural del consumo.
Ademas, su diferenciacién permite competir en canales especializados como

tiendas gourmet y duty-free, alineandose con la creciente demanda de bebidas

auténticas, regionales y de edicion limitada.

Product |... 2208 - L ethyl alcohol of an alcoholic strer v |
Oworid @ country [Mexico v Country Group [ None v]
Partner |All v Partner Group | None v
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List of importing markets for the product exported by Mexico in 2024 i
Product: 2208 L ired ethyl alcohol of an alcoholic strength of < 80%; spirits, liqueurs and other spirituous ...
Mexico's exports represent 10.2% of world exports for this product, its ranking in world exports is 3
The average distance of importing countries is 2663 km and the export concentration is 0.72
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Figura 5. Posicionamiento de mercado en México.

México es el tercer exportador mundial de bebidas espirituosas, con una

participacion del 10.2% y un valor de $4,231 millones USD en 2024. Estados Unidos
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es el principal destino, concentrando el 84.6% de las exportaciones (mas de $3,578
millones USD), lo que muestra una fuerte dependencia comercial, pero también una
consolidacion exitosa del producto mexicano en ese mercado. La balanza comercial
es altamente favorable para México, destacando su competitividad tanto en
volumen como en valor agregado. Ademas, las exportaciones hacia EE.UU.
crecieron 12% anual entre 2020 y 2024, confirmando su papel como socio

estratégico estable.

Costing:

Se realizé un analisis detallado de la competencia directa y de productos sustitutos
del Licor de Chile de Ciudad Agave en el mercado de bebidas espirituosas de
Estados Unidos. El estudio incluyo revision de precios y presencia en tiendas
especializadas como Spec’s, Total Wine and More, Binny’s y otras, considerando

factores como tipo de licor, sabor, narrativa de marca y percepcion del consumidor.

1. Competencia directa (Ancho Reyes Rojo y Verde):

Ciudad Agave tiene un precio de referencia de $42.31 USD por botella de 750 ml,
lo que lo posiciona un 12% a 14% por encima del promedio de su competencia
directa (alrededor de $37.70 USD). Este diferencial indica que Ciudad Agave esta
orientado al segmento premium, destacando por su caracter artesanal, autenticidad

mexicana y propuesta diferenciada.
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Figura 6. Grafica de barras comparacion precio USD con competencia directa Licor
de Chile.

2. Productos sustitutos:

Los sustitutos analizados (como Fireball o licores de tamarindo y mango con chile)
tienen precios considerablemente mas bajos, entre $11.99 y $22.99 USD. Esto
evidencia que, aunque pueden compartir ciertos perfiles de sabor, Ciudad Agave se
encuentra en una categoria distinta, mas exclusiva, lo que requiere una estrategia

de comunicacion enfocada en justificar su valor agregado.
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Comparacion de precio en USD con sustitutos del Licor de Chile
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Figura 7. Grafica de barras comparacion precio USD con productos sustitutos Licor
de Chile.

3. Competencia en cremas de agave (Agavales y 1921):

Estos productos tienen precios de entre $24.99 y $39.99 USD, cercanos a Ciudad
Agave, aunque con estilos distintos. A pesar de las diferencias, comparten un
publico objetivo que busca licores mexicanos premium con identidad cultural. Esto
refuerza la importancia de mantener un enfoque en autenticidad y presentacion de

alta calidad.
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Figura 8. Grafica de barras comparacion precio USD con competencia Crema de

Agave.
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Figura 9. Grafica de barras comparacion precio USD con competencia Crema de
Agave.
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4. Sustitutos cremosos (Baileys, RumChata, Carolans):

Estos licores se venden en un rango de $13.99 a $34.99 USD, significativamente
mas bajos que Ciudad Agave. Esta diferencia refuerza el posicionamiento de nicho
y premium de la marca, aunque también impone el reto de comunicar claramente
su diferenciacién, no solo en sabor, sino también en proceso artesanal, ingredientes

auténticos (como chile real) y origen mexicano.

$50.00
$40.00
$30.00
$20.00
$10.00
$0.00
&
& &
,\o'@ ®

Figura 10. Grafica de barras comparacion precio USD con sustitutos Crema de

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

implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto.

e Aprendizajes profesionales

Katherine: Durante el desarrollo del proyecto pude aplicar y fortalecer varias
competencias propias de Ingenieria Industrial, como el analisis de los procesos
logisticos, la optimizacion del embalaje y empaque y el acomodo de las tarimas para
exportacion. Esto me ayudo a aplicar mis conocimientos tedricos con una aplicacion
real en un contexto internacional. Con ayuda de mis compaferos de comercio,
ampliaron mi vision sobre el proceso de exportacion, como aspectos regulatorios,
arancelarios y de mercado, esto me ayudé a comprender como mis decisiones como
ingeniera impactan en toda la cadena de valor, desde la produccion hasta el
consumidor final en otro pais. También desarrolle habilidades como el trabajo en
equipo, la comunicacién efectiva y la organizacion de las actividades y objetivos al

coordinarlos con un cronograma.

Este proyecto me dio aprendizajes sobre la realidad econdmica y comercial de
México y Estados Unidos, y me motivo a considerar el comercio internacional como
una posible area de trabajo dentro de mi proyecto de vida profesional, desde una
perspectiva operativa y logistica que he aprendido en mi carrera.

Rodrigo: En lo personal me gusté muchisimo el proyecto, porque como estudiante
de Comercio y Negocios nuestras materias de la carrera nos ensenaban a hacer
esto de poco en poco, por lo que me gustdé mucho poder utilizar los conocimientos
que he adquirido a lo largo de la carrera para hacer un proyecto real que le puede
traer muchos beneficios al empresario y a su empresa. Realmente me gustd poder
ver que lo que habia aprendido si me iba a servir en el mundo real, me gusté mucho
también que los dos profesores tienen una amplia carrera en los temas de
exportacion, por lo que nos facilitaron informacion que quiza nos hubiera tomado

mucho tiempo encontrar, y gracias a eso en tan solo 6 semanas practicamente
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logramos un plan de exportacion completo, por lo que personalmente me siento muy
satisfecho y también le agradezco mucho al equipo que me tocé porque desde el

principio hicimos sinergia por lo que el proyecto fue realmente ameno.

Paulina: Durante el desarrollo del Proyecto de Aplicacion Profesional, tuve la
oportunidad de fortalecer competencias clave tanto genéricas como propias de mi
formacion en Comercio y Negocios Globales. A lo largo del proceso, enfrenté retos
gue me ayudaron a desarrollar habilidades como la comunicacion efectiva, el trabajo
en equipo, la organizacién, el pensamiento critico y la toma de decisiones
estratégicas. Desde una perspectiva profesional, aprendi a analizar de manera mas
integral la viabilidad de un proyecto de exportacion, considerando no solo aspectos
comerciales, sino también regulatorios, logisticos y culturales.Tuve la valiosa
experiencia de trabajar con compaferos de otras disciplinas: una ingeniera
industrial y un estudiante de Comercio y Negocios, lo que enriquecié mucho el
enfoque del proyecto. Esta colaboracion interdisciplinaria nos permitidé integrar
conocimientos desde distintas areas para generar soluciones mas completas, y
ademas logramos una excelente convivencia basada en el respeto, la
responsabilidad compartida y el interés comun por hacer un buen trabajo. Puse a
prueba muchos de mis saberes, especialmente en analisis de mercado
internacional, regulacion comercial y propuesta de modelos de negocio. También
adquiri un mayor entendimiento del contexto sociopolitico y econdmico que afecta
a las exportaciones en México, asi como de los retos que enfrentan las pymes al

intentar internacionalizarse.

e Aprendizajes sociales

Katherine: Durante el desarrollo del proyecto aplicado en CEDECOM Internacional,
enfocado en la estrategia de exportacion de productos mexicanos al mercado
estadounidense, pudimos confirmar como nuestras disciplinas, Ingenieria Industrial
y Comercio Internacional, tienen un impacto real y directo en el entorno social y

economico. Desde el ambito del comercio, aprendimos a disefar una estrategia con
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vision global, considerando tanto las necesidades del consumidor extranjero como
las capacidades productivas y culturales del pais. Esto impulsa el desarrollo
econdmico local, fomenta el empleo en comunidades productoras y promueve una

imagen positiva de México en el exterior.

Desde la ingenieria industrial, aplicamos habilidades para estructurar procesos
logisticos, estandarizar analisis de mercado y proponer estrategias de mejora
continua. Esto permitio alinear los objetivos del proyecto con eficiencia, viabilidad y
sostenibilidad. Ademas, desarrollamos capacidades para tomar decisiones
estratégicas, establecer avances y recomendaciones para enfrentar obstaculos

como la competencia internacional y los diferenciales de precio.

Rodrigo: El impacto social del proyecto esta en que permitié crear una propuesta de
exportacion viable que potencialmente beneficiara a productores locales,
distribuidores nacionales y consumidores extranjeros. Aunque los resultados
comerciales aun estan en proceso, el proyecto demostr6 que nuestros

conocimientos son aplicables y transferibles a otros contextos.

Paulina: Por medio de este proyecto, pudimos ampliar nuestra vision del mundo
social de alguna manera, ya que entendemos mejor como las decisiones
empresariales pueden generar impacto mas alla de lo econémico, impulsando la
identidad, inclusion y desarrollo regional. Ahora comprendemos mejor como
nuestras carreras pueden generar cambios significativos cuando se ponen al

servicio de la sociedad con principios éticos y una intencion constructiva.

e Aprendizajes éticos

Katherine: Tuve la oportunidad de aplicar mis conocimientos desde una perspectiva
mas consciente del entorno social y econdmico. Una de las principales decisiones
que tomé fue asumir un enfoque analitico y estructurado en la evaluacién del

mercado para la exportacion de productos, priorizando la eficiencia y viabilidad
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comercial, el respeto por la identidad cultural de los productos mexicanos. La
experiencia me llevé a reflexionar sobre el impacto de las decisiones técnicas y
estratégicas en la percepcion internacional de los productos locales. Me di cuenta
de que ser ético no es solo seguir reglas, sino también actuar con responsabilidad,
ser transparente y respetar las diferencias. Después de participar en este proyecto,
quiero ejercer mi carrera en optimizar procesos y reducir costos y riesgos, asi como
también generar valor para las personas y comunidades involucradas, tener una
vision integral que contemple tanto los resultados econdmicos como los impactos

sociales y culturales.

Paulina: Tuve la oportunidad de reflexionar y poner en practica diversos aspectos
eticos que no solo impacta a nivel personal,sino también en la dinamica del equipo
y en la calidad del trabajo que realizamos.Una de las decisiones mas importantes
que tomé fue comprometerme con la responsabilidad del proyecto desde el inicio,
siendo consciente de la importancia de actuar con integridad, cumplir con los
tiempos establecidos y mantener una comunicaciéon honesta y constante con mis
compainieros. Elegi actuar de forma transparente, especialmente en momentos en
los que hubo diferencias de opinion, buscando siempre el consenso y el beneficio
comun del equipo, lo que fortalecié nuestra convivencia y el respeto mutuo. Esta
experiencia me invita a seguir trabajando con una ética profesional sélida,
entendiendo que cada decision, por minima que parezca, tiene un impacto tanto en
el resultado final como en las personas involucradas. También me hizo mas
consciente de mi rol como futura profesional, de que mis acciones deben estar
alineadas con valores como la responsabilidad, el respeto, la empatia y el
compromiso con la calidad del trabajo. En conjunto, esta vivencia me reafirma que
la ética no solo se trata de cumplir normas, sino de actuar con conciencia, con
propésito y con la voluntad de aportar de forma positiva al entorno en el que me

desenvuelvo.

Rodrigo: Pues desde el principio tuvimos oportunidad de tomar decisiones que

afectaran el proyecto, y creo que fue una muy buena dinamica porque tuvimos la
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confianza, y eso ayudé mucho porque cada decision que alguien tomaba era
apoyada por el equipo, por lo que benefici6 mucho al proyecto. Lo primero que me
toco hacer fue buscar las fracciones arancelarias de los productos, y me dié mucha
satisfaccion porque las encontré y consultamos a un profesor experto en
clasificacion arancelaria y nos confirmoé que las dos estaban bien, entonces eso me
ayudo a confiar en mi mismo para futuras decisiones. Esta experiencia me gusté
mucho porque pude aplicar mis conocimientos en un ambito real, lo que me va a

servir para mi vida laboral proximamente.

e Aprendizajes en lo personal

Katherine: Durante mi participacion en el proyecto de exportacion en CEDECOM,
me permitié aplicar mis conocimientos teoricos, reflexionar sobre las implicaciones
de mis decisiones dentro de un contexto real. Una de las principales decisiones que
tomé fue colaborar en el anélisis de mercado, fichas técnicas y en la competencia
para la comparacion de precios de los productos competidores y sustitutos. Estos
tomaron mucha responsabilidad, ya que de ellos depende la definicion del
posicionamiento comercial y competitivo alineado con los valores de la empresa.
Actue con transparencia en la recopilacion de datos, para priorizar la veracidad de
los datos, y asi pude aportar datos confiables que fortalecieron la toma de
decisiones estratégicas en el equipo. Este proyecto me ayud6 a reforzar la
comunicacion y trabajo en equipo, de actuar con integridad y compromiso, y que
esto tenga un impacto en el proyecto. Después de participar en este proyecto, quiero
ejercer mi carrera como ingeniera industrial con un enfoque ético sdlido, es decir
contribuir a que las decisiones técnicas y comerciales se alineen con principios de
respeto, justicia y responsabilidad social, y asi tener un impacto positivo en sus

operaciones.

Rodrigo: Este PAP me ayud6 mucho para confiar en mis conocimientos, ya que las
situaciones que se presentaron eran cosas que ya habia visto en las clases

relacionadas con mi carrera, por lo que me gustdé mucho poder usar todos esos
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conocimientos y estar seguro de lo que estaba haciendo. Me gusté mucho el equipo
que me toco, ya que trabajamos muy bien juntos y también tienen conocimientos en
muchisimas cosas, por lo que fue una experiencia muy valiosa para todos, pudimos
estar en una situacién real donde teniamos que resolver las cosas por nuestra
propia cuenta, por lo que es una buena manera de ver el mundo laboral real, esto
nos sirvio como experiencia para cuando se nos presenten situaciones similares en

nuestra vida laboral.

Paulina:El proyecto me permitio conocerme mejor, tanto en mis capacidades como
en mis areas de mejora. A lo largo del proceso descubri que puedo adaptarme a
distintos contextos, asumir responsabilidades importantes y mantenerme firme ante
los retos. Aprendi a confiar mas en mi criterio y a valorar mi forma de aportar ideas,
especialmente cuando trabajamos en equipo con comparieros de distintas carreras.
Esta experiencia también me permitié reconocer la riqueza de la diversidad: convivir
con personas con otras formas de pensar y trabajar, como lo fue con mis
compainieros de ingenieria industrial y de comercio, me ayudo a comprender que el
dialogo, la empatia y el respeto son claves para construir soluciones reales y
efectivas. EI PAP también me ayudd a entender mejor las necesidades de la
sociedad, a mirar mas alla de mi perspectiva individual y a pensar como, desde mi
profesidén, puedo contribuir de manera positiva. Para mi proyecto de vida, esta
experiencia reafirma mi deseo de desarrollarme en el ambito de el comercio
internacional, pero siempre con una visibn humana, consciente de que el éxito
profesional también implica saber trabajar con otros, valorar sus diferencias y tener

un compromiso ético y social.
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5. Conclusiones y recomendaciones

El Proyecto de Aplicacion Profesional permitidé realizar un analisis integral de
diversos aspectos clave relacionados con la internacionalizacion de los productos
de la marca Ciudad Agave, especificamente el Licor de Chile y la Crema de Agave.
A través de un enfoque multidisciplinario, se evaluaron areas como la logistica, el
perfil del consumidor, las normativas regulatorias, la competencia y el contexto
econdmico del mercado estadounidense. Los resultados obtenidos nos permiten
concluir que existe un alto potencial para la entrada de estos productos al mercado
de EE.UU., principalmente por su autenticidad, su proceso artesanal y su fuerte
identidad mexicana, elementos altamente valorados por un segmento creciente de
consumidores que buscan experiencias unicas y diferenciadas mas alla del

consumo masivo.

Se identificé que los productos podrian posicionarse dentro del segmento premium,
especialmente al destacar su calidad, historia y el valor cultural que representan. Si
bien sus precios son mas elevados en comparacién con marcas ya consolidadas, la
propuesta de valor esta alineada con las tendencias actuales del mercado
estadounidense, donde existe una fuerte apreciacién por lo auténtico, lo artesanal y
lo relacionado con la herencia cultural. Ademas, se constaté que la empresa ya
cuenta con una base legal y logistica estable, lo que representa una ventaja

significativa para iniciar el proceso de exportacion.

Entre las principales recomendaciones se encuentra el registro de la marca Ciudad
Agave en Estados Unidos, lo cual es clave para la proteccion legal y comercial de
la marca en un nuevo entorno. También se sugiere iniciar el ingreso al mercado
mediante exportaciones piloto en estados con alta concentracion de poblacion latina
y apertura hacia productos mexicanos, como California, Texas e lllinois. Ademas,
se recomienda enfocar los esfuerzos comerciales en tiendas especializadas,

licorerias boutique y canales digitales, donde se puede contar mejor la historia
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detras del producto y conectar con el consumidor a través de una narrativa

auténtica.

En cuanto a la presentacion del producto, es importante destacar en el empaque
elementos como su origen, el proceso artesanal, y los ingredientes naturales, para
reforzar su identidad frente al consumidor. Asimismo, se sugiere desarrollar una
estrategia de comunicacion digital que incluya redes sociales, colaboraciones con
influencers gastronémicos y contenido que eduque y conecte emocionalmente con

el publico objetivo.

Durante el desarrollo del proyecto surgieron también aspectos que, si bien se
identificaron, no pudieron abordarse completamente por cuestiones de tiempo o
alcance. Entre ellos, una investigacion mas profunda sobre la estrategia de fijacidén
de precios en mercados especificos, el analisis de costos de exportacion detallados
por estado, y el disefio de un plan logistico a largo plazo considerando distribuidores
locales. Estos elementos quedan como areas de mejora y puntos de atencion para

futuras fases del proyecto o para ser retomados por la organizacion.

Este proyecto no solo permitid cumplir con los objetivos planteados inicialmente,
sino que también abrié nuevas lineas de oportunidad para que Herencia de Villa
continle su proceso de expansion con bases solidas. Se recomienda que la
empresa continie con un enfoque estratégico, paso a paso, aprovechando su
ventaja competitiva y autenticidad, para posicionarse exitosamente en el exigente

pero prometedor mercado estadounidense.
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