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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 esta dirigido
para que el estudiante ejerza su profesion mediante una perspectiva ética y socialmente
responsable.

Através de las actividades realizadas en el PAP, se acredita el servicio social y la opcién 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 presente documento consiste en la elaboracidén de un plan de exportacion para dos productos
de la empresa Occidental New Equipments S.A de C.V, se presenta toda la informacion de la
empresa, asi como el detalle de los productos a exportar.

Actualmente, la empresa comercializa sus productos a nivel nacional, para la exportacion se
presenta la propuesta de comercializar la cribadora de grano y ensacadora electrénica en

Colombia.

Para el desarrollo de este proyecto se evaluaron las caracteristicas con las que cuenta el
producto y con las que entrara a un nuevo mercado, también se determiné la fraccion arancelaria
en la que sera clasificado para su comercializacion a nivel internacional. Se realizaron dos
diagnosticos empresariales para la evaluacién actual de la empresa tanto externa como interna,
asi mismo se realizé un analisis de posibles mercados potenciales, en el que se analiza el perfil
del consumidor, identificacion cuantitativa de mercado, el tamafio de la industria, competidores,
distribucién, seleccion de mercado, canales de distribucion; Asimismo se da informacién acerca
de la comercializacion de los productos haciendo referencia a las estrategias que tiene que seguir
la empresa y la propuesta de valor para vender sus productos en Colombia, se hizo una
investigacion para determinar las mejores opciones en cuanto a logistica, precio ex Works y se

realizé un analisis de la capacidad de la empresa en cuanto a la oferta exportable.
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Por otro lado, se sugieren recomendaciones para poder acatar la meta y lograr que el plan de

exportacion se pueda ejecutar.

1. Introduccion

1.1. Objetivos

General:
El objetivo general de Occidental New Equipments es desarrollar un plan de negocio para la
exportacion en los préximos 4 meses que permita duplicar la produccion anual para su venta en

el mercado exterior y con ello poder estimular la competitividad de la empresa.

Especificos:
- Analizar los recursos con los que cuenta la empresa para la exportacion.
- Analizar mercados potenciales/segmentacion de mercados.
- Analizar los posibles clientes en el extranjero.
- Investigacion de posible competencia.
- ldentificar el medio de transporte viable para el producto.
- Capacidad con la que cuenta la empresa y su posible demanda en el extranjero.

- Estrategia de comercializacion y apertura de mercado.

1.2. Justificacion

El desarrollo de este proyecto es importante ya que pone en practica la disciplina, la
responsabilidad social y los conocimientos que hemos desarrollado a través de nuestras carreras
profesionales. El hecho de resolver una problematica de una empresa con datos reales nos
ayuda a entender que la realidad que vive una empresa es muy distinta a la teoria vista en el
salon de clases. Por ello, nos toca a nosotros abarcar la problematica desde los diferentes puntos
de vista de las carreras involucradas y aplicar nuestros conocimientos de manera efectiva y
flexible a la situacion presentada.

Este proyecto beneficia tanto al empresario como a los alumnos involucrados en él. El empresario
puede decidir si quiere implementar el proyecto en su empresa dandole resultados esperados ya

que este proyecto fue moldeado para ella con los datos de la misma. Para los alumnos el
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beneficio se adquiere en diferentes ambitos, como lo es un logro profesional, fomentar el trabajo
en equipo, entender el rol que juega tu carrera en distintas situaciones, pero mas importante

entregar resultados.

1.3 Antecedentes

Occidental New Equipments SA DE CV es una empresa que fue fundada en el 2015, como una
empresa registrada como persona moral y cuenta con 2 socios accionistas principales (Andrés
Nufiez Moreno y José Antonio Lopez Vinchis).

Localizada en El Salto, es una ciudad de la Region Centro del estado de Jalisco, México. Forma
parte de la Zona Metropolitana de Guadalajara; Una zona donde hay varias compafias
dedicadas a la maquinaria e importacion de metales.

La empresa cuenta con su propia fabrica de metales y almacén, donde guardan las maquinas y
productos necesarios para poder tener una alta produccién y asi proveer de la mejor materia
prima a sus clientes.

El objetivo de Occidental New Equipments SA DE CV es poder internacionalizar su empresa para
poder desarrollar exportaciones a diferentes paises en el extranjero, este objetivo fue planteado
a un mediano plazo, para poder crecer la empresa y poderse dar a conocer en el mercado
internacional.

El contexto econémico en el que nos encontramos es critico por el Covid-19, a causa de la
cuarentena miles de empleos se vieron pausados, las horas de trabajo globales disminuyeron,
hay menos oportunidades de empleo y salarios mas bajos, el crecimiento informal ha mostrado
crecimiento, comienza a verse la reduccion de remesas, la educacion en muchos lugares se vio
pausada y el comercio ha disminuido, la pandemia provocé una caida del 3% en los valores de
comercio mundial tan solo en el primer trimestre y se prevé que la desaceleracion crezca en el

segundo trimestre mostrando una disminucién del 27%."

Las medidas para detener la propagacion del virus han cerrado fronteras, el transporte y las
empresas han suprimido las exportaciones e importaciones mundiales han suprimido las
exportaciones e importaciones mundiales y existe una inflaciéon en precios mientras se reducen

los ingresos de trabajo y en paises como México los impuestos y la inseguridad crece.

! https://www.tyt.com.mx/nota/unctad-preve-caida-del-27-en-comercio-mundial
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Pese a la pandemia la agroindustria en maquinaria ha aumentado sus ventas al exterior. Destaca

el caso de Colombia que ingreso al Top de principales importadores en agroindustrias.2

1.4. Contexto

Actualmente se esta viviendo un problema mundial, la pandemia por el Covid-19. Esta pandemia
cambia las circunstancias en las que muchas empresas operan, teniendo que despedir
trabajadores, recortar salarios e incluso hasta cerrar empresas. Sin embargo, no acaba aqui
siendo que la economia ya se desestabilizd se preveé una crisis econdmica para el siguiente afio.
Especificamente en Jalisco las medidas que se han tomado contra el Covid-19 varian segun la
pandemia incrementa o se estabiliza. Nuestro estado sufre de cambios de protocolos como lo es
el acceso a cierto numero de trabajadores a las empresas, ya que tienen que cuidar el cumulo
de gente en lugares encerrados. Los horarios de trabajo son reducidos ya que se implementan
toques de queda o asi mismo, los dias de la semana se reparten entre los trabajadores para no
asistir todos los mismos dias. Se genera distanciamiento social y protocolos de proteccion,
siendo que a cada entrada a algun establecimiento es obligatorio uso de cubre bocas, gel
antibacterial y se hace toma de temperatura, si esta es mayor o igual a 38°C la persona tendra

gue regresar a su casa y recibir atencion médica.’

Dentro de este Reporte se va a presentar el proyecto que se desarroll6 para la empresa
Occidental New Equipments, donde se muestra el proceso que se llevd para el analisis de
viabilidad y finalmente los resultados o bien, recomendaciones que tomar para su

implementacion.
2. Desarrollo
Se desarrolld un proyecto con la intencidon de internacionalizar la empresa Occidental New

Equipments SA DE CV, la cual es fabricante de maquinaria para agroindustrias. Se implementé

una estrategia para poder exportar los productos, con una investigacion de mercados meta y

2 https://www.wto.org/spanish/res_s/statis_s/wts2019_s/wts2019_s.pdf

% Gob. (s. f.). Protocolo de Accion ante Covid-19. Recuperado 16 de noviembre de 2020, de
https://coronavirus.jalisco.gob.mx/wp-content/uploads/2020/05/200525-Jalisco-Servicios-protocolo-de-
accion-ante-Covid19-1.pdf
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tendencias en los negocios agropecuarios para poder ver cual seria la mejor opcién, la cual fue

Colombia por el crecimiento econdmico del pais y las altas importaciones en sector agropecuario.

2.1. Sustento tedrico y metodologico

A continuacion, se presentan diferentes conceptos donde viene una breve explicacion de cada
uno de los integrantes de este proyecto los conocimientos y herramientas que se pusieron en

practica para lograr estos resultados.

Clasificacion Arancelaria: consiste en asignar un cédigo numérico a las mercancias, con el

objetivo de identificar las mercancias que se exportan y se importan para fijar impuestos,
derechos y obligaciones de tal forma facilitar el intercambio comercial y de informacion.

En la materia “Clasificacién arancelaria” nos ayudé a identificar la fraccion arancelaria correcta
de los dos productos, asi como las Regulaciones y Restricciones No Arancelarias (RRNA) que

aplican para estas fracciones.

Misién: Propdsito y esencia que tiene una empresa a cumplir, la cual debe ser adaptable y
responder a las necesidades de ciertos mercados.

Vision: Responde a lo que quiere llegar a ser la empresa para una fecha en especifico (corto o
mediano plazo), también responde a lo que se quiere convertir y a dénde se dirige.

Valores: Son los principios que determina la empresa y la regulan como filosofia y soporte de la
cultura organizacional.

La misién, visiéon y valores son fundamentales para determinar las funciones estratégicas de la
empresa y para que todos los colaboradores tengan en claro los objetivos a seguir y de qué
manera van a llegar a lo largo de su trabajo.

Estos conceptos los hemos aprendido en la asignatura “Gestion empresarial”, son importantes
porque aprendimos a redactarlos correctamente para que sus objetivos de la empresa sean mas

claros.

Incoterms (International Commercial Terms): Regulan donde se entrega la mercancia, fijan los

costos que asumira tanto el comprador como el vendedor, establecen en qué momento y
especificamente en qué lugar se transfiere la responsabilidad de la mercancia al comprador y
del vendedor, asi como quién sera el encargado de realizar la gestion sobre los tramites

documentales.



A lo largo de la carrera vemos los Incoterms, especificamente en la materia de “Empresas del
comercio exterior’ los vemos como primera instancia, en otras materias como “Logistica
internacional”, “Distribucion y logistica”, “Practicas desleales y barreras no arancelarias” se ven,
pero ya mas aterrizado a la practica. En esta materia aprendemos lo qué son, quién los crea, que
determinan, cada cuanto se realizan modificaciones, etc. En este proyecto solo utilizamos Ex

Works, donde obliga el vendedor a dejar la mercancia en las instalaciones del comprador.

Dry containers: Estos contenedores de carga seca de 20 y 40 pies fabricados con aluminio o

acero, adecuados para cualquier mercancia.

Open Top containers: Tipo de contenedor maritimo con techo removible de lona, especialmente

para transporte de cargas pesadas como lo son las cribadoras, porque permiten la carga y
descarga superior.

Estos conceptos los hemos aprendido en la asignatura “Logistica internacional”, donde
aprendimos cuales contenedores son mas adecuados a cierto tipo de mercancias para que su

transporte sea o6ptimo.

Mercado meta: Se refiere a la porcién de la poblacion a la cual se dirige el producto y a las

necesidades de ese publico al cual se dirigirdn todos los esfuerzos de marketing.
Este concepto lo aprendimos mas a fondo en la asignatura “Investigacion de mercados”, donde
logramos determinar qué tan atractivo es cada segmento que consideramos para este proyecto

y qué tan viable es dirigir sus productos a esos paises.

Estrategia B2B: Orientada a la venta de productos entre empresas, enfocada en las necesidades

de las empresas y no del consumidor.

Este concepto lo aprendimos en la asignatura “Modelos de exportacion”, este concepto lo
utilizamos en el proyecto como una estrategia de distribucion mas conveniente para O.N.E ya
que se pretende que se acerque al mercado colombiano de esta manera para que sea menos

costosa su distribucion, de manera que se den a conocer por medio de otras empresas.

MyTrade: Es una plataforma online con registro gratuito para impulsar las exportaciones
mayormente de empresas mexicanas.

Aprendimos a utilizar esta plataforma en la asignatura “Promocion internacional”’, con esta
herramienta la empresa O.N.E la puede utilizar para promover sus productos y conectar con otras

empresas en donde ambos se ven beneficiados.



Propuesta de valor: Son el conjunto de beneficios que pueden recibir los clientes, es lo que

espera ofrecer una empresa diferente de sus competidores. Hacerle saber al cliente el valor
diferencial o agregado que tienen tus productos es muy importante ya que se debe transmitir al
cliente la oportunidad de un negocio beneficioso para él.

Este concepto lo aterrizamos a la practica en “Marketing integral” y con esto pudimos ayudar a
la empresa O.N.E a determinar qué es lo que hace diferente o mejor que sus competidores,
haciendo cuestionamientos sobre los beneficios que aporta y lo que le cuesta al cliente obtener

sus productos.

Expos y ferias: Eventos internacionales donde se imparten actividades como seminarios, rondas
de negocios, talleres técnicos, etc., todas como objetivo de interés para los participantes.

Estos conceptos los hemos aprendido en la asignatura “Promocién internacional”, los cuales son
de las principales herramientas que debe considerar cualquier empresa para poder incursionar
a mercados internacionales, para saber como les podria beneficiar esa promocién y de qué

manera aprovechar estas oportunidades.

Normas Oficiales Mexicanas (NOM’s): Son regulaciones de informacién, especificaciones,

metodologias, procedimientos que deben cumplir algunos bienes para poder comercializarse en
México. Son creadas por distintas Dependencias del Gobierno Federal.

Las normas que tienen que cumplir cada producto las podemos encontrar en la base de datos
Trade Wizard, plataforma que aprendimos a utilizar en distintas asignaturas como “Clasificacion

arancelaria”.

Capacidad de Produccién: Es la capacidad que tiene una unidad productiva para producir su

maximo nivel de bienes o servicios con una serie de recursos disponibles. Para sacar la
capacidad de produccion se es necesario que la empresa proporcione tiempos de produccion de
su linea, si la empresa no es manufacturera entonces los tiempos de produccién se interpretan
como tiempos de trabajo. Si queremos incrementar la capacidad de produccion en una fabrica,
la empresa debera invertir en una nueva maquina que tenga la capacidad de producir mas. Esta
informacioén se proporciona a través de un calculo el cual aprendimos en la asignatura de “Disefo

del Trabajo”.



Certificaciones ISO: El certificado ISO demuestra la fiabilidad y la calidad de los servicios o

productos que ofrece la empresa. Existen muchas certificaciones dependiendo del sector y de

las necesidades de la empresa como lo es el medio ambiente, la calidad, sistemas de seguridad,

entre otras. Estas certificaciones y sus especificaciones las aprendimos en la clase de “Gestion
de la Calidad Total”.

2.2. Planeacion y seguimiento del proyecto

10

Descripcion del proyecto

El proyecto se llevo a cabo en distintas etapas que ayudaron a estructurar el proyecto de
manera que se pudiera llevar a cabo un plan bien estructurado para analizar la viabilidad

para la exportacion de maquinaria de alta tecnologia aplicada a la agroindustria.

Primeramente, se hizo un analisis interno de la empresa con la finalidad de obtener la
datos cualitativos y cuantitativos de la empresa, mismos que sirvieron para interpretar e
ingresar la informacién a plataformas web como “Yo Exporto” en los que de acuerdo a los
resultados obtenidos se puede estructurar un plan de exportaciéon adecuado a las

necesidades del empresario.

Posteriormente, se hizo un analisis completo sobre los productos a exportar, asi como las
materias primas y los proveedores con las que estos equipos se construyen, precio,
caracteristicas técnicas, asi como empresas que son competencia a nivel nacional e

internacional.

Luego hicimos un sondeo de mercado, de esta manera fuimos capaces de realizar una
investigacion profunda de los principales mercados de consumo de maquinaria
profesional aplicada a la agroindustria, de la misma manera escuchamos las necesidades
del empresario al escuchar que le parecia interesante el mercado en centro y América
del sur por lo que a su peticion buscamos los mercados mas viables en las regiones

sefialadas, asi como Norteameérica y Europa.

En la dltima etapa analizamos los medios logisticos con los cuales llevaria a cabo el
proceso de exportacién, asi como las rutas y los medios de transporte que se utilizaran,

asi como dimensionar las capacidades de carga del medio elegido por lo que sera
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necesario tomar datos tales como el peso y altura de los equipos para una correcta

seleccion. Del mismo modo se hara una breve cotizacién sobre los flejes y embalajes

necesarios para proteger los equipos durante el trayecto.

Plan de trabajo

Para lograr cumplir los objetivos, fue necesario realizar un Cronograma de Trabajo. Esto nos

ayudé a tener entregables a tiempo y tener una secuencia para entender la informacion de la

empresa y poder entregar recomendaciones o resultados mas certeros. El uso de las

herramientas y el conocimiento profesional de cada miembro del equipo se lograron los

entregables para el plan de exportacion de sus productos a Colombia.

A continuacion, se presenta el orden de entregables de cada seccién abarcada en el documento

empresarial a lo largo de las 16 semanas:

llustracion 1: Cronograma (Fuente: Elaboracion propia)

Desarrollo de propuesta de mejora

Con la ayuda del registro en la plataforma “Yo Exporto” se obtuvieron 2 tipos de diagnésticos de

la empresa, el diagnostico empresarial y diagnéstico exportador

11




Grafica
de resultados

A continuacién se presentan los
resultados del diagnéstico realizado.
En la gréfica se visualiza de manera
general la situacién de la empresa y
de cada una de las dreas
analizadas.

llustracion 3. Grafica de diagnostico empresarial (fuente yo exporto).

De acuerdo a la grafica se puede observar que la empresa en todas sus areas (cultura
organizacional, administracion, innovacion, produccion, comercializacion, etc.) en promedio tiene
un porcentaje de 70%-50% de eficiencia, esto nos quiere decir que a grupo O.N.E le es necesario
reforzar sus fortalezas y trabajar en sus areas de oportunidad que tiene la empresa, como en la

cultura organizacional y las areas funcionales de la empresa que son sus pilares.

Grafica
de resultados

A continuacién se presentan los
resultados del diagnéstico realizado.
En esta gréfica, se visualiza de
manera general la situacion de la
empresa y de cada uno de los
aspectos analizados.

SV¥3uvg 30 NoOINH

llustracion 4. Grafica de diagndstico exportador (fuente yo exporto).
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El diagnéstico exportador, ofrece un panorama de la situacion actual y lo que sugiere para poder
ser eficientes en las exportaciones, como muestra segunda grafica en promedio en las areas de
la empresa se tiene el 30%-50% de eficiencia (Gestidon financiera, producto, mercados
internacionales, percepcion de barreras, etc.). Para que Grupo O.N.E pueda entrar a un nuevo
mercado internacional con éxito es necesario tener sus objetivos principales claros y se capaciten
internacionalmente, es indispensable que la empresa tenga un area de comercio internacional o
que cuente con personal especializado en comercio internacional al igual que buscar
certificaciones que le ayuden a diferenciarse de la competencia y considerar la capacidad de

produccién para atender al mercado internacional.

Registro de marca:

Se hizo registro de Occidental New Equipments S.A de C.V en la pagina web del IMPI
denominada marcanet. Este tramite se encuentra en proceso ya que falta esperar la respuesta
del IMPI.

El objetivo del registro de marca a nivel internacional servira para que Occidental New
Equipments tenga proteccidn legal sobre sus maquinas en todo el mundo y para prevenir el robo

o el uso incorrecto de la imagen de la empresa.

Registro en My Trade:

My Trade es una herramienta de la Secretaria de Desarrollo Econémico del Estado de Jalisco,
es una plataforma digital para la promocién de negocios entre empresas (B2B), busca impulsar
a las empresas mexicanas en sus ventas nacionales e internacionales a través de diferentes
estrategias de promocidn.

Se hizo el registro en la plataforma My Trade con el objetivo de que grupo O.N.E pueda

promocionarse y conectarse con diferentes empresas extranjeras o clientes.
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Investigacion de mercados internacionales:

PARAMETROS EXTERNOS

DIMENSION

Estados Unidos

PAISES CANDIDATOS

Colombia

Republica Checa

Coeficiente de

Calificacion Final [

226 [ |

220

Coeficiente de Ponderacion

Criterio

3 Muy importante 5 Muy favorable

2 Importante 4 Favorable alto

1 Menos importante 3 Favorable medio

0 No aplica 2 Poco favorable
1

Muy desfavorable

llustracién 6. Matriz de seleccion de mercado, elaboracion propia.

Se realizé una matriz de seleccion de mercado de acuerdo a los paises que la empresa sugirio

ademas que se utilizaron fuentes como ITC Market para la evaluacion de otros posibles paises

potenciales, en la matriz de se seleccionaron diferentes parametros externos los cuales se les

dio cierta ponderacién, el mercado elegido por su puntuacién mas alta fue Colombia.

3. Resultados del trabajo profesional

3.1 Productos Obtenidos

En este apartado se describen las caracteristicas especificas de dos productos que fueron

seleccionados, se muestran en fichas técnicas para resumir el funcionamiento de los productos,

asi como sus componentes y fraccién arancelaria que identifica los productos.

Modelo

Producto

Caracteristicas

F. Arancelaria

CRI-P10

Cribadora

para granos

Transmision:  Motor
de 5 H.P. a220/440 V
trifasico, por medio de

poleas y bandas.

8437.10.02

OEE/VD-15-60-A.C.

Ensacadora
electrénica con
control para

dosificador (variador)

Cuerpo principal:

Acero al carboén.

Control de llenado y

sujecidon de sacos:

8422.30.06
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Pistones neumaticos.

3.2 Resultados alcanzados

U Se realizé la propuesta del llenado de solicitud de marca de la empresa a nivel

internacional bajo el protocolo de Madrid con la finalidad de que el empresario sea capaz

de proteger su marca y derechos de autor sobre la construccion de los equipos en

territorio extranjero y de esta manera no protegerse solamente en el mercado destinatario,

sino que también alrededor del mundo.

[1 Lamodalidad pactada para el transito internacional se llevara a cabo bajo el Incoterm CIF

(Cost Insurance and Freight) ya que esta modalidad de transporte permitira un transporte

mas seguro y el cual tendra acceso a los puertos mas importantes de Colombia, a pesar

de que puede durar unos dias mas en transito marino tiene la ventaja de hacer un

transporte terrestre después de tocar puerto mas corto y mas seguro que transportar un

equipo  de alta  tecnologia 'y  valor
e HLCU
Manzanillo Cali
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© ® ®
MXZLO COBUN
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llustracion 7. Cotizacion del viaje por Sea Rates.
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[J Para el plan de exportacion se realizé el analisis y cotizacion de los contenedores en los

cuales el producto va a ser transportado. Se analizaron dos tipos de contenedores segun
sus diferentes dimensiones para encontrar la mejor opciéon. De igual manera se
encontraron proveedores para el embalaje del producto dentro de los contenedores y con

ello mismo se cotiz6 el mejor embalaje.

Rollo de Espuma - Perforado, /4", 48" x 550'

Proteja articulos delicodos durante transportacién y
aimacenamiento con la espuma de polietilenc de bajo
€080 QUe absorbe IMPacios.

+ Umpia, no abrasivo, iviana @ impermeable.

* Perorados coda 12°.

.
X\ Agrondar
SE VENDE POR ATADOS
EN
Mopito | GROSOR | TAMARO | ooy 05 usos PESO/ RGOSR RO e EXISTENCIA
NO. | pouo | rouo | ATAPO I ATADO |y AtaDO | 2ATADOS | 34ATADOs | SEERVIA
Muebles, lentes
Spticos, portes
$1983° /8" 48" x 550 1 para avién, productos 40 Ibs. | $3,278 por rollo, cualquier cant, de atados |1 AceGAR

alimenticios y
productos farmacéuticos

llustracion 8. Cotizacion del rollo de espuma https://es.uline.mx/Product/Detail/S-
1983P/Foam/Foam-Roll-Perforated-1-8-48-x-550pricode=WB7282&gadtype=pla&id=S-

[1 Se encontrd informacién valiosa en la revista SADER edicién agosto 2020, asi como en

bases de datos como Emis Pro, Trade Map y ITC Market, con los cuales obtuvimos una
pequefia investigacién de mercado para evaluar los distintos paises que se seleccionaron

como posibles mercados meta.

7. Méxicoy el mundo: ---; 8. Nimeros del sector: ------;

12 Tratados de Libre Comercio con 46 paises. - Volumen de produccion,
+ En el 2018, nos colocamos en el 8vo lugar
como pais exportador.

Principales socios
comerciales .) ‘*.

« Valor de la produccién supera el

Balanza anual 2019

@ -

- Estados Unidos
+Japén -
« China

o + Registré un
Principales productos
agroalimentarios exportados + La balanza agropecuaria y
1. Cerveza 4,491 mdd. agroindustrial de México

2. Aguacate 2,625 mdd. registré un
3. Frutos rojos 2,282 mdd.
@ 4. Jitomate 2,080 mdd. @
5.Tequila1,582mdd. = S | Y

llustracion 9. Industria México y el mundo (SADER, 2020).
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[1 Se realiz6 una Matriz de seleccion de mercado para ver qué mercado meta, segun
diferentes aspectos, conviene elegir para el plan de exportacién. Esta contiene
investigacion de aspectos politicos, econdmicos y sociales sobre los paises a los que se
interesa exportar. Al finalizar la investigacion se les asigna una puntuacién a los paises
seleccionados y el que contenga mayor puntuacién es el pais mas viable o recomendable

a exportar.

PARAMETROS EXTERNOS PAISES CANDIDATOS

DIMENSION Estados Unidos Colombia Republica Checa
Coeficiente de

ponderacién
Calificacién  Resultado  Calificacién  Resultado  Calificacién  Resultado

POLITICA & LEGAL
Estabilidad Politica 3 5 5] 3 9 5 15
Nomatividad aplicable (ARANCEL y
A) 3 5 15 4 12 5 15
Requisitos especificos pais/ producto 3 3 9 5 15 4 12
Nuamero documentos para despacho de N 4 8 3 6 4 3
mercancias
Facilidad de hacer negocios. 3 4 12 5 15 2 6
Nomas y Leyes 3 3 9 3 9 5 15
Volumen de importacién 3 5 15 2 6 2 6
Tendencia del ingreso per capita 3 4 12 4 12 5 15
Tendencia econdmica en el mercado meta 2 4 8 4 8 5 10
TLC 3 5 15 5 15 5 15
Infraestructura logistica (conectividad) 3 4 12 4 12 5 15
Valor de la industria en pais destino 3 4 12 4 12 3 9
Arancel 3 4 12 5 15 5 15
SOCIOCULTURAL
Proximidad cultural 2 1 2 5 10 1 2
Idioma 2 1 2 5 10 1 2
Valores y creencias compartidas 1 1 1 5 5 1 1
Mexicanos/Latinos viviendo en destino 1 5 5 5 5 1 1
OLOG!
: 2 5 10 3 6 5 10
Intemet 2
Tecnologia tangible 2
Tendencias 2
ECOLOGICA
Clima 1 2 2 5 51 2 2
Ubicacién | 3 | 5 | 15 | 5 | 15 | 3 | 9 |
Falta de agua 1 1 1 3 3 1 1
Tamaiio de la poblacion 3 5 10 3 9 1 3
Distancia medida con los paises 3 S 15 5 15 1 3
Calificacion Final 244 247 220
I_anmnm\n Criterio
3 Muy importante Muy favorable
2 | _Importante 4 Favorable alto
1 enos important Favorable medio
1] 1 2 Poco favorable
L Muv desvorble ]

llustracién 10. Matriz de seleccion de mercado, elaboracion propia.

[1 Se disenaron fichas técnicas para los dos productos con los que trabajamos con la
empresa, en los idiomas inglés y espafol, asi también se disefié un formato en blanco
editable para que lo utilice la empresa en un futuro en caso de que quisiera ofertar otros
productos para su exportacion. Ademas, se clasifico arancelariamente sus productos para

que le resulte mas facil su comercializacion.
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one Ficha Técnica

SRR AL Caracteristicas = Unidades MOD. Adicional

INSERTE EL MODELO DEL

EQUIPO AQUI
INSERTE IMAGEN DEL EQUIPO
AQul Este Equipo también Incluye
e Inserte caracteristica adicional 1
e Inserte caracteristica adicional 2
INSERTE FRACCION e Inserte caracteristica adicional 3
ARANCELARIA AQUI

llustracién 11. Formato ficha técnica, elaboracion propia.

Para la parte de calidad se hizo una tabla de las certificaciones existentes de ISO que la
empresa pudiera considerar para su certificacion. Una de las mas importantes y que
claramente deja beneficio certificarse, es la ISO 9001 que trata sobre la gestiéon de la
calidad. Con ella la empresa puede avalar que su producto siempre sale con la mejor
calidad y que el control de sus procesos son prueba del resultado. No obstante, se
recomendo la posibilidad de mantener un manual de calidad hasta que la empresa sea
capaz financieramente de someterse a un proceso de certificacion. De esta manera el

manual de calidad podréa avalar la misma y el control de sus procesos para dar confianza

al cliente.
Calidad Medio Ambiente Riesgos ¥ | Responsabilidad
Seguridad Social
ISO 9001 ISO 14001 ISO 45001 SA 8000
ISO9004 ISO50001 ISO 22000 ISO 26000
ISO IEC 17025 ISO 22301
ISO TS 16949 ISO 27001
Sistemas Integrados ISO 28000
de Gestion
ISO 31000
ISO 39001

llustracion 12. Tabla Certificacion 1ISO, elaboracién propia.



Del mismo modo, se hizo una tabla e investigacion de las Normas Mexicanas que
corresponderian segun la clasificacién de los productos a exportar de la empresa. Las

NOMs tienen como principal objetivo prevenir los riesgos a la salud, la vida y el patrimonio
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de sus clientes.

GRANULARES (CANCELA
A LA NOM-B-231-1970)

Norma Titulo de la Norma Objetivo

NMX-B-231-1990 CRIBAS PARA LA | Establece los requisitos que
CLASIFICACION DE | deben cumplir las cribas que se
MATERIALES emplean en laboratorio para

aquellas aplicaciones donde se
requiere determinar la
clasificacion de  materiales
granulares, conforme al tamafio
nominal de las particulas;
verificar y calibrar las cribas.

NMX-0-216-SCFI-

TRACTORES,
IMPLEMENTOS . Y
MAQUINARIA AGRICOLA-

Esta norma mexicana establece
las especificaciones minimas de
calidad v el método de prueba

DISPOSITIVOS DE
SEGURIDAD EN LA
MAQUINARIA Y EQUIPO
QUE SE UTILICE EN LOS
CENTROS DE TRABAJO

-
2004 DESGRANADORAS  DE |para evaluar la calidad de
MAIZ-ESPECIFICACIONES | trabajo, rendimiento,
Y METODO DE PRUEBA. durabilidad, facilidad v
seguridad de operacidn de las
desgranadoras de maiz nuevas,
que se comercializan en la

Republica Mexicana.
NOM-004-STPS- SISTEMAS DE | Establecer las condiciones de
1999 PROTECCION Y [ seguridad y los sistemas de

proteccion y dispositivos para
prevenir y proteger a los
trabajadores contra los riesgos
de trabajo que genere la
operacion y mantenimiento de la
maquinaria y equipo.

llustracion 13. Tabla NOMs, elaboracion propia.

Para la identificacién del medio adecuado para el transporte de sus productos al mercado

seleccionado se realizaron cotizaciones de dos diferentes vias (maritimo y terrestre), se

le sugirio la mas viable segun el tipo de mercancia.




Via terrestre

Via maritima

Es muy probable que la mercancia depende
de las condiciones climatoldgicas para su
transporte (posibles retrasos).

Cuentan con mas resistencia y fiabilidad
ante las condiciones climatologicas
(entregas realizadas a tiempo y en forma)

La mercancia corre mas peligro de
robo/asalto por via terrestre por la
inseguridad en América del sur

Los buques tienen mayor seguridad y
estabilidad

Los tramites, servicios y formularios en via
terrestre son mas sencillos

Los tramites, servicios y formularios en
buque suelen ser mas complicados y
complejos

Tiempo: 4-8 dias

Tiempo: 5- 7 dias

Capacidad limitada de mercancia

La capacidad de un buque no es ilimitada,
pero cuenta con una gran capacidad para
transportar mercancia.

Existen muy pocos proveedores que
ofrecen el servicio de transporte terrestre

La mayoria de los proveedores ofrecen el
servicio de transporte maritimo ya que

existen dos rutas:
Veracruz-Cartagena
Manzanillo- Buenaventura

llustracién 14. Tabla comparativa de las vias de transporte maritimo y terrestre,

elaboracion propia.

e Para la capacidad de produccion de la empresa se hizo un calculo con el tiempo de
proceso para cada maquina estrella, determinando asi la viabilidad de que se pueda
cumplir la oferta exportable. Asi mismo se hizo una recomendacion en el caso de que la

capacidad de produccion no fuera viable para la meta del plan de exportacién.

o Adicional al plan de exportacion, se obtuvieron dos posibles proveedores para la
importacion de las materias primas para la fabricacion de su maquinaria, se le facilitaron

los contactos y algunas otras especificaciones de los mismos.

3.3 Impacto generado

Los impactos del proyecto se dan cuando se hace la implementacion del mismo, sin embargo,
se podria decir que los impactos generados del analisis del proyecto constan de la viabilidad que
tendra tanto social como econémico el mismo una vez puesto en accién. Con la situacion actual

de la pandemia América latina afronta la pérdida de 47 millones de empleos segun la ONU y OIT.
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Con este dato podemos asegurar que el plan de exportacion de la empresa Occidental New
Equipments ayude a generar mas trabajos para las familias mexicanas ya que con la inversion
de nuevas maquinas también se necesita operadores que las trabajen. Otro impacto generado a
partir de este proyecto es la parte de la exportacion y su facilidad para que empresas mexicanas
lo consideren e implementen. Si se empieza a fomentar la exportacion, la economia mexicana
se veria beneficiada y las empresas mexicanas obtendrian mas ganancias al igual que el
crecimiento de su empresa. Este plan de exportacion también genera beneficios siendo que el
pais destino haga el pago del producto en otra divisa como seria el dolar, esto generara mas
ingresos para O.N.E y asimismo podra invertir la ganancia en su oferta exportable e incluso en

ofrecer otro plan de exportacién a otro pais.

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

implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto

Aprendizajes Profesionales

e Andrea Martinez:

Gracias a este proyecto pude poner en practica lo que he aprendido durante mi carrera
de negocios y comercio internacional, fue muy interesante el conocer y poder trabajar con
una empresa como grupo O.N.E, este proyecto fue una recopilacion de todas mis
materias de la carrera desde ética en la empresa, investigacién de mercados para poder
elegir exitosamente el mercado adecuado para la exportacion de los productos de
Occidental New Equipments, consultoria integral, estrategia de compras, en particular
esta materia me ayudd a poner en practica la busca de proveedores, distribuidores,
competidores, etc. que para mi fue algo nuevo el buscar y encontrar las mejores opciones
para la empresa, entre otras materias que me fueron de mucha utilidad fue modelos de
exportacion y logistica en general me hubiera gustado participar o llegar a la fase donde
se lleva a cabo los precios, aduanas, tarifas, etc. ya que es un tema que se me hace muy
interesante.

Se pudo identificar con éxito cuales son las carencias o areas que necesitan mas trabajo
o refuerzo dentro de la empresa, al igual se plantearon las recomendaciones adecuadas

para que se pueda llevar a cabo el proyecto de exportacién con éxito en un futuro.

e Perla Garcia:
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Dentro de mis competencias profesionales que desarrolle a lo largo de este proyecto
fueron varias, principalmente el desarrollo de estrategias para llevar a cabo un plan de
exportacion bien disefiado para sus productos, aqui considero que tuvimos un obstaculo
ya que la empresa no cuenta con conocimientos previos a los documentos y lo que se
necesita para llevar a cabo la exportacién de su maquinaria, y aun queda ese reto para
la empresa donde tendra que tomar el curso de Yo Exporto para que sea mucho mas facil
la comprensién del documento empresarial en el cual pusimos de lo mas claro posible lo
que se recomendaria hacer de acuerdo a sus objetivos. Para la aportacién de ciertas
investigaciones, necesité de los conocimientos que adquiri en la materia de analisis de
riesgos, donde pude analizar que la empresa necesita reforzar ciertos conocimientos en
documentos legales antes del proceso de exportacion de sus productos; también pude
clasificar las maquinas y las materias primas de éstas; pude obtener informaciéon completa
y veridica de las bases de datos que nos ofrece ITESO, donde obtuve informacion de la

investigacion de mercados, etc.

Ademas, con la ayuda de otra disciplina la cual es ingenieria industrial pudimos
enriquecer estas competencias, donde principalmente se aportaron conocimientos desde
estandarizacion de procesos como la de la adaptacién de una ficha técnica al gusto del

empresario.

Entre mis aprendizajes mas importantes sobre el contexto sociopolitico, econémico y la
problematica del campo profesional en general fueron que adaptamos la manera de
trabajar en modalidad 100% en linea y aprender a minimizar los riesgos que traia la
situacion actual del mundo la cual es la pandemia del COVID-19 para la empresa, el plan
de exportacion que realizamos es el primer paso para involucrar a la empresa al comercio

exterior.

Dentro de mis saberes puestos a prueba fueron la adaptacién del trabajo en equipo de
manera 100% virtual, mi organizacibn con mi equipo para concretar el trabajo
semanalmente y entre los conocimientos de comercio exterior pude mejorar o reforzarlos
ya que en ciertos temas no recordaba como realizar una investigaciéon y solo tuve que

preguntar a mi coordinadora o checar apuntes.
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En cuanto a mi proyecto de vida profesional, pude aterrizar todos los condimentos que
adquiri a lo largo de mi carrera y poder aprender de mis errores para en un futuro poder
abrir mi propia comercializadora, consider6é que este PAP fue de vital importancia y el
primer acercamiento que tuve en un plan real de exportacién. Ademas de que conocia
las plataformas que utilicé para concretar este proyecto, aprendi cédmo inscribir una
empresa y todo lo que realmente ofrecen y el provecho que le podemos sacar de ellas

para obtener conocimientos que me pueden ayudar a mi proyecto de vida profesional.

Manuel Gerguin:

En este proyecto universitario en lo profesional, puedo decir que me dejo mucho ya que
puse en practica todos los conocimientos de todas las clases cursadas en los 9 semestres
de carrera. La experiencia mas grande dentro del proyecto fue la internacionalizacién de
la empresa, el hecho de poder cambiar de mercado al extranjero es algo que puse en
practica todos mis conocimientos acerca de las exportaciones e importaciones. Siempre
me senti identificado con este PAP y mas sabiendo que este es el tipo de trabajos que
voy a establecer en mi empresa cuando tenga la capital y los recursos econémicos para

poder dar el brinco al mercado internacional.

Este ultimo semestre empecé a trabajar en una empresa que comercializa platanos
alrededor del mundo, me ayudé mucho este PAP para poder darme cuenta que es
necesario siempre pensar en grande y tratar de abrir las fronteras en el extranjero, todo
el analisis de mercado fue de alta importancia para poder destacar el mercado meta y
poder darnos cuenta donde es mucho mejor negocio. Por mi parte me quedo con todo el
trabajo aprendi y mas por el esfuerzo doble de llevar las clases en linea y saber que no

es facil manejar todos los asuntos de maneja online.

La manera que se ha venido trabajando todo el semestre me dejo muchas ensefianzas,
ya que siempre se trabajé de manera online y es algo que al principio se me fue
complicando por el hecho que olvidaba las entregas, trabajos y horarios, pero con el pasar
del tiempo me fui acoplando al siempre y realmente fue un semestre que nos ensefié de
todo entonces me quedo muy contento con el trabajo realizado y mas con el esfuerzo del

equipo, estoy seguro que nos ayudara en lo profesional en un futuro.

Abraham Plascencia:
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En este proyecto puse en practica huevamente los conocimientos adquiridos a lo largo
de la carrera, sin embargo creo que una de las materias que mas me ayudo fue geografia
econdémica y globalizacion ya que a pesar de que fueron materias muy tempranas en el
plan de estudios fueron las que mas se enfocaron en hacer un correcto analisis profundo
sobre los mercados a investigar asi como la lectura e interpretacion de informacion con
la finalidad de poder hacer un sondeo de mercado lo mas adecuado a las necesidades
del empresario, para mi siempre es un placer navegar con las bases de datos que nos
proporciona la universidad, estas valiosas herramientas tienen una utilidad tal que nos
permiten ver los movimientos de los mercados a nivel internacional, asi como estudiar las

tendencias de mercado de consumo para hacer una estrategia de mejor calidad.

La disposicion del empresario nos permitié igual tener una mejor fluidez al utilizar
plataformas como MyTrade y Yo exporto que de igual manera son plataformas que nos
ayudaron bastante como una herramienta diagnostica de la situacion actual de la
empresa y por lo cual también es un auxiliar para estratificar un modelo de exportacion

de manera efectiva.

Nadia Ramirez:

Conforme se fue realizando el Proyecto PAP fui aprendiendo diferentes cosas. Aprendi a
desarrollar los conocimientos genéricos como lo es la comunicacion o el trabajo
colaborativo. La comunicacion que tuvimos mis compafieros y yo durante el semestre y
el proyecto fue efectivo y no presenta ninguna problematica. Esta misma nos ayudé a que
el trabajo en equipo fuera colaborativo ya que si todos entendiamos lo que cada uno del
equipo hacia, esto nos permitiria llegar a la meta mas rapido y asertivo, como fue lo
ocurrido. En cuanto a mi profesion desarrolle temas de calidad, capacidad y logistica. Ya
que el proyecto trata sobre la exportacion, los temas de mi carrera son una herramienta
para ayudar a que se realice el plan sin embargo no son temas en los que se pueden
profundizar, para ello se necesita que la empresa profundice sobre los mismos y de esta
manera enfocarse en la meta, la exportacion. Por ello los temas de calidad solo abarcaron
certificaciones para que la empresa sea mas confiable al cliente o con ello mismo adquirir
mas clientes y ventas. El tema de capacidad se necesita para saber si la empresa puede
producir lo que desea exportar, si la empresa no tiene datos o historial definido, la

capacidad calculada solo es una estimacién. Finalmente, desarrollé conocimientos de



logistica gracias a mis comparieros, me ensefiaron herramientas que no conocia y que
ayudan a profundizar en el tema.

Trabajando con una empresa real y con conflictos reales me doy cuenta que es importante
conocer el trasfondo de la misma y la situacién por la que esta pasando. De esta manera
puedes adecuar tus conocimientos y métodos a lo que la empresa necesita en el tiempo
adecuado, ya que se tiene que tomar en cuenta las leyes, la politica y la economia siendo
que si se hace en algun tiempo de crisis la empresa podria llegar a quebrar. Son muchos
factores que influyen en tu trabajo pero que te das cuenta hasta que lo aplicas a una
situacién real.

Aprendi a tomar decisiones, no siempre un plan de trabajo o en este caso un plan de
exportacion es viable para una empresa y fuera de rendirse, uno tiene que aprender a
saber como alcanzar la meta en algun tiempo determinado tomando decisiones. La parte
de las normas y certificaciones donde una certificacion ISO cuesta y en clase o en
empresas grandes se ve facil su compra, la realidad es que en empresas medianas o
pequefias no existen esas posibilidades. De esta manera aprendi que tienes que
ingeniarte las opciones para asegurar al cliente la calidad de tu producto sin una
certificacion. De igual manera aprendi a hacer recomendaciones a partir de la informacion
qgue nos es dada por el empresario, siendo que muchas veces falta informacion para dar

un pronostico mas acertado.

Aprendizajes Sociales
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Andrea Martinez:

Existen muchas empresas que no tienen el conocimiento de cdmo internacionalizar su
empresa y es muy importante ya que en la actualidad todas las empresas tienen que
contar con el area de comercio internacional para poder posicionarse en el mercado,
seguir creciendo y competir exitosamente en su rubro, el poder aconsejar y encaminar a
los empresarios en este proyecto fue un gran aprendizaje tanto para grupo O.N.E para
mi en particular.

México tiene un alto potencial y empresas/empresarios con ganas de exportar e
internacionalizarse como es el caso de esta empresa, para lograr objetivos es necesario
capacitarse, buscar redes de contactos, clientes, proveedores, nuevas oportunidades y
fortalecer su empresa internamente, me resulta muy interesante la forma en la que trabaja

grupo O.N.E siempre con transparencia con sus clientes y apoyando.
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Perla Garcia:

Fue muy interesante trabajar de cerca con esta empresa ya que pude comprender como
se relacionan con la sociedad y con esto me refiero a lo transparente que actua la
empresa O.N.E. con sus clientes porque no les ocultan informacién de sus productos y
los atienden a cualquier hora de su horario establecido. Considero que, con la finalizacion
de este proyecto, ahora soy mas capaz de desarrollar un proyecto del mismo alcance en
la busqueda de un plan éptimo en la comercializacion de productos dirigidos al extranjero,
lo que mas me sirvidé es la metodologia que utilizamos para concretar la investigacion,
esta misma se puede utilizar para otras investigaciones similares y con ello poder dirigir

préximos proyectos.

Mis conocimientos aplicados a este proyecto son en gran medida transferibles a otras
situaciones, ya que se pueden aplicar a otros escenarios del mismo ambito el cual es el
comercio internacional. En este caso, este proyecto se le puede dar seguimiento con otro
PAP para reforzar algunas areas que necesitan mas enfoque ya que por el tiempo no se
pudo incluir por completo en este PAP, aunque si se le da seguimiento podria aportar aun

mas para beneficio social.

Mi vision del mundo social si cambi6 ya que puedo ver aun mas que nuestro pais tiene
alto potencial y oportunidades de exportacién de sus productos y resulta muy interesante
la empresa O.N.E la transparencia con la que actua y lo responsable con la sociedad que
pueden llegar a ser. Me doy cuenta que pueden obtener mayores beneficios en la
comercializacién de sus productos si saben aprovechar todas las oportunidades que se
les presenten y no solo se trata de esperar que se presenten, sino buscarlas, por ejemplo,
en este caso la empresa se inscribié al PAP CEDECOM con un objetivo y gracias a que
trabajamos con ellos pudimos aportarles amplios conocimientos en el area de comercio

exterior y presentarles un plan de exportacion viable.

Manuel Gerguin:

Me satisface saber que mis conocimientos profesionales pudieron aportar algo a una
empresa, fue importante conocer la situacién actual del mercado internacional sobre todo
en estos tiempos de incertidumbre y ver la viabilidad del proyecto. Me siento mas capaz
de analizar situaciones y saber en qué detalles fijarse para sacarle mas provecho a la

informacioén o investigacion.
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Sé que tengo el compromiso de brindar lo mejor de mis conocimientos y experiencias a
la sociedad, para no solo hacer crecer una empresa, sino que esta esté comprometida y
aporte algo beneficioso que ayude al desarrollo econémico, social y/o sustentable al

mundo.

Nadia Ramirez:

Es todo un reto el transformar la realidad a una meta sofiada y que finalmente pueda ser
viable un proyecto. Dentro de este proceso influyen muchos factores como lo es cada
decision y cada pensamiento. Sin embargo, creo que con apoyo de la coordinadora y mis
compafieros pudimos llegar a cumplir esta transformacion, es cuestién de aplicar e
implementar las acciones. Gracias al reto que fue este proyecto creo ser capaz de
preparar un proyecto o asistir en otros similares, aunque no cuente con los conocimientos
profundos, este PAP y mis compafieros me ayudaron a descubrir nuevas herramientas y
conocer este procedimiento y con ello poder sentirme capaz de repetirlo ayudando otras
empresas hasta incluso una propia.

A través del trabajo que implico el PAP para Occidental New Equipments, descubri lo que
muchos maestros nos repetian en diferentes ocasiones, México tiene gran potencial para
la exportacion. Mis maestros siempre nos decian que a los mexicanos les interesaba
importar todo y siempre de Estados Unidos de América o exportar, pero a Estados Unidos
de América y nos decian que nos olvidamos de mirar para abajo. Con este PAP
comprendi lo que decian, México tiene mucho potencial para la exportacion por el simple
hecho de no tener casi ninguna restriccion para hacerlo y la realidad es que hay potencial
en la exportacion a los paises sudamericanos, ya que teniendo el mismo lenguaje, politica
y economias similares o a favor de la mexicana, la transaccion es mas sencilla. Con ello
puedo concluir que mi vision del mundo social cambio y esta sujeto a nuevos cambios

porque cada proyecto es nueva informacién y una oportunidad nueva para aprender mas.

Abraham Plascencia:

Como aprendizaje social me llevo que gracias a mi personalidad extrovertida y mi facilidad
de didlogo la comunicacién con el empresario y mis compaferos fue muy amena y muy
efectiva, ya que todos dividimos nuestras responsabilidades de manera efectiva y gracias
a esto fuimos capaces de sintetizar toda la informacion de manera adecuada para nuestro

proyecto asi como hacer la organizacion tanto con mi equipo y el empresario muy sencilla



y facil de llevar, creo que estas habilidades sociales nos permitieron organizarnos de

manera adecuada y cumplir con los objetivos como los habiamos determinado.

Aprendizajes éticos
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Andrea Martinez:

Conocer cémo la empresa trabaja, sus valores, sus metas, cémo actian con
transparencia con sus clientes es muy importante que la empresa lo refleje y lo tenga
marcado en sus posibles decisiones, ya que siempre se toman decisiones importantes en
todos los aspectos y todos los dias todos tenemos la oportunidad de aportar o beneficiar

a nuestra sociedad.

La ética laboral es muy importante para que se puedan desarrollar y cumplir los objetivos
de una empresa, durante el desarrollo del proyecto necesitabamos que el empresario nos
compartiera informacién y datos muy especificos de la empresa, gracias a ITESO y lo
que refleja hace que inspire confianza, integridad y honestidad, es importante ser
responsable y utilizar informacién privada adecuadamente para los proyecto, me quedo
satisfecha de seguir teniendo y poniendo en practica mis valores y principios morales en

el area laboral y mi vida diaria.

Gracias a mis compafieros y a nuestra maestra que nos instruyé y acompafié en el

proceso de este proyecto reforzando nuestros conocimientos.

Perla Garcia:

Alo largo del proyecto y las investigaciones que realizdé mi equipo y yo, tuvimos que tomar
decisiones en diversas ocasiones, tanto individuales como grupales, por causa de tener
buena comunicacion durante todo el proceso junto con mi equipo y el empresario las

consecuencias fueron meramente positivas para el proyecto.

Al ser un proyecto profesional, se tiene que ser muy consciente de la toma de decisiones
en cada aspecto, tomar en cuenta la opinion de los demas integrantes del equipo también
es importante no ser ni objetivo ni subjetivo, sino responsable en esas decisiones para

tener sustento de lo que decimos, asi aprendemos a ser o mas éticos posibles.
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Después de la experiencia de este PAP, seré capaz de poder aplicar los conocimientos
que adquiri durante los afios en los que estudié y lo mejor es que seré muy consciente
en ser lo mas profesional posible en la toma de decisiones con ética. También me ayudé
a expandir mi panorama en cuanto a tomar la decisién de enfocarme a encontrar posibles

mercados internacionales y no solo en lo nacional.

Manuel Gerguin:

Trabajar en el proyecto PAP me ayudé mucho a conocer los valores de la empresa, la
forma de trabajar, el esfuerzo que lleva cada dia a realizar. Es muy importante tener un
trabajo ético y con valores, eso te lleva al éxito y mas como se esta trabajando en algunas
empresas con Occidental New E., que la gente tiene su punto de vista y sus decisiones
gue son muy valoradas en la empresa, la cual dia con dia se encarga de tener todo lo

necesario para que este nuevo proyecto se pueda realizar lo antes posible.

A lo largo del PAP se tomaron decisiones y se trabajo de una manera en la cual todos
estabamos de acuerdo, nunca tuvimos un problema en lo personal con ningun miembro
del equipo y se trabajé de manera coordinada. Gracias a Andrés que siempre nos tomo
en cuenta con las asesorias y preguntas frecuentes como las que teniamos cada jueves,
gracias a este compromiso tanto del equipo de trabajo como a Andrés pudimos llegar a
los objetivos logrados y acabar de manera en que todos tuvimos nuestra recompensa,

por el esfuerzo y trabajo de cada uno.

En lo personal doy gracias a todo el equipo de trabajo, maestra y Andrés por tener una
extraordinaria comunicacion sin tener ningun problema y llevar a cabo todo este proyecto
juntos, ya que cada uno dividié su trabajo y fue muy equitativo para cada uno, habla muy

bien de cada uno y sus valores por el compromiso con la empresa y el PAP.

Nadia Ramirez:

Algunas de las decisiones que tomé estuvieron involucradas en lo que mis saberes
profesionales pueden ofrecer. Mi companero y yo creamos fichas técnicas de las
magquinas estrellas a ser exportadas y uno de los retos con los que nos topamos era la
cantidad de informacion que meterle, ahi vino la primera decision. La informacion que el
empresario nos proporciond no era estandarizada, por lo que decidimos incluir la

informacién de cada maquina sin estandarizar y con ello dejar una plantilla a rellenar para
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futuras fichas técnicas de diferentes maquinas que Andrés quiera llenar. En la parte de
produccioén y la viabilidad de la oferta exportable tuve que tomar la decisién o bien, dar la
recomendacion de invertir en maquinas para la produccion ya que con las que se tienen
los tiempos de produccién son muy tardados y por ello mismo no se cumpliria la oferta.
Con ello también se analizé y decidi6 sobre la calidad de la empresa. Esta no tiene el
dinero para certificarse con una ISO por lo tanto se tiene que recomendar un manual de
calidad donde el cliente pueda avalar que el producto es de calidad demostrando que los
procesos por los que pasa son monitoreados siempre y con los mismos parametros.
Finalmente, mi compafiera y yo en la parte de logistica tuvimos que tomar la decision
segun las medidas de la maquinaria a transportar, en qué contenedores transportarlos y
cotizar el emplaye al igual que los contenedores. Cada decisién tomada fue analizada
para que su desarrollo sea eficiente.

Este tipo de acciones, es decir, el analisis de las situaciones y las decisiones a tomar me
llevan a ser capaz de desenvolverme en un equipo multidisciplinario que no solo pasara
dentro de la universidad, sino en cualquier situacidon de mi vida y el trabajo. Con ello soy
capaz de aprender de los demas y ampliar mis criterios, al igual que ensefar a los demas
mis conocimientos. Esta practica me invita a saber como aplicar mis conocimientos o
bien, moldearlos para que pertenezcan a la situacién. Del mismo modo me invita a innovar
mis conocimientos y pensamientos en los diferentes momentos que se me presenten a
futuro.

Yo ejerzo mi profesién principalmente para mi, ya que por ello estoy estudiando una
carrera que me gusta. La ejerzo para independizarme en un futuro y emprender o cumplir
las metas que me he puesto a mediano y largo plazo. En segunda instancia ejerzo mi
profesion para quienes necesiten de mis conocimientos y decisiones, asi puedo mejorar
y optimizar procesos de cualquier empresa. Me gusta agregar valor a la empresa en las
que trabaje o colabore ya que a modo personal es un reconocimiento de éxito y a modo

profesional un reconocimiento de inteligencia, networking y monetario.

Abraham Plascencia:
Los aprendizajes éticos que me llevo de este proyecto van en funcién a la ayuda que

nosotros pudimos haber brindado al empresario, ya que siento que ambas partes tanto
ITESO como institucion asi como los empresarios de asesorarse de manera concreta
sobre como vamos a trabajar y los servicios que nosotros como estudiantes podemos

ofrecer al empresario, al principio el empresario se vio confundido sobre lo que hariamos



para apoyar a su empresa y este quedo aun mas confundido todavia después de ver las
actividades que ibamos a realizar ya que el empresario pensaba que nos ibamos en
enfocar en la parte ingenieril de su empresa, sin embargo a pesar de lo mucho o poco
que nuestra ayuda pudo haber sido util para el empresario, este fue perdiendo interés a
medida que iba analizando el trabajo que estabamos realizando, le agrado pero
posiblemente no sea algo de su necesidad en este momento, mi conclusién final es
cerciorarse de los intereses de los empresarios asi como de los alumnos para poder llegar

a un resultado mas nutritivo para ambas partes.

Aprendizajes en lo personal
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Andrea Martinez:

Personalmente este PAP hizo que me llamara mucho la atencion el querer y decidir
trabajar en un ambito relacionado completamente con mi carrera, me siento muy
satisfecha con mi desempefio y el de mis comparfieros en este proyecto ya que hubo
varios obstaculos, principalmente el adaptarnos a esta nueva modalidad que aunque el
proyecto es el mismo con esta situacién lo hace muy diferente, el comunicarnos,
conocernos, en estar de acuerdo en las decisiones vy fijar horarios, etc. fue un reto en
particular para mi, sobre todo porque pensaba que mi aprendizaje no seria el mismo, pero
después de la realizacién de este proyecto me quedd feliz conmigo misma por el
conocimiento recaudado el esfuerzo recompensado.

Sé que este proyecto es un comienzo de grandes planes que tengo en un futuro que con

mucha mas experiencia, trabajo, constancia y disciplina podré lograr.

Perla Garcia:

La realizacion de este proyecto me permitié reforzar muchos temas que habia aprendido
a lo largo de mi carrera, permitiéndome ponerlos en practica de una manera mas
aterrizada y amplia donde comprendi mejor su aplicacién. También aprendi a mezclar las
habilidades que tiene un estudiante en comercio exterior con una estudiante en ingenieria
industrial, la combinacion de los conocimientos de ambas carreras me permitieron ver
cOmo se puede enriquecer aun mas este proyecto con distintos panoramas, es por esto
que considero que el trabajo en equipo es de gran importancia y mas en proyectos de
este tipo donde cada uno de los integrantes del equipo puede aportar sus conocimientos

adquiridos, aunque también considero que se me facilité este trabajo porque todos los
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integrantes de mi equipo aportamos lo necesario para obtener una investigacion muy

completa y clara.

Este PAP me ensefd cémo tratar y comunicarme de manera eficiente y siempre con
respeto con un empresario como lo es Andrés Nufiez, quien tiene tiempo limitado para
atendernos, pero con la buena comunicacion que tuvimos con él, logramos concretar
cada reunién virtual por Zoom, resolviendo dudas y tratando temas. La comunicacion fue
eficiente porque utilizamos WhatsApp, email y las reuniones via Zoom, esas opciones

nos ayudaron a no perder comunicacion y concretar a tiempo las investigaciones.

Del empresario aprendi que se tiene que tener muchisima paciencia en cuanto a sus
clientes y proveedores y que lo principal es estar 100% disponible para tus clientes en
caso de que necesiten una demostracion de sus productos, a diferencia de otras
empresas de su mismo giro que la flexibilidad para atender a los clientes en cuanto a
demostraciones es practicamente limitada, ademas de la transparencia que tiene la
empresa O.N.E otorga confianza a sus clientes. Para mi esto es muy importante tenerlo
en cuenta y saberlo ya que me ayuda a tomar todo lo bueno de sus habilidades
empresariales ya que me servira para mi proyecto de vida el cual es abrir mi propia
comercializadora, asi que este PAP resulté muy importante e interesante para mi. Sin
embargo, este proyecto no se hubiera concretado sin la ayuda de nuestra coordinadora,
que gracias a ella pudimos ir mejorando el proyecto y sobre todo mis habilidades en

comercio exterior.

Manuel Gerguin:

El PAP me ayudo a tener mas claro que es lo que quiero hacer y como trabajar por ello,
me ayudod a darme cuenta de que aun en situaciones complicadas todo se puede lograr
y que en medio del caos siempre hay oportunidades y es importante aprender a verlas
cuando nadie lo hace.

También que es muy importante el trabajo en equipo y aprender a dar y recibir
retroalimentacion.

Aprendi mucho en las diferentes situaciones en que se encuentra cada persona y gracias
a todas las investigaciones me di cuenta de que como hay ciertas cosas que afectan a
todos en general y como puede cambiar la situacién, el comercio y la economia de un

momento a otro.
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Descubri que proyectos quiero formar en un futuro y como hasta los pequefios detalles
son muy importantes, aunque me encuentro trabajando en algo de mi carrera me di
cuenta que aun me falta mucho y que siempre se aprende algo nuevo, también que hay
que estar informandonos y actualizandose en noticias, leyes, tratados etc. También me
di cuenta lo importante que es poner los conocimientos en practica y darnos cuenta cuales

son nuestros fuertes y que nos falta trabajar.

Nadia Ramirez:

Este PAP es el primero que hago, por ende, es la primera vez que trabajo con
compafieros de Comercio y con una empresa que quiera exportar. Con este proyecto
aprendi a conocerme, como actud y trabajo en equipo. Este proyecto me ayudo a aplicar
mis conocimientos adecuados a las necesidades que Occidental New Equipments
presentaba. Logre conocer el alcance que tiene mi carrera, materias de logistica términos
que los de Comercio ven sin embargo necesitar el apoyo de alguien mas especializado
para llevar a cabo del plan a detalle. EI PAP me dio para conocer y reconocer a la
sociedad. Ahora se la importancia que tiene trabajar con un equipo multidisciplinario te
brinda ideas diferentes y nuevas, las cuales ayudan a fortalecer tus conocimientos y
agregarle valor a los mismos. Aprendi sobre el liderazgo, muchas veces se cree que
dentro de un equipo el liderazgo se mantiene con una persona, pero gracias al PAP pude
darme cuenta que el liderazgo es variable, por ejemplo, en las juntas con el empresario,
mi compafero Abraham tomaba el liderazgo y era el que abria conversacion con el
empresario. Sin embargo, el liderazgo cambiaba en cuestiones de informacion, llegado el
tema de produccion o calidad el liderazgo pasaba a mi.

Después de todo y como todo me llevo aprendizajes de retroalimentacién. Areas en las
que tengo que mejorar tanto de conocimientos profesionales como de actitudes a tomar
en las diferentes situaciones. Darse cuenta de las fortalezas y debilidades como
profesional y persona ya que ambas partes toman roles importantes tanto en mi vida

personal como en la social con los que me rodean.

Abraham Plascencia:

A diferencia de mi experiencia en el PAP anterior este proyecto tuvo un ritmo distinto y en
el cual hice una actividad que se realizaba con mucha frecuencia en muchas materias tal
como plan de exportacion, clasificacion arancelaria y Geografia econdmica,

personalmente siento que para que un proyecto de esta magnitud deje un aprendizaje



significativo se tendria que llevar de forma presencial para darle una formalidad y control
al proyecto en desarrollo. El empresario fue muy amable y muy atento con nosotros, sin
embargo siento que este proyecto le hubiera quedado mejor si hubiese resuelto el antes
sus problematicas que tenian un origen ingenieril y en el cual nosotros no pudimos hacer
mucho al respecto, quiza él también se confundié con respecto a lo que se iba a estar
trabajando y por eso con el paso del tiempo también fue perdiendo algo de interés en el
proyecto, aun asi reforcé mis conocimientos en el manejo de bases de datos asi como de

analisis e interpretacion de la informacién.

5. Conclusiones

Al finalizar nuestro proyecto pudimos darnos cuenta de varios puntos con los que podemos

concluir este trabajo, en primer lugar, podemos decir que el objetivo general con el que formamos

la propuesta de trabajo se logré, el cual era “Desarrollar un plan de negocio para la exportacion

de la empresa Occidental New Equipments en los proximos meses que permita duplicar la

produccién anual para su venta en el mercado exterior y con ello poder estimular la competitividad

de la empresa”, en segundo lugar, hubieron algunos puntos donde se necesita desarrollar mas

a fondo o con la ayuda de otro PAP. Se trataron los principales puntos a desarrollar y se le

propuso al empresario nuestro plan de trabajo realizando las investigaciones con ayuda de

nuestra profesora de PAP y el empresario se concluyeron con los siguientes logros:
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Se obtuvieron dos tipos de diagnésticos para evaluar la situacion actual de la empresa y
en qué escenario se encontraba para estar lista para la exportacion de sus productos.
Estos diagnodsticos resultaron importantes ya que se pudieron trabajar mas areas de
oportunidad que no se tenian tan en cuenta por parte del empresario, asi que con estos
resultados realizamos varias recomendaciones. Adaptamos el plan de trabajo para que
el empresario reciba la informacién necesaria antes de ingresar al mercado extranjero,
para prepararlo como exportador.

Se hicieron propuestas como la solicitud del Protocolo de Madrid, para poder realizar las
exportaciones a Colombia, sin embargo, esto solo quedd en propuesta, ya que ahora es
decision de la empresa si continuan este registro en caso de que quieran incorporarse al

mercado colombiano.



e Otro tema que quedo inconcluso fue la capacidad de produccion de la empresa ya que
primero se tiene que trabajar en expandir su capacidad para poder cubrir la demanda en
el extranjero, también se le recomendo estandarizar sus procesos.

e Se le presentd un pequefio plan de precios de exportacion de sus productos y se
determind las propuestas de cémo irian los productos en los contenedores, asi como
cotizaciones.

e Serealizd una investigacién para la seleccién de mercado, considerando tres paises, con
la ayuda de diversos parametros donde cada uno tenia aportaba distinta ponderacion, se
sugirio el mercado mas viable para O.N.E. y resultd de bastante interés para el
empresario.

e Parala promocion de la empresa realizamos el registro de ésta en la plataforma My Trade
y le sugerimos participar en al menos una expo o feria que le sugerimos en el documento.

e Se realizaron las fichas técnicas de ambos productos con los que trabajamos a lo largo
del proyecto, en los idiomas espanol e inglés. También se obtuvieron las clasificaciones
arancelarias para facilitarle al empresario la informacion.

e En cuanto a la logistica, se determiné el transporte mas viable para sus productos, al ser
maquinaria pesada se recomienda que se realice via maritima ya que este transporte
cuenta con capacidad mayor en cuanto al volumen que se puede transportar.

e Analizando la situacion actual de la empresa se identificaron con éxito las carencias de
informaciéon que tiene la empresa para poder incorporarse al mercado internacional, asi
como la falta de tiempo que se tiene como para darle seguimiento al registro de su marca,
por ello se le recomendd a la empresa que tengan en cuenta la informacién que les
proporcionamos en las juntas virtuales y en el documento empresarial para que les ayude

a concretar finalmente la exportacion de sus productos.
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