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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicacidon Profesional

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

socialmente responsable.

A través de las actividades realizadas en el PAP, se acreditan el servicio social y la opcion
terminal. Asi, en este reporte se documentan las actividades que tuvieron lugar durante el
desarrollo del proyecto, sus incidencias en el entorno, y las reflexiones y aprendizajes

profesionales que el estudiante desarrolld en el transcurso de su labor.

Resumen

En este reporte se aborda la exportacidn de pinturas al dleo de estilo figurativo. Se hizo
seleccion de mercado por medio de analisis PESTEL y una matriz. La decisidn final fue de

Francia.

En el mercado seleccionado se investigaron, las rutas logisticas, cotizaciones, andlisis de la

competencia, del comportamiento de los clientes.

Se hizo una investigacion de diferentes ferias y paginas donde la empresa puede darse a

conocer, en algunas se hizo el registro y se habilito la venta de producto.

Al tratarse de la primera exportacién de la empresa, se le comunicaron y detallaron los
requisitos para exportar, agregando anexos con los instructivos de procesos como el

registro en VUCEM vy adquisicion de un certificado de origen.



Se identificaron diferentes maneras en la que la empresa podria comercializar como péginas

de internet y ferias.

1. Introduccion

1.1. Objetivos
El objetivo general de este proyecto de aplicacion profesional es:

Brindar a la empresa las herramientas necesarias para la exportacién exitosa, ademas de
evaluar los posibles paises destino y opciones de comercializacion.

Los objetivos especificos son:

e Evaluar y validar la clasificacidn arancelaria del producto.

e Identificar los mercados potenciales, ademas de evaluar las ventajas y desventajas
de cada uno.

e Identificar los requerimientos necesarios para la exportacion e importacién en
mercado meta.

e |dentificar y evaluar las posibles formas de comercializacidn y sus implicaciones.

1.2. Justificacion
El proyecto en cuestién tiene como objetivo general -de manera breve-, ayudar a la empresa

Cathy de la Mora a expandir su mercado de pinturas al dleo para brindar “luz y fluidez” a
las vidas de sus clientes. Habiendo desarrollado objetivos puntuales para el crecimiento de
la empresa, se trabajard para cumplir con objetivos especificos que brindardn una mayor
formalidad, competitividad y nuevas oportunidades de mercado. El cumplimiento de estos
objetivos, tentativamente, logrard un aumento en las ventas de los productos de Cathy de
la Mora y consecuentemente impulsar el talento artistico mexicano en nuevos mercados

extranjeros.

1.3 Antecedentes
La empresa Cathy de la Mora tuvo su primera exposicidn 2004, ha participado en colectivas

e individuales. Ha salido a Colima, Zacatecas y Ciudad de México, actualmente cuenta tiene



cuadros terminados y disponibles para su venta. Cuando decide participar en las
exhibiciones lleva alrededor de 15 a 20 obras. Prepararse para una exposicion individual
toma un afio. Se trabaja con quien es organizador o duefio de galeria y los galeros hacen

labor de promocion.

Le gustan los diferentes estilos del figurativo, la forma sin las proporciones reales. Después
paso al realismo sin llegar al hiperrealismo. Por el momento experimenta con figurativo y

realista, buscando llegar a algo mas suelto, sin tanto cdlculo.

1.4. Contexto
Se parte desde post pandemia, en donde las personas le dan un mayor valor a hacer y

disfrutar las cosas que antes no se daban el tiempo de hacer; dltimamente la sociedad sale
mas de sus casas, conocen cosas nuevas, experimentan nuevas actividades y se dejan
asombrar por las distintas propuestas que surgieron después del afio y medio

aproximadamente que se tuvo que estar en confinamiento.

Al dia de hoy se cuenta con mayor estabilidad econdmica hablando de un crecimiento de
4.8% en 2021, comparando a la que se tenia en 2020 en donde debido a la pandemia se
obtuvo una caida de 8.1% Ademas se estima que en este 2023 la recuperacion de la
economia mexicana crezca 1.5% de acuerdo a datos del Banco Mundial, por lo que la
sociedad tiene mas libertad de adquirir productos por gusto propio y gastar una mayor

cantidad de dinero en la adquisicién de estos.

2. Desarrollo

2.1. Sustento tedrico y metodoldgico
Para dar solucion a la problematica actual que se enfrenta la empresa de Cathy de la Mora

se tomaron en cuenta variedad de conocimientos y elementos vistos en la carrera de
Comercio y Negocios Globales, los cuales fueron la herramienta principal para poder

impartir asesorias adecuadas a la empresaria, proporcionando informacidn que contribuye



a los objetivos del plan de trabajo y que estos puedan convertirse en soluciones o aspectos

de mejora para la entidad.

En la elaboracién de dicho proyecto se realizaron un par de investigaciones, primeramente
sobre aspectos internos de la empresa, investigacion de mercado, sobre regulaciones
arancelarias y no arancelarias, competidores en el extranjero, ademas de los canales de
distribucién para poder optar por las mejores opciones para la empresa. En las cuales fue

necesario implementar los conocimientos de las siguientes materias:

Empresas de comercio exterior: Se implementaron los conocimientos del manejo de
herramientas y bases de datos a las cuales se tiene acceso por parte del ITESO: Trade Map,
Euromonitor y Passport. Las cuales funcionaron para indagar sobre la documentacion
necesaria, principales paises exportadores, asi como también regulaciones arancelarias y

no arancelarias, acuerdos internacionales, etc.

Mercadotecnia Integral: Se aplicaron aprendizajes de mercadotecnia para desarrollar el
analisis de mercado con la intencidn de confirmar la demanda, conceptos basicos del

lenguaje técnico de la mercadotecnia, las 4 p’s (producto, precio, promocién y plaza).

Modelos de comercializacion y exportacion: Siendo la distribucién una parte muy
importante en el desarrollo de este proyecto, se aplicaron conocimientos de la clase de
Modelos de comercializacion y exportacidon como los tipos de distribucién, formas de

internacionalizacion.

Tratados internacionales: Si bien es cierto que los tratados internacionales no se ven
exclusivamente en esta clase, su correcta aplicacién y aprovechamiento si lo son. Estos
conocimientos fueron aplicados para comprobar la viabilidad econdmica de exportar en
extranjero y concretar en qué mercado se concentraron los esfuerzos de exportacion de
Cathy de la Mora vy los requisitos que pudieran llegar a haber. Plataformas como Trade
Wizards pueden ayudar a la correcta toma de decisiones, siendo esta herramienta una de

las que se aprenden a usar en la clase de Tratados internacionales.



Promocion internacional: Mencionadas en la mercadotecnia integral, una de las 4 p’s: la
promocion. En el mercado es indispensable este elemento para darse a conocer en el
mercado y aumentar la cantidad de puntos de contacto que puede darse con clientes
potenciales. Son vitales en este aspecto la pagina web de Cathy, las ferias internacionales a

las que puede atender, asi como los esfuerzos publicitarios de la marca.

Consultoria integral en negocios internacionales: Debido a la naturaleza de consultoria, la
materia de consultoria se vuelve indispensable en todo el proyecto. En especial el proceso
de consultoria de diagndstico y planificacion de la accidn, y se seguira trabajando con los

restantes pasos.

2.2. Planeacién y seguimiento del proyecto
e Descripcion del proyecto

La empresa Cathy de La Mora, deseaba comenzar a exportar, sin embargo no se
habia hecho la selecciéon del mercado. El equipo PAP, con ayuda de trade map

seleccioné tres paises que realizaran importaciones del producto desde México.

Los cuales fueron Estados Unidos, Francia y Canadd. De cada pais se realizd un
analisis Pestel, consecuentemente se calificd cada criterio con una matriz y se

seleccioné el pais con la calificacion mas alta.

e Plan de trabajo

Se realizd un plan de trabajo con un plazo de 16 semanas como se muestra en el

cronograma.

Las actividades profesionales que se realizaron fueron: investigaciones de mercado,
tendencias de crecimiento, competidores, perfiles de consumidor, tamano del

segmento, entre otras cosas.



Los Recursos humanos necesarios fueron: la fuerza de trabajo llevada a cabo por
cada uno de los integrantes del equipo, acompafiados de Cathy de la Mora. Ademas
de los recursos tecnoldgicos como fueron el equipo portatil de computo y distintas
fuentes de datos como lo son Trademap, Siavi, Passport, paginas web sobre el arte

en Francia, etc.

Las investigaciones y tiempo empleado es alrededor de 4 a 6 horas a la semana
grupal, y con sesiones aproximadamente cada dos semanas en conjunto con Cathy
de la Mora; estas sesiones con duracion de 40-45 min en promedio. Después de cada
reunidn con Cathy se elaborard una minuta en la que se especifican los temas que

se trataron en dicha sesidn y el tiempo que duré.

Minuta Fecha Duracion
Primera 19 de Enero 2023 40 minutos
Segunda 26 de Enero 2023 40 minutos
Tercera 09 de Febrero 2023 1 Hora
Cuarta 07 de Marco 2023 1 Hora
Quinta 09 de Marzo 2023 1 Hora
Sexta 16 de Marzo 2023 1 Hora
Séptima 13 abril 2023 1 Hora
Octava 9 de Mayo 2023 1 Hora




Cronograma

| FECHAS PLAMEADAS ° Presentacion imtermedia
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1. EMPRESA -
Tiempo Real de la realizacion del apartado
1.1 Informacion General de la Empresa.
1.1.1 Antecedentes y Situacion Actual de la Empresa. Adrian
1.1.2 Razon Social. es persona fisica, bajo que regiman esi Femanda
1.2 Conciencia Exportadora.
1.2.1 Misidn. Andrea
1.2.2 Vision. Andrea
1.2.3 Valores Miriam
1.2.4 Objetivos.
1.2.4.1 Generales Fernanda
1.2.4.2 Especificos Miriam -
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2. PRODUCTO - Del XX al 0XX el mes XX
Tiempo Real de |a realizacion del apartado
2.1 Caracteristicas del Producto. Miriam
2.1.1 Descripcion Técnica y Fraceion Arancelaria. Femanda
2.1.2 Descripeion Cualitativa. (Descripeidn de lo que busca
compartir) Andrea
2.1.3 Registros de Marca y Patentes. IMPI costo y formato |Adrian
2.2 Procesos v de Adecuacion a Nuevos Mercados. Miriam
2.2.1 Capacidad de Produccion y Oferta Exportable Fernanda
2.3 Formulacion de Precios de Exporfacidn. Adrian
2.3.1 Costos. Adrian
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3. MERCADO -
Tiempo Real de |a realizacion del apartado
3.1 Industria.
3.1.1 Informacion General del Sector o Industria. Miriam
3.1.1.1 Tamafio. Andrea
3.1.1.2 Tendencias de Crecimiento. Miriam

3.2 Investigacion de Mercado.

3.2.1 Perfil del Consumidor. Miriam
3.2 2 |dentificacion cuantitativa del Mercado. Femanda
3.2 2 1 Tamario del seqmenta: Actual v tendencias. Andrea
3.2 3 ldentificacion Cualitativa del Mercado. Femanda
3.2.3.1 Aspectos Generales de Mercado. Andrea
3.2.3.2 Competidores: (realismo y figurativa)

3.3.22 1 Listado. Femanda
3.3.2.2.2 Precios. minimos Femanda
3.3.2 2 3 Distribucion. Adrian
3.2.3 Seleccion del Mercado. Adrian

3.3 Canales de Distribucion.
3.3.1 |dentificar la cadena de distribucion Adrian
3.3.2 Estrafeqias de Distribucion. Adrian
3.3.3 Direclorio de contactos todos
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4, COMERCIALIZACION
Tiempo Real de la realizacion del apartado
411 Propussta de valor | Estrateqia de posicionamiento.
4.2.2 Polificas y términos de venta. 3
4,23 Ferias y promocidn.
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5. LOGISTICA

Tiempo Real de la realizaion del apartado

5.1.2 Disefio de la Ruta.

5£.1.2.1 Empaque y Embalaje.

51.2.2 Cubicaje.

5.1.2.3 Seleccion del Transports.

5.2 Requlaciones.

5.2.1 Arancelarias.

5.2.2 No Arancelarias.

5.3 Documentacion para Exportar.
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8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Tiempo Real de |a realizacion del apartado
8.1, Conclusiones Todos
8.2 Recomendaciones Fenanda




3. Resultados del trabajo profesional

o Clasificacién Arancelaria del producto.
Evaluar y validar la clasificacion arancelaria del producto.
o Investigacion de mercado internacional.

Identificar los mercados potenciales, ademds de evaluar las ventajas y
desventajas de cada uno.

o Regulaciones arancelarias y no arancelarias del producto de exportacion
e importacién en mercado meta.

Identificar los requerimientos necesarios para la exportacion del producto
al mercado elegido.

o Validar estrategia de comercializacion.

Identificar y evaluar las posibles formas de comercializacidn y sus
implicaciones.

o Desarrollo de propuesta de mejora

Se determiné la clasificacién arancelaria en México. Después de seleccionar el mercado, se

determind la clasificacidn arancelaria en el pais destino.

Consecuentemente, se utilizé trade map, euromonitor, passport para comenzar con la
investigacidon de datos duros sobre Francia que ayudaran a la futura exportacién hacia el

pais.

Se investigd sobre datos generales de la industria; tamafo y datos del mercado con la
finalidad de obtener mayor informacion sobre el lugar en destino, ademas del perfil del
consumidor y las tendencias que se tienen con la finalidad de ir obteniendo un panorama

mas amplio del lugar a donde nos queremos dirigirnos.



Se cred un directorio de contactos en donde se colocaron artistas franceses, artistas
extranjeros, galerias, etc, con la intencidn de tener dichos contactos dentro del mercado

extranjero al cual queremos dirigirnos.

Posteriormente se realizd la investigacion referente a la comercializacién, asi como la
propuesta de valor sobre el producto de Cathy de la Mora, las politicas y términos de venta
gue se requerird para la venta asi como se inicié la busqueda de ferias en las que se podra

participar en Francia.

Por ultimo se determinaron los términos de logistica, tales como el empaque que se
necesitara de acuerdo al producto, la seleccion de transporte y como es que los cuadros
viajaran dentro de estos. De igual manera se investigaron las regulaciones arancelarias y

no arancelarias que se tienen con el objetivo de exportar las pinturas.

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

e Aprendizajes profesionales

Fernanda Garcia Jiménez: este proyecto me enseiié a adaptarme a un producto con el que
nunca habia trabajado, ademas de ayudarme a enfatizar la importancia de la propuesta de
valor y conocer a mi mercado, ya que para un producto como lo es la pintura, el mercado
es muy especifico, y nos costd trabajo delimitarlo, debido a que se considera el movimiento

artistico, el mensaje a transmitir y la capacidad financiera del mercado.

Andrea Becerra Hernandez: Gracias a este proyecto pude retomar conocimientos que se
me ensefaron a lo largo de la carrera. El poder trabajar con un producto distinto a lo que
habia trabajado antes como lo es las pinturas al dleo me permitid tener un panorama

diferente sobre un mercado distinto. No fue facil ya que se trabajé con una empresa



bastante pequeiia que no tenia nada formalizado pero creo que junto con mis compafieros

hicimos un muy buen trabajo.

Adrian Atienzo Rivera: Puedo decir que la realizacién de este proyecto fue un reto ya que
tuve que desempolvar conocimientos de otras materias ajenas al comercio exterior. Puede
fortalecery ejercer conocimientos de todo, no solo de la escuela, lo cual ha sido sumamente
gratificante el ver el impacto de mi esfuerzo y el de mi equipo para ayudar a guiar a Cathy
de la Mora en su emprendimiento. Aprendi que todavia tengo mucho que aprender como

pedir ayuda a tiempo y ser mas comunicativo para convertirme en un mejor profesionista.

Miriam Gpe Negrete Escobar: En este proyecto pude implementar muchos de los
conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera pero también se presentaron algunos
retos ya que siempre hay algo nuevo que aprender. Realizar este PAP fue algo totalmente
diferente ya que nunca habia tenido la oportunidad de trabajar y habituarme con este tipo
de productos. Ahora tengo un panorama mas extenso sobre todo lo que se debe hacer para

exportar un producto aun cuando este no tiene una estructura bien formalizada.

e Aprendizajes sociales

Nos dimos cuenta que en el mundo artistico la mayoria de la informacién a encontrar, esta
relacionada con los movimientos mas populares. Nos damos cuenta de la importancia de
seguir promoviendo los demas movimientos artisticos, ademdas ayudamos a una artista
mexicana a abrirse paso en el extranjero, lo cual también nos parece extremadamente

importante, para ayudar a exponer la cultura del pais.

e Aprendizajes éticos

Fernanda Garcia Jiménez: en lo personal me gusta mucho el arte y me encantaria
desenvolverme en este rubro. Me doy cuenta de la importancia de tener registro de todos

los gastos y medidas de las obras en inventario, ademdas de la importancia de darse a



conocer en el mercado local, para agregar valor a las piezas, conocer a los clientes y saber

desenvolverse en un mercado internacional.

Andrea Becerra Hernandez: Me parecid bastante interesante poder llevar a cabo un
proyecto de exportacién en un rubro diferente al del alcohol y conocer sobre los requisitos
y retos que exportar pintura al dleo representa.

Me di cuenta de que la exportacién de un producto es algo bastante complejo y que es
importante tener una buena base de empresa, conocer a fondo como es que esta trabaja,

sus gastos, etc para poder realizar un trabajo mas sdélido y benefactor.

Miriam Gpe Negrete Escobar: Decidi trabajar con un proyecto de giro diferente al PAP
anterior porque personalmente es muy interesante conocer variedad de productos y como
estos los podemos comercializar en el mercado exterior. Al ser algo diferente fue un poco
complicado obtener toda la informacion que necesitdbamos pero después de muchas
sesiones de trabajo y colaboraciones con la empresaria logramos guiar por un buen camino
a dicha empresa, basdndonos en sus gustos y necesidades. Descubri que me gusta mucho
el tema de consultoria pues aprendes demasiado sobre el mercado o el producto, y a su vez

puedes apoyar a personas que estan iniciando nuevos negocios.

Adrian Atienzo Rivera: si bien es cierto que hay diferentes caminos para todo, hay unos
mejores que otros. Trabajar el PAP de CEDECOM me ha ayudado a darme cuenta de lo
olvidado que estd el giro artistico como negocio rentable. Hay muchas dreas de mejoray de
transparencia en contraste a otras industrias, sin embargo si hay un deseo hay un camino;
un camino que hemos ayudado a trazar a la empresaria que se nos asignod. Los integrantes
del equipo tuvimos que ser transparentes con los esfuerzos y resultados realizados a lo largo
de este proyecto, asi como la exigencia a nosotros mismos para brindar el mejor apoyo a

Cathy de la Mora.



En equipo, nos dimos cuenta de todo el panorama que se abre en el mundo de la
exportacion. Nos invita a indagar mads sobre diferentes temas en este caso el arte y a ser
mas adaptables. Este proyecto nos llevd a mantener la mente abierta, para ser capaces de
entender los diferentes mercados y ayudar a las empresas en su proceso de adaptacion a

nuevos mercados.

e Aprendizajes en lo personal

Fernanda Garcia Jiménez: En lo personal me ayudd a darme cuenta que hay muchas cosas
gue aprender en el mundo del arte, afladiendo que es un mundo en el que se complica
moverse y darse a conocer sin tener contactos, en ese mundo. Adicionalmente hay que
estar muy bien informado porque existen muchas exposiciones de arte, sin embargo es
limitada la cantidad en la que se puede desenvolver el artista, ya que depende de la

tematica, el movimiento y el tipo de pieza.

Andrea Becerra Hernandez: Este PAP me dio un panorama mas amplio sobre lo que es el
mundo del arte para las personas que les apasiona este y el poco conocimiento que se
puede llegar a tener de los miles de artistas que existen tan solo en nuestro pais. Aprendi
un poco sobre técnicas, como trabaja un artista, los tiempos que crear una obra representa,

entre otras cosas.

Miriam Gpe Negrete Escobar:Realizar este PAP me ayudd a conocerme aun mas ya que
describi de que puedo ser capaz de desarrollar un proyecto de exportacién aun cuando no
poseia un conocimiento profundo en materia del arte, pero aun asi en compaiiia de mi
equipo logramos culminar el proyecto exitosamente. Me percato de que el mundo del arte
es bastante complejo que debes entender muy bien cdmo funciona, ya que es dificil que un
artista sea reconocido aun cuando poseen un gran talento si este no tiene una red de
contactos. Pero aprendimos distintas maneras en las que los artistas pueden comenzar a

expandirse y ser reconocidos a nivel internacional por medio de ferias o subastas.



Adrian Atienzo Rivera: Cuando entré al PAP no tenia idea con qué tipo de empresa
trabajariamos. Al conocer las alternativas que habia, no dudé en elegir la empresa de Cathy
de la Mora. Trabajar con una empresa artistica me ha parecido sumamente interesante, ya
que no es un giro del que (en mi experiencia universitaria) se hable mucho del tema. Poder
unificar mis conocimientos aprendidos de tantas materias me ha resultado muy fructifero
y gratificante. Puede reforzar conocimientos y aprender muchisimo tanto de comercio,
como del mundo del arte. En el PAP tuve una probadita de qué consiste ser consultor en
comercio exterior y puedo decir que me ha encantado, esto me confirma mis ganas de ser

consultor en comercio exterior y me da la seguridad de conocimiento para ejercer.

5. Conclusiones

Abordar este proyecto nos enriquecié con nuevos conocimientos y estamos complacidos
con los resultados finales, ya que se logré culminar de manera exitosa cada uno de los
objetivos planteados. Fue bastante fructuoso conocer sobre los mercados potenciales que
tiene el arte y cuales eran los requerimientos necesarios para que la empresa de Cathy de
la Mora cada vez se encuentre mas cerca de exportar sus cuadros al extranjero. Fue posible
implementar los conocimientos previos para generar una propuesta de valor y las posibles

formas de comercializacion.

Uno de los aspectos importantes que se pueden retomar para el proximo PAP es llevar a
cabo el proceso de venta Francia o que la empresa pueda por lo menos publicar algunas de
sus obras en las plataformas de promocién que son mencionadas en el documento
empresarial para que asi pueda comenzar a generar ingresos y que se dé a conocer en este

nuevo espacio.

Definitivamente este fue un gran proyecto porque a pesar de los retos que aparecian en el
transcurso de la elaboracién siempre se tuvo una excelente asesoria y gran apoyo por parte
de todos los integrantes del equipo. Esperamos que nuestro trabajo y desempeiio cause un

impacto positivo para la entidad.
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