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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacidon 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 acredita 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 desarrollé en el transcurso de su labor.

Resumen

El proyecto realizado durante el semestre buscé que la empresa Kan by Paulina tuviera un
plan exportaciéon enfocado en un mercado meta. Como objetivo se buscd analizar la
empresa en ambitos empresariales y exportador. Se realizaron dos diagndsticos diferentes

para analizarlos y asi sacar resultados de cdmo se encontraba la empresa actualmente.

Otro objetivo, fue analizar el producto escogido por la empresa el cual fue el traje de bafio
artesanal femenino, a partir de la ficha técnica dada por la empresa se pudo sacar la fraccion

arancelaria.

Como objetivo principal se planteé la busqueda de un mercado potencial que pudiera ser
el ideal para el traje de bafio femenino. Para lograr esto, se buscd a los paises con mayor
cantidad de importaciones del producto dando a los paises de Alemania, Francia, Reino
Unido y China. Una vez teniendo a los principales paises, se realizd un andlisis PESTEL
analizando variables como lo son la politica, economia, demografia, geografia entre otros

mas. Una vez realizado este analisis, se escogié como pais meta a Francia.



Otro objetivo esencial fue la busqueda de Ferias de promocion en las cuales la empresa
pudiera participar, para esto hizo una investigacion de distintas ferias en el pais
seleccionado, dando como resultados las ferias de: Foire international bordeux, Who's next,
Les puces du design. Estas ferias serian utiles para la empresa ya que son del giro en el cual

Kan busca desarrollarse.

Otro objetivo importante, fue la cotizacion de una ruta de logistica y la seleccidn del
transporte, para lograr esto se analizaron los diferentes transportes que podrian llegar al
pais y tomando en cuenta la cantidad de volumen que se enviaria (una caja de 25 trajes de
bafios) se escogid el transporte aéreo como la mejor opcidon. Como parte del objetivo se
cotizé la ruta para analizar los diferentes costos, se cotizd con empresas de logistica como
lo son: ISCL, TL Pacifico, Link and Trade. Ademas de empresas de logistica se cotizd con una
paqueteria la cual fue FedEx. Una vez analizando las diferentes cotizaciones se decidié por
seleccionar la paqueteria de FedEx, ya que por el momento el costo es menor a las de

logistica y el proceso resultaria mas sencillo para una primera exportacion.

Como ultimo objetivo esencial del proyecto fue la consulta de las regulaciones arancelarias
y no arancelarias, se encontré que México y la unién europea tienen un tratado de libre
comercio el cual se denomina “La Decisién”. Con este tratado la empresa Kan puede
solicitar un certificado de origen EUR1 para poder comprobar que su mercancia proviene
de Meéxico y asi evitar los aranceles; ademds se encontré que el tratado tiene el
complemento EURL, el cual menciona que si la mercancia es menor a seis mil euros la
empresa podria evitar solicitar el certificado de origen y colocar una leyenda en la factura

comercial o digital, la cual se encuentra en el tratado.

Se concluye que la empresa tiene un producto innovador y con mucho potencial para que
pueda ser vendido en Francia y posteriormente en otras partes del mundo. Kan tiene un
producto que representa de gran manera la cultura Wixarika y en otras palabras la cultura
mexicana, ademas de que la empresa tiene el potencial para crecer de manera importante

y tener un impacto positivo en la sociedad indigena.



1. Introduccion

1.1. Objetivos

e Objetivo General:

Identificar oportunidades de un mercado potencial en el extranjero para que Kan by Paulina
pueda darse a conocer internacionalmente y asi mismo lograr mayores ventas en

exportacion

e Objetivos Especificos:
Identificacion de fraccidén arancelaria
Identificacion y analisis de mercado potencial
Evaluacién logistica y costos de exportacién
Investigacion de canales de distribucion y/o prospeccién de clientes
Evaluacién de herramientas de promocidn internacional
1.2. Justificacion
Durante los ultimos afios, el comercio internacional ha estado en constante incremento
debido a la incorporacidon de nuevas tecnologias gracias a la globalizacién de los mercados
gue, a su vez, ha permitido la disminucidn de barreras entre un estado y otro. El proyecto
no solo beneficiaria al pais al tener un intercambio de bienes con el extranjero, sino que
también apoya la causa social de promover la cultura mexicana, el arte y sus tradiciones ya

gue es una marca que nace del amor a México y tiene como misién el llevar a México y al

mundo compartiendo la riqueza de sus productos Unicos.

Con este gran proyecto se esperan grandes beneficios ya que Kan comenzaria su etapa de

expandir sus fronteras y abrirse comercialmente al mundo, algo que sin duda es un gran



beneficio para una empresa que tiene en sus valores el llevar productos Unicos al mundo.
Asi mismo se llevard un impulso importante a las artesanias mexicanas ya que a pesar de
que en el mundo son famosas no todas son conocidas, el impulso que se busca es que se dé
a conocer un estilo Unico de artesanias que no solo sea representacidon de México y sus
artesanias si no que encajen en este mundo moderno y global. Con la expansién de Kan
también vendran mds beneficios como la generacidon de nuevos empleos que ayudaran a
crecer y tener mejor calidad en sus productos Unicos y distintivos que promete tener la

riqueza de México y llevarla a lugares diferentes.

1.3 Antecedentes

Kan by Paulina es una empresa mexicana creada por la disefiadora Paulina Hernandez
Carvajal que te invita a vivir la auténtica cosmovision que tienen todas las etnias mexicanas
y disfrutar al mismo tiempo de la calidad y el disefio. KAN emerge de la preocupacion de la
disefiadora por querer mostrar al mundo y a México la belleza de nuestro pais,
promoviendo las culturas étnicas de México, aportando calidad, arte y una parte de México

|II

en sus productos. La empresa colabora con la fundacién “casa huichol” dedicada a la
promocioén, apoyo y fortalecimiento de la cultura Wixarica. La iniciativa de buscar colaborar

con el ITESO es en gran medida para lograr transmitir esa cultura a todo el mundo.

1.4. Contexto

De acuerdo con el Gobierno Mexicano, actualmente, nuestro pais cuenta con la existencia
de una red de 12 Tratados de Libre Comercio con 46 paises, con un mercado potencial de
1,479 millones de personas, lo que se traduce en una oportunidad para estimular la
busqueda de nuevas oportunidades y mejores condiciones para las ventas de productos.

Sin embargo, los retos del Comercio Exterior de México en los siguientes afios pueden llegar



a ser dificiles. La Organizacion Mundial del Comercio (OMC, 2020) pronostica una caida de
los flujos comerciales internacionales para el 2020 entre el 13% y el 33%. Esto no es solo
por los efectos que ha ocasionado el Covid-19, sino por la competencia por la presencia de
los paises que compiten en el mercado global ya sea via la Organizacién Mundial del
Comercio o por la extensa red de Tratados de Libre Comercio (TLC's) con la que el pais

cuenta.

Respecto al mercado artesanal, a nivel internacional, las artesanias mexicanas cuentan con
un gran reconocimiento y valoracién, por ser productos que expresan la diversidad cultural
de una sociedad, lo que ha permitido al sector convertirse en un atractivo mercado con gran
potencial de crecimiento, lo que permite tener un panorama favorable respecto al proyecto

y sacar ventaja de lo que el pais puede ofrecer al exterior.

2. Desarrollo

2.1. Sustento tedrico y metodoldgico

En este apartado se hard una revision de temas clave para la realizacion del proyecto y los

fundamentos basados en clases que ayudaron para la realizacién de este.

Empresas de comercio exterior: Esta materia introduce al mundo del comercio
internacional, ya que ensefa cdmo es una empresa internacional y los requisitos que se

necesitan.

Clasificacion arancelaria: Esta materia es muy importante ya que es la que ensefia a saber
clasificar correctamente un producto y darle el digito verificador que ayudara a conocer sus

restricciones y regulaciones arancelarias.

Geografia econdmica: Esta materia ayudd a conocer mas un contexto de mercado diferente

al nuestro, conocer aspectos a tomar en cuenta como politica, cultura e historia para tener



una mayor profundidad en la introduccion de un producto, ademas da herramientas como
bases de datos para poder tener esa informacién mas detallada como lo es Passport y Trade

Wizard.

Logistica y Sistemas Logisticos: Es de mucha importancia ya que es la que ayudod a ver el
panorama de lo que cuesta llevar un producto a otro tomando en cuenta costos y distancias,
documentos y situaciones complejas como lo pueden ser algunos seguros. También la
forma de cdmo aprovechar espacios en acomodos como lo es el cubicaje que nos ayuda a
reducir costos y tener mayores oportunidades de mandar mds producto. De igual forma,
como en sistemas logisticos, se lleva a cabo el cubicaje para optimizar costos y aprovechar

el espacio con el que se cuenta.

Plan de exportacidn: Esta materia es muy importante ya que es el conglomerado de todas
las materias anteriores. Consiste en ayudar a una empresa a darle una ruta a un mercado
meta para cuando la empresa esté preparada para llevarla a cabo. Por lo tanto, ayudod a

tener la experiencia previa de como armar un plan de exportacion.

Promocion internacional: Esta materia ayudo a darnos un panorama de las diversas formas
en las cuales una empresa puede promocionarse a nivel internacional, tomando cuenta

ferias internacionales, exposiciones, misiones comerciales e inclusive en forma virtuales.

Investigacion de mercados: Esta materia ayudd a conocer el proceso de una investigacion
de mercados, que elementos se deben tomar en cuenta para la realizacién de este y lo mas
importante cémo llevarlo a cabo para que sea mas especifico el mercado que se necesita

evaluar.

Ingenieria de mercados: Esta materia aporta al proyecto debido a que se evalla de manera
cuantitativa el mercado para llegar a una mejor segmentacién de este e identificar el perfil
del consumidor de acuerdo con las estadisticas basadas en estudios y encuestas.

2.2. Planeacién y seguimiento del proyecto

e Descripcion del proyecto



Se comenzo por obtener un diagndstico actual de la empresa para conocer el punto de
partida, conocer fortalezas y oportunidades de esta. A partir de esa informacion, se
plantearon los objetivos para llevar a cabo durante el semestre y poder crear el plan de
internacionalizacién. Durante la primera etapa del proyecto, se llevaron a cabo diversos
analisis de mercado para poder seleccionar el pais meta y comenzar a profundizar mas.
Posteriormente, una vez que se eligio el pais, se comenzd a segmentar el mercado para
poder describir el perfil del consumidor, asi como la competencia. La siguiente etapa fue
crear diferentes estrategias tanto para posicionar el producto como de mercadotecnia para
darlo a conocer. Dentro de esta etapa también se determind el medio de transporte para
enviar el producto, asi como el disefio de la ruta. Al mismo tiempo, se fue recolectando toda
la informacion necesaria respecto a la documentacién necesaria y de esta forma no exista
problema con la mercancia ni al entrar ni salir del pais. Todo lo mencionado anteriormente,
fue la forma en que el proyecto se llevo a cabo para cumplir con los objetivos establecidos

con el cliente.

e Plan de trabajo

En la siguiente imagen, se muestra a detalle la forma de trabajar durante el semestre. Se
dividié por medio de bloques y asi mismo esos bloques contienen la informacion que se

requeria.



Cronograma

FECHAS PLANEADAS
DIAS DE REALIZACION
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ACTIVIDADES Responsable Avance

1. EMPRESA -
1.7 Informacion General de la Empresa.
ecedentes y S 5n Actual de Ia

.1.1 Antecedente Situacio
Resultado de diagnosticos
1.1.2 Raz6n Social.

T1.3 Organigrama.
1.1.4 Descripcién de Puestos Clave.

-2 Conciencia Exporadora.
1.2.71 Mision.
~2.3 Valores
T.2.4 Objefivos. De la empresa en el PAP

2.4, enerales
.2.4.7 Especificos

2. PRODUCTO - Del XX al 0XX del mes XX

2.1 Caracterisiicas del Progucto.

21 [Esulp[:i n_Tecnica Y Fraccion Arancelana.

2.1.2 Descripcién Cualitativa. (para alimentos y

bebidas Descripcién Sensorial,
1.3 Regislros de Marca y Patentes.

2.2 Procesos Y de Adecuacion a Nuevos Mercados.
L pacidad de Produccion y Xportable.

2.3 Formulacion de Precios de EKEQ tacion.
3. Stos.

2.3.2 Precio Ex Works.

3. MERCADO -
3.1 Indusira.
31T Informacion General del Sector o Industria.
T.T.1T Tamanio.

1.1.Z Tendencias de Crecimiento.

3.7 Investigacion de Mercado.
37T Paﬁi del Consumidor.
-

7.2 Tdenfificacion cuan el Mercado.
7.2.1 Tamano del segmento: Actual y tendencias.

-3 Tdentificacion Cualtativa del Mercado.

2.3, KE!GE 0s Generales de Mercado.
o J.. om) res:

Jedededed

3.3 Canales de Disinbucion.
3.3.1 Identificar la cadena de distnbucion

3.3.2 EBEEIGQIBS de Disinbucion.
R irectono de con 0S

o Actividades: Se ha realizado investigacion profunda acerca del producto,
competencia, analisis de mercado para determinar el pais de
exportacion. Asi mismo, se han tenido llamadas con la empresa para
conocer su situacidon actual y crear un diagndstico, juntas con el
empresario y se ha entablado relacién con distintas empresas de
servicios logisticos para cotizar el envio y llegar a una decisidn final.

o Recursos necesarios: Se han utilizado diversas plataformas de bases de
datos como MyTrade, TradeMap, Yo Exporto, Trade Wizard, etc. las
cuales han permitido conocer informacion precisa. Por otra parte, se
utiliza Teams para las juntas de equipo y la aplicacion de Zoom para las
reuniones con la empresa. Respecto a recursos humanos, se utilizé la
ayuda de diferentes personas como, por ejemplo, el contacto con
influencers para conocer métricas, llamadas con SEDECO, etc. Por la
parte de materiales, debido a la situacién, solamente se utilizd la

computadora y a través de este medio se llevo a cabo todo el proyecto.



Por ultimo, para los recursos de tiempo se utilizaron, aparte del horario
de clase, otros horarios para continuar aquello que no se terminé en el
horario establecido, asi como para comunicarnos con el cliente.
o Fechas previstas:

» 27 de agosto: Primera reunién con la empresa

» 27 de agosto: Diagndstico de la empresa

» 29 de septiembre: Reunidn con la empresa para conocer costos y

oferta exportable
*= 15 de octubre: Presentacidén intermedia
* 6 de noviembre: Reunién con la empresa para resolver dudas

= 26 de noviembre: Presentacion final

e Desarrollo de propuesta de mejora

La propuesta de trabajo se basd en los siguientes puntos:

(1 Identificacidon de fraccidon de un producto: Se realizdé una busqueda de la
fraccion arancelaria del producto en el extranjero, basandose en las
caracteristicas del producto por su ficha técnica.

(1 Identificacién y andlisis de mercado potencial: Se hizo una investigacién de
mercado donde se identificé el mercado potencial para exportar el producto
a este lugar. Se investigaron varios paises y se realizé un PESTEL para
diagnosticar de mejor manera cual era mayor conveniente.

(1 Evaluacion logistica y costos de exportacién: Se investigaron precios con
diferentes empresas de logistica para comparar los precios y poder evaluar
guién era mejor propuesta de envio.

(d Investigacion de canales de distribucidn y/o prospeccion de clientes: Se
investigaron medios de distribucién con diferentes empresas de
exportacion.

(1 Evaluacion de herramientas de promocion internacional:

(1 Trademap
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El uso de esta plataforma ayuda de manera satisfactoria para que las
personas o empresas que buscan informacién acerca de materia comercial
encuentren todo lo relacionado con el producto o mercado al que buscan
acceder. En este caso la plataforma Trademap ayudd a delimitar los
mercados a los que la empresa Kan podria tener mayor éxito. La informacién
que presenta esta plataforma como, cantidades de
importacion/exportacion, porcentajes de crecimiento, etc. Toda esta
informacién es importante para tomar decisiones dentro de las empresas.
1 Redes sociales

Las redes sociales son hoy en dia una de las principales herramientas de
comunicacion de la sociedad dentro de internet. Las podemos definir como
el lugar en internet donde las personas publican y comparten todo tipo de
informacién, personal y profesional, con terceras personas, conocidos y
absolutos desconocidos. Dentro del proyecto de aplicacion se decidio utilizar

| "

la red social “instagram” ya que hoy en dia es una de las principales
plataformas de e-commerce donde se compran y venden un sin fin de
productos. Con una estrategia de mercadotecnia basada en redes sociales,
el equipo decidié hacer llegar toda la informacion de la empresa Kan by
paulina, a través de cuentas con grandes cantidades de seguidores llamados
influencers o embajadores de marca.

(1 Trade wizard
Trade wizard es una base de datos que contiene muchas herramientas para
la toma de decisiones de los negocios internacionales. La plataforma cuenta
con informacion de reglas de comercio exterior de mas de 120 paises, asi
como controles regulatorios y arancelarios. Todos los temas de restricciones
para la comercializacién de los trajes de bafio que desea exportar la empresa
fueron revisados a través de esta plataforma.

1 Blogs
Los blogs es el lugar donde se publican articulos informativos de temas

diversos, que cominmente son relacionados o de un mismo ramo en cada
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plataforma. Esta herramienta fue funcional para el aprendizaje de las
tendencias en el mercado seleccionado, cuales los aspectos culturales a
tomar en cuenta, asi como todo lo que era necesario conocer del mercado

al que se busca incursionar.

3. Resultados del trabajo profesional

Durante la realizacién del proyecto se pudieron alcanzar varios objetivos que se plasmaron
desde un inicio del proyecto que, a su vez, se cree que podra tener un gran impacto en la
empresa Kan by Paulina ya que es una preparacion sistematica de cémo enfrentar el

mercado internacional el cual ellos buscaban llegar.

Se logré obtener la fraccion arancelaria del producto, la cual se tuvo que investigar a través
de la seleccion del producto el cual se enviara al mercado escogido. La fraccion es de gran

ayuda para la continuacidn del proyecto.

Otro logro, fue la seleccién de un mercado meta, el cual Francia fue el pais seleccionado,
basado en la plataforma Trade Wizard, se puede destacar los principales paises
importadores de traje de bano; una vez teniendo los paises seleccionados se hizo un analisis
PESTEL tomando en cuenta varios factores: politicos, sociales, econdmicos, geograficos,
ecoldgicos, demograficos y mds. Todo esto se hizo para analizar la mejor opcién en la

seleccion del pais.

Se encontré diferentes formas de comercializacién en el pais meta, teniendo como canal
con mayor potencial las boutiques concept stores; ademdas de formas de e-commerce como

alternativas para impactar en el mercado.

Se cotizd con empresas de logistica y paqueteria, para la seleccidn del transporte a
utilizarse, se analizaron las cotizaciones escogiendo a la paqueteria como la mejor opcion
por el momento debido a la actualidad en la que se encuentra la empresa, de esta forma
ayuda a reducir costos para la empresa y aumentar su utilidad en caso de tener éxito en el

pais destino.
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Asi mismo, se lograron idear distintas estrategias para lograr un posicionamiento con la
marca al proponer crear mayor compromiso entre el consumidor y la empresa y resaltar
todo aquello que hace al producto Unico. De igual forma, se propusieron estrategias de
mercadotecnia ya que hoy en dia es parte primordial de cada compaiiia para poder llegar a

los objetivos establecidos.

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

e Aprendizajes profesionales

Alma Marina Alvarado: En el PAP pude desarrollar mis habilidades como mercadologia
poniendo en practica mis conocimientos aprendidos en la carrera, pude practicar haciendo
una investigaciéon de mercado para la exportacion de los productos de la empresa trabajada
durante el semestre “Kan by Paulina”. Otras aptitudes que pude desarrollar de disciplinas
distintas a las personales de mercadotecnia fueron: reconocimiento de leyes para
exportacion de productos, tipo de embalaje, seleccion de recursos para empaque vy
aduanas. En general mis aprendizajes mas importantes sobre el contexto sociopolitico y
econdmico y la problematica del campo laboral fueron que existen varios pasos que se
necesitan tener bien identificados e investigados para poder sacar adelante un proyecto, es
importante investigar primero los requisitos de importacién de productos o de comercio
exterior, la situacién politica actual y su historia en general, las leyes que tienen que ver con
comercio o comercializacién de productos extranjeros y sus normas en materias primas o
realizacion de productos. En general después de la investigacidon solo se tuvieron trabas al
momento de esperar precios por parte de las empresas para exportar y para la
comercializacién en eventos extranjeros al momento de conseguir precios para participar.
Los saberes que considero que puse mas a prueba fueron los temas de comercio por no
tener una introduccién previa al PAP, pero en general fue muy buena experiencia y

conocimientos. Para mi vida profesional puedo decir que obtuve muchos aprendizajes,
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desde trabajar en equipo, investigar a fondo lo que se pretende lograr, maximizar nuestros

recursos a la mano como el internet y la informacidn que facilitan la organizacion publica.

Andrea Cabrera: Durante todo el proyecto fue un reto para mi debido a que la mayoria de
los temas eran nuevos para mi. Aunque durante mi carrera habia visto algunos puntos que
se tomaron en cuenta, la mayor parte estaba relacionado al comercio internacional. Sin
embargo, es una carrera la cual me parece bastante importante debido a la globalizacién
hoy en dia que, por esto mismo, decidi adentrarme mas al contenido. Gracias a esto, pude
desarrollar aquellas competencias relacionadas a la exportacidn de un producto, al anélisis
del mercado, negociacién y a conocer todo lo que conlleva y a todos los involucrados.
Respecto a ingenieria industrial, pude reforzar todos los conocimientos que adquiri dentro
de sistemas logisticos y de igual forma de ingenieria de mercado. Tomando esto como
conjunto, me parece que fue una experiencia enriquecedora para mi vida profesional ya
que aprendi de manera practica y no solamente en teoria y de esta forma, esto me puede
ayudar a abrir nuevas puertas y a tomar en cuenta nuevas areas para trabajar dentro de

uUna empresa.

César Carrasco: En general durante la realizacidon del proyecto pude aprender muchas
competencias que pueden llegar a servirme en mi vida profesional. De parte de mi
profesidn, pude adentrarme mas a la parte de regulaciones y aranceles, asi como a la parte
de los tratados de México; también la investigacién de mercado internacional sabiendo
utilizar correctamente las diferentes plataformas que el ITESO proporciona como lo es
Trade Wizard y Passport. En cuanto a competencias ajenas a la carrera, adentrarme un poco
mas en el marketing de un producto y saber el cémo utilizar diferentes estrategias para
poder penetrar un mercado, me parecié muy complementado. Durante todo el proyecto
puedo decir que se pusieron a prueba todos los conocimientos que he visto durante la
carrera ya que cada elemento era necesario para seguir avanzando y aportando para tener

un producto de mejor calidad.
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Carlos Mora: El proyecto de aplicacion profesional es una herramienta que nos ofrece ITESO
a los estudiantes para tener un acercamiento a los problemas reales a los que se enfrentan
las empresas en la vida diaria. Dentro de este PAP he logrado desarrollar habilidades como
el trabajo en equipo, planificacién, designacién de tiempos, clarificar objetivos. Todas estas
competencias fueron necesarias para lograr cumplir con los objetivos que se establecieron
al inicio del curso. Otros aspectos aprendidos que no formaban parte de mis conocimientos
en base a mi disciplina son los relacionados con la mercadotecnia. Este proyecto fue un gran
ejemplo de que es fundamental tener en cuenta todas las variantes de mercadotecnia para
gue un proyecto de internacionalizacidén tenga éxito. En cuanto a aprendizajes respecto al
ambiente profesional creo que los factores socioculturales son las principales reglas por las
que se rige el dia a dia de las empresas en todo el mundo. Nosotros como estudiantes
debemos tener una rdpida adaptacién a la vida laboral una vez que demos por concluidos
nuestros estudios. Dentro de este proyecto puse a prueba todos mis conocimientos
adquiridos a través de los semestres en el ITESO. Todos los temas regulatorios que
comprende una transaccién internacional, temas de administracién, usos de herramientas
de promocion internacional, aspectos relacionados con marketing, temas aduaneros,

aspectos de logistica, entre otros puntos que tuve que trabajar al transcurrir el semestre.

e Aprendizajes sociales

Alma Marina Alvarado: A lo largo del PAP pude aprender varias cosas y reafirmar otras de
las cuales ya tenia conocimiento, actualmente con la experiencia que obtuve al trabajar con
la empresa de KAN para la exportacion a Francia de sus marca y la comercializacion de sus
productos, me siento capaz de poder hacer una investigacion de mercados mas amplia,
incluyendo la investigacidn de los medios de transporte, plan de marketing, investigacién
de leyes de aduana, temas socioculturales y politicos. Personalmente creo que mis servicios
profesionales si contribuyen para mejorar la economia del pais, porque puedo impulsar a
empresas mexicanas, con estrategias diferentes que se necesiten para exportar sus

productos y tengan potencial de éxito en el mercado exterior.
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Andrea Cabrera: Considero que todo este tipo de proyectos atribuye de gran manera a la
sociedad ya que se da a conocer el trabajo de la gente y concretamente con Kan, todo el
proceso y el gran trabajo que hacen los artesanos mexicanos para poder crear los trajes de
bafo que representan a la cultura. Considero muy importante, el tener en la mente siempre
un bien positivo para la sociedad ya que de esta forma existe mayor motivacion y todo
cambio puede llegar a dejar huella en la gente y a ti mismo. Es por eso por lo que hubo un
impacto positivo al ayudar a crear el plan de exportacidon para que empresas mexicanas
puedan llegar mas alla del pais, darse a conocer y expandir nuevos horizontes en diferentes
continentes y de esta forma hacer crecer no solo a la compaiiia sino al pais, a tener mayor
participacién en el extranjero y poco a poco crearse mas competitivo. Por otra parte,
considero que el trabajo que se realizd a lo largo del semestre puede ser aplicable para
todas aquellas empresas que busquen crecer y llegar a mas paises; a pesar de que se tenga
gue adaptar de acuerdo con las necesidades de la empresa y al producto que se desea
exportar, el proceso tiene las mismas bases y eso facilitaria la comprensién para alcanzar

los objetivos.

César Carrasco: Al término de este proyecto me siento capaz de poder preparar este tipo
de proyectos, la experiencia que te brinda ya apegada a una realidad y poder plasmarla es
muy enriquecedora. En la realizacién de este proyecto se pudo hacer un impacto positivo a
la empresa Kan by Paulina y no solo a la empresa si no a todo lo que lo rodea, ya que la
empresa trabaja con artesanos los cuales son los que hacen los trajes de bano. El haber
realizado este proyecto de plan de exportacién ayuda a que la empresa crezca y por lo tanto
los propios artesanos que trabajan ahi, ademas de poner el nombre de México en alto y sus
trabajos realizados dando un gran impacto positivo.

Este tipo de proyectos personalmente abren mucha la visién que se tiene del mundo actual,
como se puede tener un impacto en la sociedad positivo y mas que nada poder integrar a
todos para un bien en comun, combinar tradicion con modernismo y poder enviarlo a
diferentes partes del mundo, me parece un gran impacto que se necesita hoy en dia y mas

gue nada en nuestro pais.
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Carlos Mora: El plan de exportacién realizado para la empresa Kan by Paulina es un trabajo
donde espero realizar cambios en la realidad de esta organizacion. A través de todo el
trabajo realizado durante este semestre esperamos brindarle las herramientas necesarias
para que su incursion en el comercio internacional sea un éxito. Después de haber realizado
este proyecto me siento capaz de realizar un Plan de exportacidn de nivel profesional. Fijar
objetivos y poner un buen desempeio para ofrecer resultados de calidad. Es importante
también siempre medir los resultados para obtener informacién que sea util para el
autoaprendizaje y ofrecer un buen servicio a la sociedad. Con el proyecto puede contribuir
con una organizacién mexicana que emplea artesanos de las zonas rurales del pais, que
contribuye con la economia de nuestra nacidn y que busca promover la cultura de México
en el exterior. La cultura Wixarika que se ubica entre los limites de Nayarit y Jalisco son
famosos artesanos reconocidos por su arte a nivel mundial. Para esta comunidad indigena
de bajos recursos, el éxito de las exportaciones de Kan podria significar un buen ingreso
para la comunidad que se dedican a la manufactura de los trajes de bafio y a su vez darle el
toque de la cultura mexicana a través de sus increibles disefios. Con todo el trabajo que
presentamos a la empresa es que ahora es su turno de tomar las decisiones necesarias para
gue pueda seguir generando valor a la sociedad mexicana. Con las herramientas que
brindamos en este proyecto, Kan puede buscar tener presencia en otros mercados
reduciendo sus riesgos con los debidos estudios antes de la incursién. Es importante dar
seguimiento a este tipo de proyectos porque el tiempo en que tiene injerencia el equipo de
ITESO es muy corto para llevar a cabo todo el proceso de la internacionalizacién. Por lo
tanto, creo que se puede realizar algun otro tipo de proyecto donde se dé seguimiento a las
actividades relacionadas con el comercio y estos sirvan como aprendizaje a nuevos
estudiantes que cursen este tipo de proyectos. Por Ultimo, creo que mi perspectiva de la
vida real ha cambiado con el pasar del tiempo en este semestre. Creo que las empresas
mexicanas atraviesan un duro momento de la economia mundial y es importante que las
personas mas preparadas salgan a flote durante estos dificiles momentos para sean la

nueva cara de un México mas comprometido.

e Aprendizajes éticos
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Alma Marina Alvarado Pérez: Las principales decisiones que tomé durante el PAP fueron
ligadas al tema de mercadotecnia como el plan de marketing, las diferentes estrategias que
se podrian implementar en la empresa Kan by Paulina para poder localizar sus productos
en Francia y algunos canales de reconocimiento de la marca al publico, estas decisiones
tuvieron como consecuencia que estuviéramos mas informados sobre el tema y Kan tuviera
mas abiertas las puertas para poder llevar su marca a Francia. La experiencia vivida
personalmente me lleva a conocer mas del mercado, todo lo que implica poder llevar una
marca o productos al extranjero e invita a seguir constante con la actualizaciéon de
informacién para un futuro donde pueda implementar lo saberes en algin proyecto
personal. Al finalizar el PAP puedo decir que ejerceré mi profesion como mercaddloga y mis
conocimientos obtenidos de comercio exterior para poder exportar los productos de la

empresa de mi familia, tenemos un tequila y pretendemos exportarlo en un futuro.

Andrea Cabrera: El PAP me llevé a tomar distintas decisiones importantes no solo en el
proyecto sino en mi vida profesional. Dentro de las decisiones que llegué a tomar fue
adentrarme mas al tema de comercio internacional. Al comienzo, no tenia tan claro que es
lo que se tenia que hacer y eso me resultd confuso. Sin embargo, decidi tomar un curso el
cual me ayudd a comprender mucho mds acerca de las exportaciones y de igual forma leer
un libro del mismo tema. Asi poco a poco se fueron desplegando mas decisiones respecto
al proyecto, qué medio de transporte seleccionar, el pais al cual exportar, etc. Todo esto
formd una gran experiencia para mi, al demostrar la forma en que se deben enfrentar
nuevos retos y a la importancia de saber tomar decisiones. Al concluir el proyecto, puedo
ser capaz de desarrollarme en areas de cadena de suministro en donde puedo poner en
practica todo el aprendizaje que obtuve durante el semestre. Esto, me abre nuevas puertas
en mi vida profesional lo cual me ayuda a no inclinarme solo a ciertas areas de operacion
como muchas veces se opta en la carrera de ingenieria industrial, sino tener mas

oportunidades dentro de este ambito.

César Carrasco: Esta experiencia que se vivid en la realizacion de este proyecto me abre un

panorama muy grande de cdmo las empresas siempre estan necesitadas, por eso creo que
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hay una responsabilidad muy grande como profesionista si estos acuden a ti, ya que todos
quieren lo mejor para su empresa que inclusive en muchas son familiares, por lo tanto, le
han invertido mucho amor vy carifio. El hecho de actuar con una responsabilidad empatica
con la empresa, de dar siempre lo mejor de uno para que el trabajo sea productivo es
necesario como profesionista y como persona ética, ya que actualmente se necesita mucho

en el mundo.

Carlos Mora: Es importante que los itesianos sigamos con ese paradigma de personas
responsablemente éticas y llenas de valores. Que busquemos aportar cosas positivas a
nuestra sociedad y que podamos implementar todos los conocimientos adquiridos durante
la universidad en la vida profesional. Después de este PAP quiero aplicar todos estos
conocimientos en mi proyecto de emprendimiento personal, apoyando a los productores
de aguacate de mi familia y la regién para buscar poder comercializar los productos de una
manera justa y donde los productores tengan las condiciones acordes. Con todo lo
adquirido busco después de graduarme ser capaz de realizar planes de exportacién que me

permitan reducir los riesgos al minimo para tener éxito en mis emprendimientos.

e Aprendizajes en lo personal

Alma Marina Alvarado Pérez: Personalmente creo que el PAP me ayudd a conocer un poco
mas sobre mi como persona, mis habilidades, fortalezas y debilidades en cuanto al aspecto
de trabajo. Reconoci los aspectos que puedo mejorar, y seguir constante en los que tengo
en orden. El programa me ayudé a conocer y reconocer a la sociedad y a los otros, a estar
informada y en cuenta de que todos somos diferentes, tenemos diferentes aptitudes y
conocimientos, los cuales cuando los integras puedes lograr un excelente trabajo e
integracién de ideas diversas. Con el PAP pude aprender para mi vida personal que es
importante tener diversidad dentro de un equipo para lograr integrar bien un trabajo, pues
tiene mas probabilidades de poder ver diferentes angulos de un mismo camino y recorrerlos

de una manera mas eficiente.
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Andrea Cabrera: El PAP me ayudo definitivamente a salir de mi zona de confort y a explorar
nuevos conocimientos que en mi carrera no se profundizan. De esta forma, me ayudé a
aprender acerca del comercio internacional, el cual pude descubrir que me interesa
bastante y donde definitivamente me puedo ver desarrollandome en una empresa de este
giro. También, me ayudd a darme cuenta la importancia que tiene el trabajo en equipo hoy
en dia y la manera de reconocer y sobretodo aceptar la forma de trabajar y de pensar de
los demas siempre y cuando se tengan los mismos objetivos en comun. Respecto a mi
proyecto de vida, aprendi que aun falta mucho por hacer para poder contribuir a la sociedad
y a la mejora del pais, es importante siempre mantenerse actualizado para poder seguir
avanzando y crecer tanto en el ambito profesional como en el personal. Asi, podria aportar
para una mejora continua en donde poco a poco pueda recuperarse de los tiempos dificiles

que se viven hoy en dia.

César Carrasco: Realmente puedo decir que el PAP me ha ayudado mucho a darme cuenta
lo importante que es mi carrera o en otras palabras mi vida profesional, me ha abierto los
ojos de hasta donde llega mi conocimiento y el alcance que puedo tener como persona y
en vida. Me ayudd a poner en practica todo lo que he aprendido y lo mejor de todo poderlo
plasmar en un proyecto real que no solo me puede ayudar a mi, sino, a otras personas que
también lo necesitan, un impacto que por el momento parece ser poco, pero que tiene un
potencial enorme y eso es lo gratificante de todo, el hecho de haber aportado un granito
de arena a través de lo que sé. También me ayudé a darme cuenta la responsabilidad que
tiene uno como profesional y el mundo al cual nos enfrentaremos de ahora en adelante el
cual estd en constante cambio y con grandes retos por delante, los cuales esperan ser

resueltos por profesionales y personas éticas.

Carlos Mora: La realizacion de este PAP me ayuda saberme capaz de realizar trabajo de
calidad, a poner en practica todo lo adquirido durante mi carrera y va a buscar superar los
limites que podemos llegar a ponernos nosotros mismos. Me ayuda a trabajar en mi
organizacidn, en las habilidades adquiridas y cualquier competencia que sea valiosa dentro

de las organizaciones para la vida laboral. El PAP me permite ver en la actualidad de las
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organizaciones mexicanas, cuales son los retos con los que se enfrentan y cdmo podemos
actuar para solucionar esos problemas. Después de este trabajo veo la importancia de la
sociedad, de cémo es importante que una empresa como Kan, que busca exportar, tenga
las herramientas necesarias para tener éxito y asi seguir siendo el sustento de muchas
familias artesanas mexicanas. Veo la importancia de formarme como un buen licenciado de
comercio, que sea una persona de la sociedad a la que aporta valor. Como experiencia de
vida me llevd que el trabajo al final da resultados, que es importante ser un profesionista
ético y con valores para aportar algo a la sociedad mexicana. Busco ser un profesionista con
valores y busco emprender mis propios proyectos una vez terminado mis estudios y
comience mi vida laboral. Quiero ser un lider responsable y que busque siempre actuar
dentro del marco legal, mostrando asi que existen los mexicanos con valores y que buscan

un mejor desarrollo del pais.

5. Conclusiones

En este proyecto se evaluaron los puntos especificos de los capitulos relacionados con la
empresa y su situacion actual, el producto que se planea exportar, una visién a la industria
a la que se pertenece, cual es el mercado con mejor proyeccion para la empresa y cudles
son los canales dptimos para la comercializacién de este producto. Una vez determinado
todos los puntos anteriores, se planed toda la logistica necesaria para que el producto tenga
presencia en mercados internacionales. Se fijé como objetivo la evaluacidn de la situacion
actual de la empresa para partir de un punto y asi poder realizar un plan de exportacién de
acuerdo con las habilidades empresariales y de exportacién con las que cuenta Kan.
Después buscamos todas las caracteristicas de los trajes de bano realizados por Kan para
poder asignar una fraccion arancelaria de la cual se desprende todo el desarrollo de este
trabajo. Asi mismo se reviso la oferta exportable de este producto con la cual se trabajaria
para estimar cualquier costo para su exportacion. En el tercer capitulo de nuestro proyecto,

se evalud informacion relacionada con la industria textil tanto a nivel internacional, como a
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nivel nacional una vez que se determindé el mercado con los mejores indicadores para que

Kan tenga éxito en sus exportaciones.

También se realizé una investigacion de mercado para conocer el perfil del consumidor y
cuales podrian ser los principales competidores con los que la empresa tendria que
competir por un segmento de mercado. Se cred un posible canal de distribucion en el que
la empresa Kan puede llegar a ser competitiva en base a los costos que se realizaron con las
cotizaciones realizadas a empresas de transporte y otros servicios relacionados con las
exportaciones. En el aspecto de la comercializacion se buscd crear una estrategia de
marketing con la que la empresa puede posicionarse en la mente de los clientes en el pais
francés. En base a la linea que Kan ya trabaja, se decidié como estrategia de marketing
trabajar con embajadores de la marca en Francia que tengan un perfil acorde con todos los
valores y emociones que desprende la marca Kan. También se ofrecen ciertos eventos como
ferias internacionales que sirven a Kan como plataforma de promocién para buscar tener

presencia en distintos mercados.

Por ultimo, se planed la ruta por la cual es mas factible que los trajes de bano lleguen al
consumidor final con los costos mas eficientes para asi ser mds competitivos en el mercado
final. Se hizo una comparacién de los medios de transporte mas adecuados y luego se
decidié por un servicio de paqueteria debido a las bajas cantidades con las que se planea
iniciar operaciones de exportacién. Se disefid la ruta que trazarian los productos desde su
salida de la empresa Kan hasta el punto de destino en una de las posibles concept stores
donde Kan podria vender sus productos en el extranjero. Se determind un posible agente
aduanal con el que se puede trabajar en las operaciones que se deben hacer en aduana
para una exportacién. También buscamos las posibles regulaciones que se requieren para
la exportacién de este producto en México, asi como las regulaciones y restricciones que
podrian frenar la importacion de las mercancias al pais francés. Por ultimo, se menciond los
documentos necesarios para la exportacién de mercancias de acuerdo con el marco legal

de comercio mexicano.
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