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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacion Profesional

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

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

Resumen

El presente trabajo se planted6 como objetivo principal, el realizar un plan de negocio de
exportacion para la empresa Mundo en Velas, en donde se llevara a cabo una extensa
investigacion del mercado de velas en Estados Unidos de América, en especifico en Los
Angeles y Houston, para evaluar si es viable introducir el producto de velas prehispanicas a
este pais, a su vez se espera obtener conocimiento sobre los requisitos y pasos a seguir para
realizar la exportacion. Complementando con una busqueda de posibles ferias y herramientas
de venta y publicidad para dar a conocer la marca, asi como los canales ideales para distribuir
sus productos y recomendaciones de su venta, transporte y documentos legales que facilitara
la toma de decisiones para cuando la empresa esté lista para realizar dichas exportaciones.

Dentro de los principales hallazgos esta que no se encontraron Velas con las mismas formas
prehispéanicas que maneja El Mundo en Velas, por otro lado, los precios de los productos en
estos mercados hay algunos que tienen un precio que deja entrever que por ser diferentes
pueden tener un precio de venta competitivo



Introduccion
1.1.  Antecedentes del proyecto y contexto

El Mundo en Velas, nace hace 5 afios tras la inquietud de Ana Guadalupe Cabaiias,
una mujer emprendedora que buscaba que su negocio de velas creciera. Al paso de
los meses logro instalar su propio taller de fabricacion, aprendiendo diversas técnicas
de elaboracion y figuras, asi como conseguir la mejor materia prima para su
produccion.

Al dia de hoy se instald una tienda como punto de venta, lo que les permite llegar a
un mercado directo y poder diversificar el giro de velas. Ademas de vender a
menudeo, se fabrican velas para todo tipo de ceremonias, con medidas especiales,
como: centros de mesas, bolos, cirios y se fabrican con diferentes tipos de ceras y
parafinas, asi como velas con diversas figuras.

Como meta para poder crecer se desarrollaron velas de figuras prehispanicas,
fabricando sus propios moldes partiendo de una figura base y de ahi trabajar las
resinas o silicones, esto con la finalidad de poder exportarlas y la vez que se conozca
la historia de México.

Actualmente la empresa busca abrir sus puertas a mercados internacionales,
principalmente para el movimiento de velas prehispanicas a centros y/o museos que
las venden, siendo este el principal objetivo del presente Proyecto de Aplicacion
Profesional.

De acuerdo con INEGI y el uso de su herramienta DENUE, pudimos identificar el
tamano de la industria mexicana y la competencia local de El Mundo en Velas. En
total, hay 552 empresas registradas que se dedican a la fabricacion de velas, y 43 de
ellas estan en Jalisco. Esta figura es general, y nos especifica el tipo de velas que
fabrican, pero igual no ayuda tener una idea alrededor de la industria como tal.

Durante la pandemia de COVID-19 el proyecto de la exportacion estuvo en espera ya
que no se tenia a ciencia cierta qué era lo que iba a pasar. En general las ventas como
en la mayoria de los negocios cayeron, por suerte la empresa se mantuvo a flote
esperando la oportunidad para retomar el proyecto de exportacion.



1.2.

1.3.

1.4.

Problematica u oportunidad detectada

La empresa busca exportar un nuevo producto que desarrollaron, velas con
figuras prehispanicas, un producto que después de un tiempo se dio cuenta
que no tiene mucho mercado nacional, sin embargo, al acudir a exposiciones
y ferias internacionales los extranjeros les llamaba la atencion las velas por
ser figuras prehispénicas, por lo que el empresaria desea explorar la opcion de
la exportar esta artesania hecha de cera pues hay una oportunidad en el
mercado internacional. Cabe resaltar que la empresa nunca ha exportado, por
lo que requiere del apoyo para ser guiada por un camino lo mas seguro posible
explorando los mercados mas atractivos y validando si es factible exportar o
no.

Objetivo general

Se plantearon junto con la empresaria los siguientes objetivos generales para
trabajar durante el semestre.

1. Hacer una investigacion de los mercados mas atractivos para definir
un mercado meta.

2. Crear un plan de exportacion para poder vender la linea de velas
prehispanicas hacia paises extranjeros eficientemente.

Objetivos especificos

Los objetivos especificos se generaron a partir del plan de trabajo y son los
siguientes:

1. Hacer la investigacion cualitativa y cuantitativa de los mercados
potenciales para las velas prehispanicas para el 17 de octubre de 2022.

2. Entregar una relacion de posibles contactos (prospectos) para el 17 de
octubre de 2022.

3. Desarrollar plan de ventas y plan de marketing para el 31 de octubre
de 2022.

4. Identificar el medio adecuado logistico, ruta y cotizar para el 13 de
noviembre de 2022.

5. Entregar las fracciones arancelarias el 13 de noviembre de 2022.

6. Entregar el desarrollo de los contratos, transporte, cobranza, dafios y
perjuicios, y formas de pago para el 20 de noviembre de 2022.

7. Desarrollar proyecciones financieras y el estado de resultados para el
27 de noviembre de 2022.



2.

Planeacion y seguimiento del proyecto.

2.1.

2.2.

Metodologia:

El equipo de trabajo estd conformado por Paulina Maldonado (Lic. Relaciones
internacionales), John Parker Easley (Lic. Comercio internacional), Salvador
Conde (Lic. Comercio Internacional) y Rodrigo Martin del Campo (Ing.
Industrial), asesorados por el profesor Jose Manuel Allera. El equipo de
trabajo tiene sesiones martes y jueves. Un dia de estos la junta es presencial y
el otro dia en linea. Se dividio el proyecto en diferentes etapas por medio de
un cronograma para poder distribuir la carga de trabajo de una manera
equitativa y organizada. Cada cierta semana se le fueron presentando los

avances a la empresaria, asi como se programaron juntas con ella para revisar
dudas.

La forma de trabajo fue a través de juntas en clase todos los martes entre
6:00pm y 9:00pm via Microsoft Teams, y todos los jueves de manera
presencial en el salon de clases dentro de las instalaciones del Iteso, con el
equipo y profesor para colaborar y ayudar en lograr nuestros objetivos y
avances. También utilizaremos los martes para asesorias de equipo, para ver
los comentarios del profe alrededor del proyecto como tal.

De esta manera utilizamos una base de datos y otras fuentes para formar
estrategias y una ruta para el proyecto. Para mas adelante poder presentarle el
progreso con la empresaria unas veces y mantener contacto con ella para que
ella tenga mejor idea alrededor nuestras actividades.

Cronograma o plan de trabajo

El plan de trabajo se llevo a cabo gracias al siguiente cronograma, en donde
se pueden identificar los tiempos deseados para realizar cada punto con sus
respectivas actividades, siendo estas tanto profesionales, como técnicas y
operativas.



FECHAS PLANEADAS
DIAS DE REALIZACION

Cronograma Proyecto El Mundo en Velas

ACTIVIDADES

Responsable

OCTUBRE NOVIEMBRE

—
|1. EMPRESA -

g
%
%
58
£
£
&

1.1 Informacion General de la Empresa.

Paulina

1.2 Conciencia Exportadora.

John

1.3 Capacidad Financiera de la Empresa.

Rodrigo

. PRODUCTO - Del 9 al 23 de Septiembre

Caracteristicas del Producto.

Paulina

Procesos y de Adecuacion a Nuevos

o

Salvador

3 Proveeduria.

Salvador

2.4 Formulacion de Precios de Exportacion.

Paulina

) I ) [ TS T

. MERCADO -

=

.1 Industria.

Paulina

Paulina

3.2 Investigacion de Mercado.
|3.3 Canales de Distribucion.

[4. COMERCIALIZACION

4.1 Estrategia de producto / marca.

Rodrigo

4.2 Plan de Marketing.

John

|4.3 Plan de Ventas.

Salvador

. LOGISTICA

Salvador

5.1 Seleccion del Medio del Transporte.
15.2 Regulaciones.

John

.3 Documentacion para Exportar.

Paulina

6. LEGAL

6.1 Practicas Contractuales.

John

6.2 Arbitraje Int L

Paulina

7. FINANZAS

7.1 Proyeccion Financiera Mercado de

. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONE S

.1. Conclusiones

TODOS

[8.2_Recomendaciones

TODOS

Los recursos utilizados fueron:

o Humaneos: Equipo de estudiantes conformado por 5 personas:

Paulina Maldonado (Lic. Relaciones internacionales), John
Parker Easley (Lic. Comercio internacional), Salvador Conde
(Lic. Comercio Internacional) y Rodrigo Martin del Campo
(Ing. Industrial).

Maestro asesor: Jose Manuel Allera.

Empresaria: Ana Cabafias

o Materiales: Computadoras, accesibilidad a internet y libreta

con notas.

o Econémicos: No aplican.
o Tecnologicos: Acceso a plataformas especializadas como

Microsoft Teams y Zoom para las distintas reuniones con el
profesor y la empresaria. Ademas de plataformas en linea
como Passport, TradeMap, para informacion sobre el mercado
y producto, Trade Wizard para exportaciones e importaciones
a nivel internacional, SIICEX, para obtener la fraccion
arancelaria, entre otras.

o Tiempo: Horario de clases martes y jueves de 6pm a 9pm, y

horarios disponibles entre semana para trabajo interno.




Fechas previstas

o Durante el desarrollo del proyecto generamos reuniones
principalmente los martes y jueves entre 6pm y 9pm del dia,
en donde bien se tuvo asesoria con el maestro, dialogo interno
del equipo para el avance de los distintos puntos, mas
ocasionales reuniones con la empresaria para solucionar dudas

puntuales y presentacion de avances para conocer sus
comentarios y hacer cambios necesarios.

2.3.  Productos y entregables

Los entregables mas importantes son:

Plan de Negocios (8 puntos/
capitulos)

Un plan detallado de la exportacion de velas del
estilo prehispanico a los Estados Unidos, en la
forma de 8 puntos: 1) Empresa, 2) Producto, 3)
Mercado, 4) Comercializacioén, 5) Logistica, 6)
Legal, 7) Finanzas, 8) Conclusiones.

La Matriz de Seguridad

Una matriz que indica los materiales utilizados en
produccién de velas, mas sus restricciones, datos
del fabricante, pardmetros de control, e
identificacion de peligros.

Matriz de Competencia (2)

Dos matrices que muestran la competencia actual
en los mercados principales (Los Angeles y
Houston) con las direcciones de sus tiendas e
informacion de contacto.

Matriz de Aseguramiento de surtido
de pedidos a partir de los insumos

Matriz donde se obtuvieron los principales
proveedores de la empresa, identificando los mas
importantes y a su ves identificando los que
pueden ser criticos por no tener mas que una
opcion.

Matriz de Contactos (2)

Dos matrices indicando contactos potenciales y su
informacion de contacto, para que la empresa
tenga la habilidad de entrar al mercado con ayuda
local.




Matriz Comparativa Una matriz utilizada en la comparacion de

paises/mercados potenciales, en donde el equipo
habia llegado a los EE. UU. como la mejor opcion.

Listado/ Descripcion de Productos Una tabla mostrando informacion de los productos

de la empresa de una manera detallada y
organizada.

Cotizaciones

Cotizaciones de la exportacion de las velas hacia
los Estados Unidos, utilizando transporte terrestre
y tomando en cuenta las cajas utilizadas en el
cubicaje de los bienes.

Desarrollo

Sustento teorico:

En este proyecto se han puesto en practica muchos conceptos aprendidos en
materias anteriores, entre ellas la materia de clasificacion arancelaria la cual
permitio aplicar los conocimientos para encontrar la fraccion arancelaria
indicada al producto, el cual consiste en una codificacion numérica
sistematizada que contiene la descripcion de las mercancias, los requisitos que
deben cumplirse para su internacion a un pais y el porcentaje de impuestos
que deben cubrirse.

Se utilizaron conocimientos de mercado. La busqueda del mercado
correspondiente al producto que se esta ofreciendo. Qué tanta demanda
podemos encontrar y que tanta oferta hay por parte de los competidores.
Ademas de realizar un plan comercial en el cual incluye posibles precios de
venta, clientes y distribuidores.

Para completar la operacion se realiz6 un analisis de produccion. Es decir, se
calculo la capacidad de produccion que la empresa tiene para poder satisfacer
la demanda. A esto mismo se le agregd un estudio sobre las materias primas
y reafirmar que no haya restricciones para la exportacion del producto
terminado.

Por tltimo, se realizé el plan logistico. Este incluye desde el cubicaje de cada
vela hasta costos promedio de seguros y medio de transporte.



3.2. Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados

Organigrama Mundo en Velas

Contaduria

Para poder lograr una propuesta de mejora para este proyecto se realizaron
varias actividades y recopilacion de informacion, lo cual se desarrollaron los
principales puntos, que fueron:

Empresa
a. Organigrama:

El organigrama es la representacion grafica de la estructura
organizacional y el capital humano de una organizacién, que muestra
la linea de reporte de todos los puestos y empleados, asi como la
relacion entre los diferentes departamentos.

Su objetivo es dar claridad a todos los colaboradores para que tengan
un panorama claro de la estructura actual de la organizacion,
permitiendo identificar su rol dentro de la misma y detectando las
fortalezas o areas de oportunidad.

EL MUNDO ENVELAS

Ana Guadalupe
Cabanas

Directora General

Administrativo Produccién Comercial

Compras Encargada de tienda

fisica Ventas

Ayudante de Taller Almacén

GRAFICO #1 - Organigrama, El Mundo en Velas.
FUENTE: Elaboracion propia



b.

Conciencia Exportadora:

Una conciencia exportadora, es qué ademds de tener una actitud
positiva hacia los mercados externos, se deben de tener un conjunto
de elementos que tienen los tomadores de decisiones para detectar una
oportunidad de expansion de ventas en los mercados internacionales,
o bien, atender alguna problematica que se presente en el mercado
local.

Dentro de un enfoque de conciencia exportadora existen cuatro
aspectos importantes, que ayudan a agregar valor y sirve como guia
en la manera de como trabajar y que puntos tener claros a la forma de
trabajar.

Mision:

La mision es la base de la compaiiia, ya que representa por qué y para
qué existe; es la descripcion de lo que una compaiiia trata de hacer por
sus clientes en la actualidad.

La empresa ya tenia una mision definida, pero queremos modificarla
para que pueda ella presentarse mejor a los clientes. La mision original
es: “Poder satisfacer las ideas y necesidades de los clientes.” Es muy
sencilla y brinda una imagen de confiabilidad y honestidad que son 2
cualidades importantes para cualquier misiéon. La que habiamos
propuesto nosotros fue: “Buscamos satisfacer las ideas y necesidades
de nuestros clientes, ofreciendo velas de alta calidad y enfocandonos
en nuestros procesos para asegurar consistencia en cada uno de
nuestros productos.”

Utilizando la mision original como base, pudimos construir un
mensaje que transmite el mismo mensaje, pero de una manera mas
profesional, y le gustd mucho la empresaria la recomendacion.

Vision:

Siguiendo el hilo del para qué existir, la vision es la meta por alcanzar,
utilizando a la mision como fuente de motivacion y guia. Para ello,
debe representar de una forma clara y realista los principios que dan
una identidad a esta empresa.
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La empresa ya tiene hecha una vision que dice: “Poder crecer y
desarrollar nuevos proyectos.” Queriamos proponer una vision que
transmite la imagen de un negocio que cree mucho en su futuro, y que
tiene aspiraciones en general. La propuesta fue: “Crear, innovar y
desarrollar nuevos productos para ser reconocidos en nuestro mercado
nacional e internacional.”

Sentimos como equipo que dice lo mismo que queria decir la original,
pero mostrando definitivamente al cliente potencial que El Mundo en
Velas tiene las caracteristicas dichas previamente.

e. Valores

Los valores de una empresa complementan la misién y vision. Son los
principios sobre los que se fundamentan las acciones y decisiones de
una empresa. Definen cuales son las pautas sobre las que se trabaja e
influyen de forma directa al desarrollo de la empresa.

f. Disponibilidad de Recursos para la Exportacion:

Para cualquier proyecto de exportacion siempre se deben estar
presentes los recursos necesarios para realizar la operacion, los
recursos que se pueden requerir son muy variados, como el cambio de
etiquetas, materiales de empaque, tiempo extra, contratacion de
personal operativo, ampliacion de planta, certificaciones de
exportacion y costos de logistica. La empresa cuenta con el capital
necesario para iniciar este proyecto de exportacion y por el momento
no es necesario adquirir algun crédito.

Producto

Como mencionamos anteriormente, el producto gira en torno a las
velas. Si bien la marca es importante para el producto, en realidad es
¢l producto el principal elemento que identifica la marca y asi
garantiza a los consumidores distintas experiencias dependiendo del
producto.

g. Caracteristicas del Producto.
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Si bien, las caracteristicas son los atributos del producto, es importante
delimitar bien las caracteristicas de los productos para identificar el
servicio que queremos llegar a lograr; ademas, de que es una cara de
la empresa, asi como fuente de informacion muy valiosa para el cliente
y para las autoridades nacionales como internacionales.

Proveeduria

Cadena de Valor.

“La cadena de valor segun Michael Porter es una herramienta que
permite analizar las distintas actividades de una comparnia y
determinar qué valor aportan al conjunto de la actividad empresarial

¥, en concreto, al producto o servicio que la compariiia comercializa.’
Michael Porter. s. f.).

Cadena de valor Porter Mundo en Velas

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
Financiacion, Capacidod de almocenamiento, Planeacion, Ventas,

GESTION DE INVENTARIOS
Recepcion, Almacenamiento, Distribucion.

=

COMPRAS T

Negociacion con proveedores, Reduccion de costos, Tiempos de entrega. %

LOGISTICA DE ENTRADA OPERACIONES LOGISTICA DE SALIDA VENTAS E

Fabricacion de

) vela D
procesamiento de ) Distribucion

3 Decoracion de
pedidos

vela
Aprovisionamiento entrega Fifacion de precio

4 empaocado de
Almacenamiento
velo

Almacenamiento

Fifacion de rutas de  |Cotizaciones

Cargue de vehiculos

o Entrega de Producto
Mantenimiento

IMAGEN #1 - Cadena de Valor

FUENTE: Adaptada del Proyecto, APLICACION DEL MODELO DE NEGOCIO
CANVAS PARA UNA MICROEMPRESA DE CIRIOS Y VELADORAS, por N. Rojas,
2018
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En la siguiente tabla se realiza una evaluacion a los proveedores
actuales de la empresa divididos por commodities, en donde a mayor
calificacion, mejor es el proveedor. En la primera columna se exponen
los puntos generales en los que se basa para la obtener la ponderacion,
los cuales se les asigna un porcentaje de importancia y en base a esto
se obtiene la calificacion total del proveedor.

PUNTUACION | PUNTUACION | PUNTUACION
PUNTUACION PARAFINA L Rl e Rl
PROVEEDOR 1 2 FPROVEEDOR 3
1. Cumplimiento 0% 1.50 1.35 1.50
2.Precio 25% 0.94 0.75 0.56
3. Certificados 20% 0.33 0.00 0.00
4. Requisitos 25% .13 1.25 1.00
PUNTUACION UNTIACICHN PUNTUACION
PUNTUACIONES ESCENCIAS peso | PONDERAPA lponperapa peL| PONDERAPA
PROVEEDOR 1 | ' TOVEEDOR2 | opoveEDoR 3
1. Cumplimiento 30% 1.50 1.43 1.43
2.Precio 25% 0.88 0.94 0.56
3. Cerfificados 20% 0.33 0.33 0.20
4. Requisitos 25% 1.13 i:15 0.88
T I e s [sen
PUNTUACION PUNTUACION

PUNTUACION PONDERADA

PUNTUACIONES COLORANTES peso | "ONDERAPA lponpERaDA DEL| PONDER

PROVEEDCR 2

PROVEEDOR 1 PROVEEDOR 3
1. Cumplimiento 30% 1.50 1.50 1.50
2.Precio 25% 0.94 0.75 0.569
3. Cerfificados 20% 0.67 0.33 0.00
4. Requisitos 25% 1:25 113 1.00
PUNTUACION | PUNTUACION | PUNTUACION
PUNTUACIONES PABILOS A R e i
FROVEEDOR 1 2 PROVEEDOR 3
1. Cumplimiento 30% 1.50 1.50 1.35
2.Precio 25% 0.88 0.81 0.75
3. Certificados 20% 0.00 0.33 0.00
4. Requisitos 25% s 1.13 (.88
| .

13



PUNTUACIONES EMPAQUES pixg | (FONBERARAFOMOIEARA | PORDEASA
PROVEEDOR 1 2 PROVEEDOR 3

1. Cumplimientao 30% 1.50 1.50 1.50

2. Precio 25% 0.94 0.81 0.8]

3. Cerfificados 20% 0.00 0.00 0.00

4. Requisitos 25% 125 1.25 1225

Puntuacion total

IMAGEN #2 - Lista de Proveedores.
FUENTE: Elaboracion propia

h. Fraccion Arancelaria:

La fraccion arancelaria es la forma universal de identificacion del
producto, y conocer el arancel que debe pagar el producto al ingresar
al extranjero, asi como conocer las regulaciones arancelarias que
impone México y el pais con el que se desea intercambiar mercancia.

ESTRUCTURA ARANCELARIA

Seccion Productos de las industrias quimicas o de las
industrias conexas

Capitulo 34 Jabon, agentes de superficie organicos,
preparaciones  para lavar, preparaciones
lubricantes, ceras artificiales, ceras preparadas,
productos de limpieza, velas y articulos similares,
pastas para modelar, «ceras para odontologia» y
preparaciones para odontologia a base de yeso
fraguable.

Partida 3406 Velas, cirios y articulos similares.

3406.00.00.00 | Velas, cirios y articulos similares

TABLA #1 - Fraccion Arancelaria
Nota: Se muestra la estructura arancelaria junto a su descripcion del producto
especifico. Tomado de: MUSICA-OPERACION ADUANERA. (s.f)).
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i. Mercado

Dentro del apartado del mercado se identifico el tamafio de la industria
internacional para definir nuestro mercado objetivo real y especifico.
Ademéds, de una tabla comparativa con el modelo Hostfede a nivel
social de cada pais seleccionado, para conocer la vinculacion cultural
que se podria generar con dicho producto.

Valor Cantidad Unidad Valoren Crecimiento Crecimiento | Crecimiento
importado en importada de unidades anual en anual en anual en
2021 (dolares 2021 medida (USD/ valor entre  cantidad 2017- valor entre
USD) unidad) 2017-2021 2021 (%) 2020-2021
(%) (%)
1.China 34,282 1,906 Tons 17,986 27 -3 85
2.Romania | 60,616 28,399 Tons 2,134 25 21 46
3.Estados 1,180,637 337,118 Tons 3,502 24 22 58
Unidos
4 Polonia 88,586 30,154 Tons 2,938 24 19 38
14.Paises 278,855 80,271 Tons 3,474.00 9 5 35
Bajos
20. Francia | 153,516 40,494 Tons 3,791.00 5 2 29
23. 530,409 185,879 Tons 2,854.00 5 2 19
Alemania

TABLA #2 - Lista de Importadores de velas de acuerdo al porcentaje de crecimiento del
2017 a 2021.
Fuente: (TradeMap,org, 2018)
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De igual manera, se prepararon las siguientes tablas para identificar el valor unitario en miles
de dolares americanos que gana México al Exportar a los paises qué mas importan segun el

Observatorio de la Complejidad Economica.

México exporta hacia...

Pais Valor Tasa de Participacion en Arancel Cantidad Unidad  Valor
2021, en  crecimiento las equivalente ad  exportada de unitario
miles anual en valor  exportaciones valorem en 2021 medida  (USD/
USS entre 2017- de México, % enfrentado por unidad)
2021, %, p.a. México
Estados 53263 16 99 0 44273 Tonelad | 1203
Unidos as
Paises 0 0 0
Bajos
Francia 0 0 0
Alemania |0 0 0
Reino 0 0 0
Unido

TABLA #3 - México exporta velas hacia...
Fuente: (TradeMap,org, 2018)

Al ver que, de estos 5 paises, solo México exporta a Estados Unidos, se procedié en buscar
cudnto importan estos paises del mundo. Sin embargo, no fue posible identificar su principal

pais exportador.
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... pais importa desde el mundo

\£:1003 Tasa de Participacion en = Cantidad Unidad de Valor
2021, en crecimiento anual las importada medida unitario
miles US$ en valor entre importaciones en 2021 (USD/
2017-2021, %, p.a. mundiales, % unidad)
Estados 1.180.637 |24 25 337.118 Toneladas 3.502
Unidos
Paises Bajos | 278.855 9 6 80.271 Toneladas 3.474
Francia 153.516 5 3 40.494 Toneladas 3.791
Alemania 530.409 5 11 185.879 Toneladas 2.854
Reino Unido | 463.236 6 10 130.244 Toneladas 3.557

TABLA #4 - Paises que importan velas desde el mundo.
Fuente: TradeMap.org, 2018

Modelo Hostfede

100 B México
B Francia

75 I Alemania
B Reino Unido

B Estados Unidos

50
[l Paises Bajos
25
0
z\'b
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Identificando que Estados Unidos era el pais con mas facilidad de
intercambio y relacion a largo plazo, ademas de que es el pais con mas
presencia latina, generando una vinculacién directa con el producto,
ayudando a segmentar el perfil de los consumidores de velas y su
apreciacion por la cultura mexicana.

jo Comercializacion

La comercializacion es el conjunto de actividades relacionadas con la
transferencia de bienes y servicios desde los productores hasta el
consumidor final, se toman en cuenta las estrategias de la marca podria
realizar para llegar a hacerse notar dentro del mercado, ya sea con un
gran plan de marketing y/o presencia en distintos eventos como ferias
y promociones que se relacionen con el producto.

Competidores:

Es necesario tener un panorama de la competencia a la que se
va a enfrentar, ya que, conociendo su participacion en el
mercado, sus costos y canales de distribucion, nos ayudara a
tomar decisiones sobre como entrar a dicho mercado.

Si bien se hizo una profunda investigacion sobre venta de velas
prehispanicas en Estados Unidos, no se encontrd como tal una
competencia directa, lo que les agrega gran valor y creatividad
a estos productos.

Tabla de competidores Los Angeles, Estados Unidos

Competidor Productos Precios Distribucion
Zalenas Hand ‘ $95 - $200 | En Linea:
Poured " USD https://www.zalenas.com/

Candles
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Tabla de competidores Los Angeles, Estados Unidos

Competidor Productos Precios Distribucion

Nu Los $62 - $200 | En Tienda:

Angeles USD 4050 Glencoe Ave APT 206, Marina Del
Rey, CA 90292
En Linea:
https://nulosangeles.com/

Olvera $34 USD En Tienda:

Candle Shop W3 Olvera St, Los Angeles, CA 90012,

United States

Zeen Candle
Co

$30 - $60 En Linea:
https://zeencandleco.com/

Wolfgang and $24 USD En Tienda:

Isabella 638 Moulton Ave, Los Angeles, CA 90031,
United States
En Linea:
https://www.wolfgangandisabella.com/

RocknRoll $24 USD En Tienda:

Candles 1737 N Sycamore Ave, Los Angeles, CA
90028, United States
En Linea:
https://www.rockandrollcandleco.com/

Cantrip $17 - $33 | En tienda:

Candles USD 5427 Santa Monica Blvd #1/2, Los

Angeles, CA 90029, United States

En Linea: https://cantripcandles.com/
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Tabla de competidores Los Angeles, Estados Unidos

Competidor Productos Precios Distribucion

ML  Candle $16 - $38 | En Tienda:

Co. USD 7556 Hampton Ave, West Hollywood, CA
90046, United States
En Linea:
https://www.mlcandleco.com/pages/contac
t

P.F. Candle $14 - $40 | En Tienda: 2205 Sunset Blvd, Los

Co USD Angeles, CA 90026, United States
En Linea: https://pfcandleco.com/

Belle Candle $12 - $28 | En Linea:

Supply USD https://bellecandlesupply.co/collections/the

-rosie-collection

Competidor

TABLA #5 - Tabla de competidores Los Angeles.
FUENTE: Fuentes diversas mencionadas en tabla.

Tabla de competidores Houston, Estados Unidos

Productos

Precios

Distribucion

Onata Fragrances

AMBER OUD CANDLE

$13 -$35

https://onatafragrances.com/produ
ct/amberoud-candle/

Tienda fisica
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Houston Candle
Company

$40 https://houstoncandle.com/
Tienda en linea y fisica

Texas yankee Candle — $13 https://chesapeake.yankeecandle.c
Y —
om/chesapeake-bay-
P candle/candles/
Sucursales.
“Distribuidor”
Foxfire Candle ra* $75 https://foxfire-candle-
g Tog fom ) works.square.site/shop/soy-
ﬁ & candles/5

TABLA #6 - Tabla de competidores Houston.
FUENTE: Fuentes diversas mencionadas en tabla.

k. Logistica

La parte de logistica incluye la seleccion de medios de transporte
ideales para su comercializacion y todo los medios y recomendaciones
legales necesarias para evitar penalizaciones o problemas por falta de
comunicacion. Se deja en claro el medio de transporte ideal en
conjunto con su ruta, costos, cubicaje y contratos.

Identificacion del medio adecuado.

Medio terrestre: Este se efectia sobre la superficie terrestre la mayoria
de las veces son camiones de carga, Torton o trailer.

Medio aéreo: Este medio es por medio de aeronaves como aviones de
carga o aviones mixtos es decir de pasajeros y mercancia.

Medio nautico: Este se lleva a cabo por medio de rios y océanos. Se
usan barcos de carga y buques.
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Tipo de
transporte

Medios de Transporte

Caracteristicas

Ventajas

Inconvenientes

Alto costo.

Rapido y confiable. Dependiendo del tamafio de la nave
disponible, la  capacidad de
volumen de carga puede ser

Este medio es utilizado reducida.

Aéreo usualmente cuando los

(aviones) suministros se necesitan|Permite cubrir zonas|Susceptible a las condiciones
con gran urgencia o|ubicadas a  gran|meteorologicas.
cuando el acceso a las|distancia.
zonas afectadas no permite
el uso de otro medio de Requieren espacio amplio y con
transporte. ciertas  condiciones para el

Facilita una mayor |aterrizaje y despegue

aproximaciéon a las

zonas de operacion Requieren combustibles especiales,
tales como Jet Al, el mas frecuente
y que no siempre es posible
encontrar en la zona de operaciones.
Las rutas pueden estar en muy

Sumamente flexible |malas condiciones o no existir.

Terrestre Su utilizacion depende
(caminos  y|sobre todo de las .
carreteras) |condiciones de transito E.conor.nl.c.o y mhayor
(fisicas y de seguridad) de d1spon1b111dad (es mas
las rutas de acceso a los facil encontrar
camiones y|El desplazamiento por caminos en

puntos de entrega.

automoviles, que otro
tipo de vehiculo).

zonas criticas o de conflicto puede
ser peligroso (ataques, asaltos, etc.)
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Tipo de
transporte

Medios de Transporte

Caracteristicas

Ventajas

Dado que tan
asequible, la capacidad

de carga se multiplica.

€S

Inconvenientes

Frecuente incomodidad para carga

Gran capacidad de|y descarga de suministros en los
carga pesada patios ferroviarios o en las
Terrestre Su utilizacion depende estaciones.
(ferroviario) |obviamente de la
existencia de linea férrea y Los costos de|[Necesidad de utilizar  otro
la condicion de ésta. operacion son por lo [transporte para trasbordar la carga
general bastante bajos |hasta el sitio de almacenamiento o
el lugar de operaciones.
Gran capacidad de|Lento.
Se utiliza mayormente |carga.
Maritimo para la importaciéon y
obviamente se requiere Necesidad de otro medio de
acceso a un puerto o transporte para el trasiego hasta el
la | Economico. sitio de almacenamiento o el lugar

muelle para recibir
carga.

de operaciones.

TABLA #7- Medios de transporte.
FUENTE: logisticadistribucionfisicayestrategias.pbworks.com,

2014
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Cubicaje.

Los pallets estan apilados por 20 cajas de 60 x 45 x 45 cm. Que
a su vez contienen 32 cajas individuales de velas de 15 x 15 x
14 cm dandonos como resultado un pallet de 720 velas. Se
eligio esta capacidad para respetar los 2.35mts de altura que
puede tener una tarima estibada.

Estos envios seran cada 7 semanas, ya que por la capacidad de
produccion y el flujo de ventas esperado en un inicio no
podemos aumentar los volumenes.

Visualizacion de los pallets:

Informacion: Cantidad:
Velas por caja: 32
Cajas por pallet: 20
Velas por pallet: 720
Altura del pallet: 2.35 mts
Peso del pallet: 482 Kg
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Vista aérea Vista frontal

TABLA #8 - Visualizacion de los pallets.
FUENTE: Elaboracion propia.

I. Legal

La parte leal se conforma por dar a conocer las regulaciones que el
producto tiene en dicho pais. ya sea con o sin medidas arancelarias, y
sus documentos necesarios para la exportacion.

Arbitraje Internacional.

De acuerdo con la Organizacion Americana de los Estados, (OEA) el
Arbitraje Comercial Internacional es el medio mas utilizado para resolver
controversias privadas en materia comercial por su amplio alcance,
flexibilidad y celeridad en la resolucion de disputas.

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

e Aprendizajes profesionales (personal)

Paulina:
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Durante la elaboracion del trabajo final me di cuenta de lo complejo
que puede ser aplicar habilidades profesionales como personales ya
que, siempre se tiene que poner como prioridad el bien de la empresa
y buscar cumplir los objetivos de ella en conjunto a las necesidades de
la empresaria.

El trabajo en conjunto con mis compafieros fue muy bueno, considero
que a pesar de la poca informacion que se tenia del tema en general
pudimos desarrollar de manera clara y concisa lo que realmente busca
la empresa con los productos prehispanicos.

Personalmente aprendi a indagar mas en lo social, si bien en conjunto
con aprendizajes de la carrera me fueron ttiles, creo que nunca esta de
mas querer conocer a fondo el mercado objetivo, porqué sin €1, una
marca no es nada.

Rodrigo:

Como ingeniero muchas veces nos vamos mas a lo practico que a la
investigacion y este proyecto fue muy bueno para desarrollar esa
habilidad y saber combinarla con un plan de trabajo. Ademas, que son
temas que no habia tenido un acercamiento tan profundo en mi carrera,
como lo es un plan de exportacion y considero que es algo que para
mi vida profesional va a ser de gran ayuda. Aprendi mucho de mis
compaiieros que estudian la carrera de comercio internacional y
relaciones internacionales y como usar su enfoque para este tipo de
investigacion y plan de trabajo. También en este proyecto nos dimos
cuenta del potencial que las pequefias empresas pueden generar en los
mercados adecuados lo cual termina siendo un beneficio para todos
los involucrados en la cadena de valor.

Como ingeniero industrial los conocimientos que puse a prueba
fueron; estudios de tiempo, capacidad de produccion, Project
Management, cubicaje, embalaje y logistica.

Salvador:

En este proyecto pude poner en practica los conocimientos aprendidos
a lo largo de mi carrera, y algo que me parecid de suma importancia
es que trabajamos con datos reales, ademas de que en un futuro no
muy lejano la investigacion realizada le servird a la emprendedora.
También me parece importante resaltar que aprendi nuevas cosas a lo
largo de la creacion de este proyecto, sobre todo cuestiones de
ingenieria; como procesos, produccion, flujos, etc. Las cuales s¢ que
me van a servir a lo largo de toda mi vida profesional.
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Por otra parte, me gustaria resaltar que me tocé un muy buen equipo,
ademas de que el plan del proyecto estd muy bien disefiado para dividir
el trabajo de manera equitativa. Siento que el tener un Ing. Industrial
y una Lic. Relaciones Internacionales nos abri6 bastante el panorama
a John y a mi que somos de Comercio. Juntos encontramos diferentes
soluciones a los problemas o aportaban ideas de ayuda para poder
llegar mejor y mas rapido a una conclusion. Se complementan bastante
bien el trabajo y el equipo teniendo diferentes carreras en un solo
equipo.

John:

Por el transcurso del proyecto, aprendi la importancia de la
comunicacion entre un equipo para producir un producto/servicio de
calidad. Como fue un trabajo complejo y detallado, requiere mucha
atencion de mas que una sola persona. Tiene que ser una actividad
muy colectiva en todos cumplen con sus responsabilidades sin falla.
La dinamica fue interesante y me gusto trabajar con mi equipo por el
semestre. Todos hicieron su parte y resultdé en un proyecto bastante
bueno, en mi opinién honesta.

Fue interesante ver el proceso completo de formar un plan de negocios
para una empresa. Como mi suefio es dar mis propias asesorias
comerciales a negocios en general, esto fue como un review para mi,
lo cual me gusto.

e Aprendizajes sociales

Paulina:

Considero que este proyecto me ayuddé a identificar las bases
necesarias para comercializar un producto pequefio y cotidiano. Ahora
me considero capaz de hacer investigaciones de mercado y analizar a
fondo la relacioén del mercado con el producto y en este caso fue que
se enfocd a un segmento que a simple vista parecia pequefio, por s6lo
pensar en personas que les gusten las velas y las figuras prehispanicas,
pero que con una buena estrategia se puede llegar a tener un amplio
segmento de cliente objetivos.

Dicho producto beneficia y aporta una inclusion a la sociedad que
viven en Estados Unidos y que principalmente tengan conexion con
las familias latinas o la cultura y gusto por culturas prehispanicas.
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Rodrigo:

Durante este proyecto pude vivir de primera mano cémo es y como se
debe realizar una planeacion para un emprendimiento, a pesar de que
la empresa ya lleva tiempo elaborando el proyecto era nuevo y vimos
todos los puntos necesarios para comenzar y vivir lo que es un
emprendimiento. Pienso que al ser una empresa pequefia con la que
trabajamos, el proyecto fue de mucha ayuda y mas que la cadena de
valor de ellos contribuye en su comunidad. La empresa no tenia un
capital especializado para este tipo de desarrollo de proyecto por lo
tanto también fue de gran ayuda la aplicacion de nuestros
conocimientos en nuestras diferentes areas de estudio para ayudar a
que la empresa pueda realizar este nuevo emprendimiento y asi formar
una cadena de crecimiento y apoyo para todos los involucrados y
beneficiados de la empresa. En lo personal el trabajar con una empresa
pequeiia y de productos artesanales me ayudd a ver otra perspectiva
fuera de lo industrializado y el potencial tan grande que tienen las
pequefias y medianas empresas para levantar la economia de nuestro
pais y sobre todo el impacto social que tienen ya que al ser pequenas
las empresas se apoyan mucho de lo local y eso genera un bienestar
mayor para todos.

Salvador:

Con este proyecto puedo poner en practica muchos de los aprendizajes
de mi carrera, en un proyecto real. Lo cual siento que hay mucha
diferencia con los proyectos creados en la escuela, ya que en el PAP
hay que tener constante apoyo del emprendedor y feedback de su
parte, se siente un ambiente de trabajo distinto ya que estas ayudando
a una empresa a cumplir su meta de llevar el producto a otra parte del
mundo. Ademads, se siente satisfaccion al saber que ayudas a una
empresa 100% mexicana a llevar productos locales a nuevos destinos,
lo cual no es un proceso facil ni rapido, requiere mucha investigacion
y creo que con el trabajo que realizamos, la empresaria estd lista para
mandar a hacer lo que le falta, afianzar las cotizaciones y empezar a
distribuir su producto internacionalmente.

John:

Con lo aplicado en el proyecto, uno puede ayudar a las empresas
pequetias en los pasos generales en la exportacion de bienes a EEUU
u otros paises. Siento que el proceso es complejo y por eso los
negocios locales no importan tanto como pueden. Si ellos tienen un
tipo de guia, podrian cambiar sus vidas completamente para las
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generaciones futuras de las familias relacionadas a las empresas. Seria
una manera de ayudar a la comunidad local y crear un ambiente sano
de comercio internacional aqui en México.

e Aprendizajes €ticos

Paulina:

Iniciamos el semestre tomando decisiones importantes que se verian
reflejadas a lo largo del mismo; primero elegir un equipo de trabajo y
la empresa a la que queriamos ayudar apoyar con el plan de negocio.
Para la primera cuestion elegi estar con un compaiero conocido, para
que la misma dinamica del trabajo pueda ser con mayor confianza y la
segunda fue el elegir a la empresa, que me acuerdo que pensaba que
seria muy interesante entrar a apoyar a una empresa nueva y con un
producto interesante como son las velas prehispénicas, que si bien no
conocia mucho sobre su elaboracidon, me interesaba conocer su
impacto en el comercio internacional y la manera de poder ayudarles
con mis conocimientos tanto profesionales como laborales que he ido
adquiriendo a lo largo de distintos proyectos, y claro aprendiendo del
mismo proyecto y de mis propios compaifieros.

Rodrigo:

Durante el proyecto tuvimos que tomar varias decisiones sobre co6mo
nos ibamos a organizar, hacia donde ibamos a dirigir el proyecto y
sobre todo como beneficiaria a la empresa esto. El conocimiento
adquirido durante este proyecto estoy seguro de que me servird en mi
vida laboral ya que fue un acercamiento a un plan de exportacion, cosa
que nunca habia vivido y en un futuro me interesa poder apoyar
pequetias empresas con mucho potencial a que lleven a cabo este tipo
de proyectos. En lo personal este tema me sirvid como experiencia
para el emprendimiento que estoy llevando a cabo y sé que puedo
aprovechar esta experiencia para buscar nuevos mercado y ofrecer
mas oportunidades de trabajo.

Salvador:

Hubo muchas tomas de decisiones en este PAP, las cuales las que eran
importantes se tomaban en conjunto, lo cual me gusto, ya que de esa
manera podiamos encontrar diferentes soluciones cada quien, desde
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su punto de vista, ademas de que siempre con la ayuda del profesor
Jose, como profesional en el tema.

Con la experiencia que vivi en este PAP me da mas ganas a tener mi
propio emprendimiento en un futuro, veo en este tipo de proyectos las
oportunidades que existen en el mercado, pero sobre todo con un plan
como el que elaboramos es mucho mas baja la probabilidad de fracaso.

John:

Principalmente teniamos que formar los equipos y escoger la empresa
que queriamos usar para el proyecto. Conoci a todos en esta clase, pero
en un plazo de 15 minutos me di cuenta de que pudimos hacer un buen
equipo sin problemas. El proyecto con ellos fue excelente y divertido
por la dindmica que tenemos entre nosotros. Tomamos el trabajo en
serio, pero al mismo tiempo pudimos reir y disfrutar la experiencia
general. Como estudio comercio, ya sabia mas o menos qué esperar
con un proyecto asi, y queria ayudar a mis compaferos de otras
carreras entender mejor esta parte padre de negocios que conocemos
como comercio internacional.

e Aprendizajes en lo personal

Paulina:

El trabajo PAP me dio la oportunidad de poner a prueba mis
conocimientos y aptitudes que he desarrollado dentro y fuera de la
licenciatura. Asi como estar consciente de lo que conlleva una extensa
investigacion de comercializacion, identificando de manera real el
impacto que puede o no tener un producto nuevo en el mercado
nacional e internacional.

También me gustd la dindmica de la clase y como se iba tomando el
control y seguimiento del proyecto y cada uno de sus puntos para
poder dedicarles el tiempo, conciencia y reflexiones para un buen plan
de negocios.

Rodrigo:

En este PAP me enfrenté con diferentes situaciones que estoy seguro
de que me servirdn en un futuro. Asi como la organizacion y
planeacion de las entregas, los formatos y el tipo de investigacion que
se debe de llevar a cabo. Ademas del trabajo en equipo y coémo
presentar los resultados ante un jefe o duefos de una empresa. Como
mencione anteriormente este PAP me ayudd a ver las cosas de una
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manera diferente hablando de las empresas ya que estaba
acostumbrado a pensar en algo mucho mas industrializado y en
empresas transnacionales y es muy satisfactorio ver como una
empresa pequefia puede tener tanto potencial y poder ayudarla con los
conocimientos que tengo de diferentes maneras para que pueda seguir
creciendo.

Salvador:

Este PAP me puso a prueba sobre todo en la busqueda y anélisis de
informacion, muchas de las cosas que teniamos que incluir dentro del
reporte no eran faciles de encontrar, incluso hay veces que tocaba
elaborarla desde 0.

Sin embargo, me llevo muchos aprendizajes acerca de sitios de
informacion o diferentes técnicas para elaborar informacion util, que
pueda ser analizada para llevar a un beneficio.

Por otra parte, me gustaria resaltar que me tocé un muy buen equipo,
ademas de que el plan del proyecto estd muy bien disefiado para dividir
el trabajo de manera equitativa. Siento que el tener un Ing. Industrial
y una Lic. Relaciones Internacionales nos abri6 bastante el panorama
a John y a mi que somos de Comercio. Juntos encontramos diferentes
soluciones a los problemas o aportaban ideas de ayuda para poder
llegar mejor y mas rapido a una conclusion. Se complementan bastante
bien el trabajo y el equipo teniendo diferentes carreras en un solo
equipo.

John:

Aprendi la importancia de hacer lo necesario, aunque nadie lo pidiera.
Como el proyecto es un tema pesado y detallado, los compaiieros del
equipo van a necesitar ayuda de vez en cuando. La cosa es que uno no
puede esperar hasta que alguien pide ayuda, sino, hay que darla ya.
Asi pudimos todos agarrar un ritmo padrisimo en que se nos falté algo,
a veces ni siquiera teniamos que pedir ayuda. Hay que aprovechar
todas las oportunidades que se presentan, hasta la oportunidad de
ayudar a un compaifiero con lo suyo.

Conclusiones y recomendaciones

Como conclusion podemos decir que el proyecto de exportacion de esta empresa se
puede llevar a cabo de una manera exitosa y lograra posicionar a la empresa en un

mercado nuevo, siempre y cuando se siga trabajando en la distribucion, marketing y
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ventas. El plan de trabajo que se entregd abarca desde la competencia hasta la
documentacion necesaria para la exportacion del producto.

Si bien, es clara la gran oportunidad que tiene “El Mundo en Velas” para entrar al
mercado estadounidense, en especial dentro de Los Angeles y Houston, y esto
principalmente por no tener una competencia directa, y por la oportunidad de entrar
en la competencia indirecta como tiendas y proveedores de velas como tal, ya que no
manejan ningun producto parecido a las velas prehispanicas.

Los productos de “El Mundo en Velas” pueden entrar en un océano azul de mercado
(un mercado practicamente nuevo) al tratarse de una combinacion de vela aromatica
y escultura, el valor agregado que se le da es mayor al de una vela normal.

Es importante que le agregue valor como el empaque y alguna etiqueta que dé una
explicacion década una de las figuras prehispanicas, esto puede ayudar a generar mas
valor.

Por otro lado, es muy importante estar consciente que cualquiera de los modelos que
se tienen actualmente pueden ser copiados sin ningin problema, esto pone en riesgo
la posible comercializacion de este tipo de productos
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