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INTRODUCCION

Un proyecto de exportacion es una buena herramienta de la que puede hacer uso la
empresa, le permite tener diversas opciones cuando quiere escoger un mercado en
el exterior, también observa las ventajas y desventajas que pueden surgir en el
extranjero. De modo que el empresario siempre tiene caracteristicas propias de lo
que quiere en un trabajo de investigacion, con ello surgen los requerimientos reales

que necesitan las empresas dentro de los proyectos de exportacion.

El desconocimiento o la gran desvinculacién que tiene el gobierno, las empresas y
las universidades es un problema que no permite el desarrollo de los estudiantes en
el mundo laboral, por lo que es dificil que consigan experiencia o puedan hacer uso
de sus conocimientos en un proyecto de exportacion real, cuando las tres partes se
dan cuentan de sus necesidades, deciden trabajar en conjunto para poder
solventarlas. Con el fin de mejorar y seguir creciendo, ya que son experiencias que
con el tiempo rinden frutos y pueden ser aprovechadas en situaciones futuras en el

ambito del comercio exterior.

Con la vinculacion que se esta haciendo por parte de la Secretaria de Economia, en
especial en el area de promocion al comercio exterior existen muchos beneficios
para todas las partes involucradas, tenemos el caso del gobierno que promueve las
exportaciones de productos mexicanos y ayuda a las empresas para que puedan
seleccionar un mercado meta de acuerdo a sus necesidades, como segundo
integrante se encuentran las universidades, las cuales se encargan de escoger a los
estudiantes que tengan un perfil conveniente de acuerdo con el trabajo que vayan a
realizar, los beneficios para las universidades son: promueven la buena formacién de
sus estudiantes, se adquiere prestigio y reconocimiento. Para el caso de los
estudiantes se tiene lo siguiente: adquieren experiencia antes de salir de la carrera,
demuestran todos sus conocimientos y aprenden de los demas, se diria que existe
una retroalimentacion y les genera un valor extracurricular muy bueno que pueden
poner dentro de su curriculo, esto les permite tener cierta ventaja en el momento de

gue vayan a pedir trabajo ya que representa una experiencia profesional.



Como sabemos actualmente la mayoria de las Pymes en México representan un
importante papel dentro de la economia nacional ya que son las que mas generan
empleos, sin embargo estas empresas tienen caracteristicas muy distintivas, y tienen
dimensiones con ciertos limites ocupacionales de trabajo y financieros, pero aun asi
se les nota un espiritu emprendedor, con una alta predominancia en el mercado del
comercio. Por lo que actualmente se han considerado algunas de ellas para realizar
proyectos de exportacion, en estos trabajos se puntualizan cuestiones mas
estadisticas y contactos con clientes en el exterior, pero de igual forma los trabajos
que se hacen tienen la misma calidad y aportan una buena oportunidad para los

empresarios.

Con los proyectos que se estan realizando y los demas que vienen en los afos
siguientes se espera elevar las exportaciones en Michoacan, de todas las empresas
gue sea posible, especialmente en el sector agroindustrial para promover mayor
valor agregado de los productos frescos y de los cuales el estado es lider de

produccién.

Las experiencias de los participantes en la vinculacion del desarrollo de proyectos de
exportacion es importante y representa el trabajo de lo que se esta realizando, por lo
tanto, es importante mencionar sus resultados dentro de la siguiente tesis, porque los
cambios se pueden hacer a través del punto de vista de los que participaron, asi
como también representan una buena investigacion, basada en situaciones reales
que los aspirantes tienen y por tal motivo es enriquecedora en el desarrollo del

programa.

El siguiente trabajo es resultado de los esfuerzos de las tres entidades participantes
en la realizacion de la vinculacion propuesta por la Secretara de Economia y que
sigue su curso para fines del comercio exterior, apoyando a las pequefias, medianas
y grandes empresas en la realizacibn de sus objetivos que son: crecimiento
empresarial, busqueda de mercados viables y una mayor ganancia. Con todo esto se
pueden observar los esfuerzos que se estan realizando y el empefio en el trabajo de

la vinculacion.



ANTECEDENTES

Las empresas se inician en el proceso de la exportacidbn cuando quieren aumentar
sus ganancias por lo que se tiende a buscar nuevas oportunidades en el mercado
extranjero, para ello es necesario que se conozcan todos los pasos para que se
pueda realizar una exportacion exitosa, aqui es donde se utilizan todas las

herramientas que nos ofrece el comercio exterior.

Las empresas precisan de expertos en la materia de comercio exterior, capaces de
aportar ideas para la expansion y comercializacion de sus productos, por lo que
empresas como CHOCOLATERA MOCTEZUMA, S.A. de C.V, INDUSTRIAS
JAFHER, S.A. de C.V. y TREOFAN DE MEXICO, S.A. de C.V., se dieron a la tarea
de utilizar programas a su alcance y recurrir a sus posibilidades para incursionarse
en el mercado extranjero. Desde el 2012, el Gobierno Federal en aras de fomentar el
comercio exterior, se ha vinculado por medio de la Secretaria de Economia en
Michoacan con ProMéxico Michoacén, universidades y por ultimo con empresas que

han decidido aunarse a este tipo de actividades.

Con ello surgieron necesidades por parte de los empresarios ya que necesitaban
exportar y hacer crecer sus negocios, asi como también incrementar sus utilidades,
el gobierno sabia que necesitaban de alguien que les pudiera ayudar en ese aspecto,
y los estudiantes no contaban con experiencia profesional por lo que requerian algo
bueno en su curriculo, juntando la tres necesidades se empez6 a llevar a cabo una
vinculacion entre empresa, gobierno y universidad. Con todo esto se cubririan los

intereses de los participantes.

Mediante este tipo de proyectos de exportacion, las empresas se han visto
beneficiadas mediante la correcta toma de decisiones, a través de las cuales se
encuentra la eleccion de la plaza o bien, el mercado a exportar. La empresa
CHOCOLATERA MOCTEZUMA, S.A. de C.V., ubicada en Uruapan posicion6 su
posible mercado en Canada. Otro ejemplo es INDUSTRIAS JAFHER, S.A. de C.V,,
en Morelia que de la misma manera que como lo hizo la anterior, encontro viable el

mercado de Guatemala.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

No existe una adecuada vinculacion entre las universidades. En especial los
estudiantes de la carrera de negocios internacionales con las empresas exportadoras
y con las instancias de gobierno que promueven exportaciones, por lo que los

esfuerzos son aislados, dispersos y sin el impacto que pudieran realmente alcanzar.

Analizar los requerimientos reales de las empresas dentro de los proyectos de
exportacion realizados por estudiantes universitarios de la ciudad de Morelia para las
empresas que quieren expandirse y poder colocarse en el extranjero a través de un

proyecto de exportacion.

OBJETIVOS
General

Describir las caracteristicas principales de los proyectos de exportacion para que
puedan obtenerse los requerimientos reales que necesitan los empresarios en dichos

proyectos y proponer nuevas formas de trabajo para las instancias participantes.

Especificos
Analizar el posible trabajo entre las empresas, la universidad y el gobierno. Para

fomentarlo.

Conocer la expansion que se logra a través de la vinculacién entre el gobierno, las

empresas y los universitarios.

Proporcionar elementos que permitan tomar decisiones en la empresa, la universidad

y el gobierno, con la finalidad de hacer eficiente sus actividades.

Presentar las opiniones de los estudiantes que han participado en la vinculacion de la
universidad, gobierno y empresas, para poder observar el desempefio que se esta

teniendo.



PREGUNTAS DE INVESTIGACION
¢, Cudles son los principales requerimientos dentro de los proyectos de exportacién?

¢,Cuales son los principales factores econdmicos que obtienen las empresas con los

proyectos de exportacion?

¢, Cudles son los principales factores que se obtienen en la realizacion de tales

proyectos por parte de la universidad, el gobierno y la empresa privada?

¢Qué tanto se ha logrado la expansion de nuevos mercados a través de la
vinculacion que se ha hecho? Y ¢Cuales han sido las experiencias de los
participantes?

¢, Qué pretende una vinculacién entre la empresa, gobierno y universidad?

¢Cuéles son los resultados de la vinculacion entre la empresa, gobierno y

universidad?

¢Qué se espera de la vinculacidon entre la empresa, gobierno y universidad en los

siguientes proyectos que se realicen?

¢, Cudles son las experiencias que se presentan dentro de la vinculacion realizada

entre la empresa, universidad y gobierno?

SUPUESTO

Las empresas exportadoras o las que apenas se inician en el comercio exterior del
estado de Michoacan podrian verse beneficiadas con los proyectos de exportacion
gue realizan los estudiantes de las carreras de comercio internacional, negocios
internacionales y relaciones comerciales, a través de la vinculacion que hace el
gobierno, universidad y empresa, todo ello con la idea de investigar, compartir las
experiencias de lo que se ha venido realizando y de los proximos proyectos que

estan por venir dentro de las tres entidades participantes.
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METODOLOGIA

El enfoque utilizado ser& el cualitativo ya que el siguiente trabajo de investigacion
pretende analizar el comportamiento de los sucesos que puedan presentarse para
distintos entes que intervienen en el proceso de la expansion de mercados,
precisando los requerimientos reales e indispensables para las empresas con la
realizacion de proyectos de exportacion y con ello poder establecer pardmetros en el
aumento econdmico tanto a las empresas como de manera macroeconomica con el
fin de lograr la consolidacion exitosa de la exportacion observando fendmenos para
plasmarlos dentro de la investigacion y de ésta manera puedan tomarse las

decisiones éptimas para su empresa.

En la siguiente investigacibn los alcances que surgen son los descriptivos y
explicativos. La razon por la cual se utilizan los descriptivos es para estudiar si
existirdn exportaciones con los proyectos que se realizaron , asi como mencionar los
requerimientos que en verdad necesitan las empresas y en los que mas comunmente
se enfocan dichas entidades para trabajar aspectos que generen una vision mas
clara y rapida de lo que se desea hacer. La segunda seré la explicativa, en donde se
explicara el resultado obtenido de la investigacién realizada, asi como de las
herramientas que se usan en el comercio exterior por las empresas que participan en

la realizacion de estos proyectos.

Las herramientas para obtener los datos requeridos para la investigacién seran las
fuentes primarias en donde se haran dos entrevistas a los expertos de la materia
como lo son funcionarios del Gobierno Federal dentro de la Secretaria de Economia,
asi como a ProMéxico y otras dos encuestas para estudiantes en donde podremos
obtener su comentario y su percepcion de la vinculacion que existe en el logro de
saber los requerimientos de las empresas. Las secundarias las cuales seran: libros,
revistas, paginas del gobierno nacional e internacional y documentales relacionados
con el tema y por dltimo las terciarias seran aquellas que ya estan evaluadas y
tengan una validez lo suficientemente sustentable como lo son ProMéxico y

Secretaria de Economia.
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CAPITULO 1 EXPORTACION
1.1.- Definicion de exportacion

La exportacion es una actividad vital dentro de los negocios internacionales y
consiste en comercializar los productos o servicios fuera de los limites territoriales del
pais al que pertenece el oferente; junto con las importaciones integra el concepto de
comercio internacional. Tener un negocio de alcance internacional representa
oportunidades y riesgos, y un conjunto de actividades para desenvolverse en el
contexto global (Alejandro E. Lerma Kirchner 2010). De este modo se entiende que la
exportacion es la comercializacion de bienes o servicios de un pais a otro, asi como
también a la salida de capitales al mercado exterior y es muy comun que se le
denomine asi a todos los ingresos que recibe un pais por el concepto de venta de

todos aquellos productos que sean tangibles o intangibles.

1.1.1.- ; Por qué se exporta?

La mayoria de las veces se tiene un objetivo claro que nos puede guiar a lo que
realmente buscamos, entre las empresas podemos observar que les surgen
diferentes necesidades, para lo cual, necesitan cubrirlas para seguir avanzando y ser
competitivas en cualquier parte del mundo, entre las cuales se presentan las

siguientes:

a) Necesidad de incrementar sus ganancias.
b) Necesidad de incrementar el volumen de produccion.

c) Necesidad de hacer crecer su negocio.

Podemos observar que estas necesidades empujan a las empresas a exportar ya
que se logra un beneficio que podria perdurar por afios y que los mantiene en

posibilidades de aumentar sus ganancias.

Hoy en dia las empresas se mantienen en constante evolucion por que tienden a
modernizarse e innovar, ya que si no lo hacen, no resultan competitivas y la

competencia las puede desplazar.
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1.1.2.- ; Quién puede exportar?

Como vemos anteriormente la exportacion es un proceso que nos beneficia, por lo
tanto, todas las personas que tengan una mercancia o servicio que puedan ofrecer al
exterior se deben de incursionar en este proceso para lograr mejoras en su negocio
y mantenerse en constante crecimiento y ahi se deben aprovechar todos los medios
necesarios para poder alcanzar el objetivo esperado y lo mas importante acercarse
a las dependencias de gobierno para que los ayuden en la obtencion de algun
financiamiento y los puedan orientar de manera especifica a lo que desean lograr, de
modo que todos los que tengan el deseo y perseverancia de obtener beneficios
deben de incursionarse en este proyecto de exportacién ya que lo pueden hacer las
personas fisicas y morales que tengan el deseo de expandirse hacia otros mercados

en el extranjero y que a través de ello logren aumentar sus utilidades.
1.2.-Beneficios de exportar

Las razones por las que se exporta pueden ser distintas pero al final de todo siempre
se busca obtener un beneficio, ya sea de diferente indole donde encontramos que

suelen ser econdmicos y sociales.

La empresa en forma continua de obtener beneficios que en este caso son utilidades,
es capaz de exportar a mercados diversificados obteniendo beneficios con el apoyo
normal de su administracién, no tiene por qué temer a una rebaja arancelaria o a una
franquicia arancelaria total en su pais que permita a la competencia extranjera
introducirse en su mercado. La compafiia exportadora que ha demostrado que puede
superar a la competencia extranjera en los mercados exteriores, con mayor facilidad
podra defenderse de ella en su propio mercado nacional. Al examinarse este
concepto vemos que la exportacion es una formula para asegurar el futuro de la
empresa y un seguro de vida contra la continua amenaza de cambio (Mercado,
Comercio Internacional Il 2006). Demostrando una vez mas que tan conveniente
resulta llevar a cabo dicho proceso, se obtienen los siguientes beneficios en la
exportacion, los cuales se enumeran a continuacién y representan la importancia que

tienen para los empresarios.
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1.2.1.- Econémicos

Lo beneficios econdmicos son los mas buscados por las empresas y brindan una
buena experiencia y confianza en el mundo de los negocios, ya que todo aquello que
sea rentable inspira un deseo de perseverancia y optimismo. Con ello podemos
afadir que les brinda confort y seguimiento en el proceso de exportacion que
realizaron. En tal sentido las empresas se benefician de forma que pueden generar
ventajas economicas, lo que provoca una disminucion en los costos de produccion
del producto y un mayor aprovechamiento de las instalaciones existentes, de esta
manera se obtiene un mayor margen de ganancia en la venta del producto, se
obtiene la posibilidad de conseguir precios mas rentables en la venta, debido a la
mayor demanda del producto y de los ingresos de la poblacion en los mercados de
destino, también implica una demanda para la produccién de bienes, y multiplica el
producto y los ingresos de la economia en general asi como también de los
exportadores.

1.2.2.- Sociales

Exportar permite diversificar riesgos frente a los mercados nacionales que se
encuentran inestables en cuanto a precio, situacion politica y competencia ya que
esto ayuda para el caso de amortiguar los efectos de problemas macroeconémicos,
los cuales son: el aumento de los precios en los productos, el desempleo y el poco
sustento econémico que se ve reflejado en la calidad de vida de las personas donde

empeoran y con ello no pueden comprar lo que necesitan.

Entre las cuestiones macroecondmicas (situaciones econdémicas globales que se
relacionan con el comercio exterior) vemos que para cualquier Pais el resultado
esperado es positivo, en lo que se refiere a la balanza comercial que es el registro de
las exportaciones e importaciones que hace una regién durante determinado periodo
de tiempo, cuenta corriente es aquella que resume el flujo de todos los bienes,
servicios, ingresos y pagos desde y hacia la republica y de pagos, la cual es la
contabilidad detallada de todas las mercancias que ingresan y se extraen del lugar

de origen.
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1.3.- Dificultades para exportar

La mayoria de las empresas mexicanas tienen problemas uno de tantos es el
desconocimiento de los mecanismos financieros que sirven para cubrir cualquier

riesgo dentro de la exportacion y del mercado de destino.

Algunas de las empresas son familiares y resultan desorganizadas el hecho es el de
Nno manejarse bajo un esquema organizacional corporativo, no buscan opciones en
otros mercados y pierden las esperanzas cuando los financiamientos tardan o no se
brindan los recursos que quieren. Todo ello da lugar a que los empresarios piensen
que no tienen otra opcibn mas que aceptar créditos con altas tasas de interés
dificiles de cubrir en el plazo de su vigencia, otra dificultad es la de no conocer el
mercado de destino y mucho menos el tipo de cliente, algunas veces no se toma en
cuenta el aspecto social, econémico y politico del pais a donde se llevaran los bienes
0 servicios, todo es fundamental y de ser considerado desde el inicio de expansion,
los resultados que se pueden esperar cuando estos puntos son tomados a la ligera
es un fracaso total, de lo contrario si se muestra interés y se busca informacion de lo
referido anteriormente se obtendrd una mayor posibilidad de tener éxito y no
convertirse en la primera exportacion que se realice, si no, en el empiezo de realizar

mAas exportaciones con el paso del tiempo.

El desconocimiento de los canales de distribucion es un reto mas que se debe
afrontar ya que es necesario saber las ventajas y desventajas que nos ofrece cada

uno.

El resultado es distinto y se puede observar en las diferentes maneras de
exportacion, como son las directas y las indirectas. Las primeras requieren de un
mayor trabajo, utilidad y una gran inversion en infraestructura ya que el manejo de
las operaciones que proceden a la entrega del producto hasta el cliente lo realiza la
propia empresa, pero requiere muchos puntos de venta, almacenamiento y arribo de
mercancias para después depositarlos en los puntos de venta. Las segundas son

mas faciles y mas rentables por generar un ahorro de tiempo en tramites y
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localizacion de los puntos de despacho o comercializacion, pero las ganancias

resultan menores, el motivo es la dependencia que hay hacia terceros.

La identificacién de problemas suele tener un gran impacto en el futuro y resulta
positivo, para ello hay que sefialar que el producto sea competitivo en cuanto a
calidad y precio, asi como también ofrecer un valor extra que lo haga sobresalir de
los demas ya sea un servicio adicional o un porcentaje mas de producto dirigido

hacia el consumidor.

Por ultimo tenemos barreras de diferentes tipos que impiden una movilizacion mas
rapida, pero que se deben cumplir para que la mercancia pueda estar en otro pais,

entre las que se tienen las siguientes:

1.-Barreras fiscales; son los impuestos que se deben pagar en el pais de destino por
la entrada de una mercancia extranjera. El nivel de impuestos varia enormemente de
un territorio a otro de acuerdo a los convenios o tratados de los que forman parte, y
dentro de esa nacion un producto de otro, lo cual hace que el precio aumente y

llegue hacer invendible.

2.-Barreras cuantitativas; destacan los limites en el volumen que puede ser
importado de diversas mercancias, con el fin de tratar de establecer ciertos limites y
defender su industria nacional, por lo tanto para este tipo de barreras existen cupos,
los cuales son establecidos por el gobierno y hacen una mejor competencia para
todos de esta manera, todos los productos resultan competitivos y siguen los
lineamientos establecidos por el pais de origen, que es el que dictamina las reglas

para que todo se pueda concretar.

3.-Barreras técnicas; es exigido por los importadores o el gobierno del territorio en
donde se van a depositar las mercancias, las cuales son las relacionadas con la
seguridad, salud, y calidad del producto. A veces esto es utilizado para defender sus

mercados nacionales de la competencia de productos extranjeros.

4.-Barreras medioambientales; cumplimiento de ciertas normas que ayudan a la

conservacion del medioambiente y que suele retrasar a la exportacion.
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CAPITULO 2 COMO INICIAR EN LAS EXPORTACIONES

2.1.- ¢, Por donde empezar?

Lo primero que debe plantearse el empresario es un objetivo y una vision muy clara
para poder realizar cada meta que se proponga y de esta manera tendra un mayor
namero de oportunidades en la toma de decisiones, también es importante el buscar
informacion que ayude en el fortalecimiento de las ideas y puedan concretarse de un
modo: mas rapido, facil y seguro. Teniendo en consideracion una buena estructura
de lo que se desea, seria prudente ampliar el criterio de la busqueda para poder
implementar mejoras que sigan con su plan y retroalimentarse en el caso del
surgimiento de algunas dudas, seguir en la busqueda de alternativas que propicien a
buenos resultados es definitivamente un paso que requiere tiempo, dedicacion y
disciplina, pero al final se obtienen respuestas y consecuentemente se refleja en el

logro de lo que se venia planteando desde antes.

El disefio de una estrategia de exportacion puede ayudar a los gerentes a evitar los
costos producidos por algunos errores, incluso determina oportunidades existentes
en el exterior, lo cual ayudaria de buena forma a decidir lo mas conveniente. Una
estrategia exitosa de exportacion debe tomar en cuenta cada elemento de la cadena
de transaccion (John Day Daniels 2007). Por lo que la gerencia debe tener

considerados los siguientes puntos que involucran dicho proceso los cuales son:

1.- Evaluar el potencial de exportacion de la empresa examinando sus oportunidades

y recursos.
2.- Obtener asesoria experta en exportacion.
3.- Seleccionar un mercado o mercados.

4.- Formular e implantar una estrategia de exportacion.
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2.2.- (,Como encontrar informacién?

Tal como encontrar un libro en una biblioteca sin un catalogo de tarjeta es casi
imposible, encontrar un sitio web en internet sin un buen indice también es casi
imposible. Por suerte, Internet Explorer le permite tener acceso a un indice, conocido
como motor de busqueda, a través del recuadro Search en la esquina superior
derecha. Escriba unas palabras en el recuadro Search acerca de lo que esta
buscando y presione Enter. Internet Explorer despacha su busqueda a Windows
Live, el propio motor de basqueda y con ello usted puede agregar una variedad de
motores de busqueda en donde podra realizar consultas a través de libros, revistas,
articulos y CD’s (Rathbone 2007).

Como vemos anteriormente se utilizan pasos muy sencillos para empezar a navegar
en internet por lo que toda informacion es de gran utilidad y la podemos encontrar en
libros, revistas, periddicos e internet, es aqui donde se da una serie de problemas ya
qgue cada medio de informacién proporciona valiosos argumentos que resultan
desactualizados como en el caso de los libros donde hallamos publicaciones de afios
anteriores, en esta parte hay que cuidar las fechas porque los datos anteriores nos
pueden ser de utilidad aunque solo para hacer una referencia o para observar el
comportamiento de algun factor en especifico. Las revistas son un poco mas viables
pero con poca informacion y a veces se necesita profundidad en el tema de igual
manera suele pasar en los peridédicos por lo tanto es necesario investigar en otro
lado, lo que pasa con las busquedas de internet es el problema de saber si lo que
estd en dichas péaginas tiene la verdad. Entonces debemos cerciorarnos a través de
diferentes recursos que nos ofrece la tecnologia y hacer uso de ellos lo mejor que se
pueda. Como sabemos esta herramienta es muy utilizada y se debe manejar de

manera correcta para encontrar lo que buscamos.

La busqueda de fuentes de informacion es importante y confiable en internet,
también un ejercicio cada vez mas complejo y que lleva mucho tiempo. A causa de la
saturacién de informacion en los buscadores como Google, yahoo, ask, etc. Las

paginas web que contienen la informacién mas importante no son necesariamente
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las mas visibles. Esto representa una dificultad para los profesionales que buscan
informacion de confianza para sustentar una argumentacion, realizar presentaciones,
organizar cursos y obtener recursos o herramientas que de alguna manera puedan
llevar a cabo lo planeado. Sin embargo, existe un conjunto de instrumentos que da
acceso a todo tipo de documentos de referencia, y regularmente actualizados, en
varias opciones técnicas. Entonces ¢Como buscar y encontrar informacion veridica

de importancia?

Muchas veces encontrar la informacion que nosotros queremos no resulta facil, por lo
regular no encontramos lo que queremos y puede llevarnos mucho tiempo. Dicho lo
anterior tenemos que ser precisos, para lo cual es necesario recurrir a las bibliotecas
online donde encontramos: referencias técnicas y bibliograficas de calidad, en donde
tenemos un acceso gratuito a millones de documentos (libros, videos, fotos) de
fuentes reconocidas y fiables, y sobre un conjunto de temas cientificos, técnicos o de
ciencias humanas. Regularmente se encuentran actualizados, lo que permite un

mayor dominio en la busqueda.

Las péaginas de informacion que ofrece el gobierno son Utiles para encontrar
indicadores financieros, notas que sirvan en relacion al tema de investigacion,
propuestas, noticias de interés nacional o mundial. Se tiene que ser cuidadoso, leer
detenidamente y comparar con otras paginas el resultado que cada una nos informa,
obteniendo los datos necesarios para la investigacion se deben guardar junto con la
fecha en la que se realiz6 la busqueda, con ello sabremos de cuanto fue la diferencia
en caso de que tengamos variables muy diferentes con la nueva actualizacion. Dicho

lo anterior se podran realizar calculos y se podra decidir por lo que mas le convenga.

Para poder encontrar informacién veridica se necesita buscar en las fuentes
primarias, que son: las entrevistas y las encuestas de las entidades participantes en
la investigacion, asi como también en fuentes secundarias que son: libros, revistas,
documentales y paginas de internet que sean de uso gubernamental para que
puedan proporcionar datos especificos a lo que se esta desarrollando y se esta

trabajando.
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2.3.- ¢, Qué tan seguro es exportar?

Existen dos tipos de seguros que se usan con mucha frecuencia en las
exportaciones. El primer tipo cubre el transporte de productos. Las malas
condiciones climaticas, el manejo rudo de las empresas de transporte y otros peligros
para los embarques, hacen que el seguro sea una proteccion importante para los
exportadores. El segundo tipo de seguro cubre el riesgo politico comercial y
cambiario (John Day Daniels 2007).

Con esto es importante recabar toda la informacion posible que nos ayude a
contrarrestar estar circunstancias y empezar con el proceso de exportacion y la
investigacion de potenciales mercados, se necesita poder determinar si la empresa
estd en condiciones de exportar, lo que implica: evaluar costos, capacidad de
produccion, demanda interna, empaque, embalaje entre otras especificaciones del
producto. Ademas es aconsejable que los empresarios tengan en cuenta las
siguientes dimensiones fundamentales para poder concretar los pasos requeridos,

tanto en el mercado interno como externo:

a) Planeacion estratégica: El empresario debe preguntarse hacia dénde va, si
tiene la seguridad, certeza de lo que se quiere lograr y bajo que costo ya que debe
de estar seguro de lo que realizara, asi que debe de plantearse un objetivo y la

direccion que esta dispuesto a tomar.

b) Gestion de procesos: En cuanto a la gestibn se deben realizar ciertas
preguntas que ayuden a determinar las condiciones que tiene la empresa para
observar si es competente en el extranjero las cuales son: ¢Como se hacen las
cosas dentro de su organizacion?, ¢ Cémo se manejan los procesos en la empresa?,
¢, Se tienen los recursos y las condiciones necesarias en el direccionamiento que se

plantea?

c¢) Organizacion: ¢Que tan disciplinado es mi grupo de trabajo?, demostrar la
confianza ante todo, tener el presupuesto conveniente que se requiera en el proceso

y que resulte de pequefios inconvenientes, que se pueda solventar cualquier gasto.
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Ademas de las dimensiones presentadas anteriormente se debe tener bien
identificado el producto que el exportador desea vender ya que con ello se obtiene la
capacidad de produccion que se utiliza y la que no, por lo tanto seria una gran
variable que ayudaria en el incremento de la produccion, abastecer la demanda y no

generar perdidas.

Si la empresa tiene totalmente ocupada su capacidad productiva y no dispone de
medios financieros para ampliarla no tiene sentido plantearse en ese momento la
exportacion ya que no va a ser capaz de atender la nueva demanda, si cuenta con
capacidad logistica: no es lo mismo para una empresa atender un mercado regional
a uno que sea nacional, ya que debe ser capaz de lograr eficazmente el envio de sus

productos a un mercado extranjero situado a miles de kilébmetros.

Lo dltimo que se debe considerar dentro de un proceso tan largo, es el hecho de los
impuestos que se deben pagar por destinar la mercancia hacia el extranjero, ya que
como vemos en el caso de las exportaciones, el pais no te cobra impuestos a menos
de que sean mercancias especiales que si necesiten de una cuota para poder salir
del territorio nacional, por lo tanto en el mercado de destino se debe de investigar los
precios que se deben pagar, los impuesto que cubriran en el momento de la llegada
de la mercancia. De este modo se podra asegurar el intercambio comercial y se vera
lo conveniente que es llevar al extranjero la mercancia, si no es posible hay que
buscar mas oportunidades que nos puedan facilitar todo este proceso y nos ayude a
disminuir costos. Lo cual seria bastante bueno y se podria pensar en negociaciones

a largo plazo.

Siempre se presentaran riesgos en las exportaciones, asi que hay que estar
preparados para la situacion que se presente en el transcurso de la exportacién, ya
gue con la informacién que contemos, sera la que nos ayude a poder salir de
problemas y seguir de manera adecuada hasta el final de la meta, en este caso seria
el resultado de las exportaciones y llegar a otro mercado meta en el cual se puedan
introducir los productos y que todo esto genere un incremento en las utilidades de los

exportadores.
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2.4.- Obstaculos a la exportacion

El ingreso del producto a un pais impone el respeto de sus legislaciones y
reglamentos. Igualmente, el producto debe ser adaptado a las preferencias y
exigencias de los consumidores del pais de destino, y pueden ser muy diferentes a
las de los consumidores del pais de origen. La distancia impone nuevos modos de
transporte para el producto, aumentando los plazos entre produccién y entrega al
usuario final y, en consecuencia, las necesidades financieras. Exige esfuerzos para
conservar la calidad de los productos. (Programa Cooperativo de Desarrollo
Agroindustrial Rural (Costa Rica), Strategies and Tools against Social Exclusion and
Poverty (Program), PROCOMERCIO., International Labour Office 1999). Las
dificultades para poder exportar son altas y hay que considerar cada elemento que

se presente.

Entre los tipos de obstaculos mas comunes que se encuentran en el proceso de la
exportacion podemos enunciar los mas comunes ya sea por el producto, precio,
plaza y promocion. En gran medida se debe a la falta de conocimiento del mercado
en el que se va incursionar, por lo que es de suma importancia considerar, estos tres
factores que pueden presentar una ventaja si se analizan y se estudian de manera

adecuada en el pais de destino.
A) Precio

Uno de los aspectos preocupantes del empresario en la mezcla de mercadotecnia

internacional es la fijacién del precio del producto.

1.- Precio mundial estandar
Fijacion del precio de exportacion 2.- Doble fijacion del precio

3.- Precio diferenciado por el mercado

(Banco Nacional de Comercio Exterior 2001).

1.- El objetivo de la disminucién gradual es lograr un ingreso alto en un periodo de
tiempo corto.
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2.- Si en el mercado meta ya existen productos similares, se aplica la fijacion del

precio con base en el valor del mercado.

3.- La técnica de fijacion de precio con base en la penetracion del producto se usa
cuando el producto es ofrecido a un precio bajo, con el fin de generar ventas de
volumen y lograr con esto una participacion de mercado alta, lo cual compensaria un

precio bajo por una unidad.
B) Producto

Cuando hablamos de un producto, sea tangible o intangible, no s6lo hablamos de un
articulo fisico, sino de todo un grupo de beneficios que recibe el comprador. Los
atributos fisicos del producto pueden ocasionar también rechazo del mismo. Dentro

de los atributos fisicos de un producto podemos destacar tres dimensiones:

Componente Componentes Componentes
s basicos i del envase ' de serviciode

\__/ ~- X apoyo

(Banco Nacional de Comercio Exterior 2001)

1.- Los componentes basicos de un producto son el producto fisico como tal, el

disefio y sus caracteristicas funcionales.

2.- El envase se compone de una serie de elementos entre los que destacan la

forma, la etiqueta, la imagen, la marca, la calidad.

3.- La ultima dimension a considerar son los componentes del servicio de apoyo del
producto. Entre estos destacan la garantia, instalacion, refacciones, reparacion y

mantenimiento.

C) Plaza
En este punto se debe precisar la importancia que tienen los canales de distribucion
a nivel internacional ya que son los medios que sirven de enlace para que el

producto llegue hasta el consumidor ya sea final o industrial.
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Productos de consumo
Fabricante

AV

Detalhsta Mayonsta Agente Agente
[
Detalllsta Detallista Mayoristta

\ \ l Detallista
Conswmdor
Servicios
Proveedor
Agente
Agelnte Agente

i |

Consumidor/
Usuario
Industrial

(Banco Nacional de Comercio Exterior 2001)

D) Promocién

24

Productos industriales

Fabricante |
Agente  Distribuidor Agente
industrial Distribuidor
Industrial
/
Usuario
industrial

Existen diferentes estrategias para promocionar los productos de la empresa como
las ventas personales, la publicidad, ferias internacionales, promocién de ventas,
mercadotecnia directa (correo directo, correo electrénico, venta puerta a puerta),

giras de negocios, visitas empresariales. (Banco Nacional de Comercio Exterior

Los obstaculos vistos anteriormente hacen referencia a las 4ps que son utilizadas en
mercadotecnia y que son realmente Utiles cuando se quiere abrir un negocio, en

cuanto a la diversificacion resulta benéfico, permite estar preparado en el momento



de incursionar en un nuevo terreno, ya que al empresario lo ayuda a tomar medidas

antes de que su negociacion sea llevada a cabo.

Las 4ps afectan de manera directa al exportador y mas cuando esta iniciando con su
primera exportacion, en cuanto al producto observamos que a lo mejor no se tiene
claro el producto a exportar por la diversidad de mercancias que produce la empresa
o también el no poder adaptar cierta mercancia a los requerimientos del mercado
internacional, asi como no responder a las cantidades solicitadas por el cliente y no

cumplir con la calidad y entrega a tiempo de lo acordado.

En lo referente al precio, hallamos ciertos factores tales como el no ser competitivos
en el exterior a causa de que no se estudia a la competencia, lo cual perjudica en la
adquisicion del producto y de este modo no se vende, otro factor son los costos de
elaboracién y produccién de un determinado bien y los gastos que se realizaran por
el traslado de un lugar a otro ya sean por el transporte, documentacién o diversos

requerimientos que pida el cliente en el producto.

En la plaza es necesario conocer lo que nos ofrece el lugar en el cual vamos a
depositar lo que queremos vender, en este caso se tendran que estudiar los canales
de distribucibn mas adecuados que puedan ser factibles para la empresa y que
puedan formar una buena logistica para el transcurso de la mercancia, de este modo
se tendra un mejor movimiento de las mercancias ya que estaran en el lugar correcto
y en el tiempo adecuado hasta el punto de entrega, convenido por parte del

exportador e importador.

En cuanto al desarrollo de la exportacion, si no se piensa en un buen canal de
distribucion las oportunidades de ser eficaz se vendran abajo por lo tanto el escoger
el proyecto viable se convertira en una buena relacion con el cliente y los
intermediarios, otro obstaculo es la falta de conocimiento de la mejor forma de
realizar contratos, se necesita indagar en este punto para buscar el mejor trato y el
acuerdo mas conveniente que beneficie a la empresa en el transcurso de la

comercializacion de bienes o servicios.
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En el Ultimo paso lo que impide un buen desarrollo de la exportacion se denomina
promocion, es importante por el hecho de implementar una serie de recursos que
ayuden a dar publicidad y conocimiento de lo que se va ofrecer en un mercado
diferente, de igual manera hay que estar conscientes de los medios utilizados en el
pais de destino para no incurrir en algin problema, sin embargo cuando se
identifican los medios mas usuales se podra tener una mayor garantia en la venta de

dicho bien.

En la mercadotecnia de exportacion, la empresa debe concentrarse en la adecuacion
de los productos y comenzar las operaciones de exportacion como una oportunidad
de desarrollo de su estrategia domestica. Debido a que el movimiento de mercancias
a través de las fronteras nacionales, es la mayor parte de la estrategia de
exportacion de una empresa, se requiere todo el soporte técnico en cuanto a

logistica se refiere (Banco Nacional de Comercio Exterior 2001).

Los impedimentos sefialados anteriormente no son los Unicos que deben
contemplarse ya que también existen otros que forman una serie de barreras, dichos
obstaculos son originados por diferentes paises celebrados en diferentes acuerdos,
lo cual provoca que algunas se muestren distintas a las de otras naciones, pero eso
no significa que no se puedan generalizar alguna de ellas. Se deben cumplir
requisitos para exportar ya que de esta manera se va formando un registro de los
bienes que son exportados y la cantidad en la que se comercializan, asi como
también se recaudan impuestos y sobre todo estos requisitos aseguran una buen uso
de los recursos materiales, proteccion con el medio ambiente y con la salud de los

seres humanos.

2.4.1.- Requlaciones arancelarias

Las regulaciones arancelarias son los impuestos (aranceles) que deben pagar en la
aduana de un pais los importadores y exportadores por la entrada o salida de las
mercancias (PROMEXICO 2013).

Para las empresas resulta un obstaculo, retrasa sus mercancias y se ven obligadas

al cumplimiento de las regulaciones arancelarias las cuales se dan a través del pago
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de impuestos que ponen los gobiernos de cada pais y que deben cumplirse para
lograr que el producto entre o salga del pais, en cuanto a la salida de los productos
establecidos en ciertos territorios se tienen que implementar medidas fiscales ya
sean para que el gobierno de cualquier nacidon recaude impuestos y pueda
administrar dichos recursos para las personas involucradas en el aspecto de la
comercializacion, como lo son agentes aduanales y recintos fiscales los cuales son

operados y administrados por el gobierno.

Resulta complejo para los exportadores y hasta riesgoso cuando dejan sus
mercancias en alguna aduana extranjera, el hecho es que cuando las depositan en la
aduana se dan cuenta que es necesario cubrir un cierto porcentaje o cantidad por los
bienes que se van exportar. Cuando esto pasa, algunos de ellos no saben las reglas
o el tiempo que dura una mercancia en deposito por lo que resulta un grave
problema ya que al no saber el tiempo de duracion de una mercancia en dicho lugar
de almacenamiento, el precio a pagar o las normas que necesitan cubrir, se obtienen
resultados negativos que son el dejar abandonadas sus mercancias en la aduana y
resulta dificil el trato especial con perecederos.

Lo mas conveniente, en el caso citado anterior, es informarse cabalmente de las
obligaciones que generen los productos tanto en el pais de origen como en el de
destino, para no incumplir ninguna norma y el proceso de entrada o salida de la

mercancia sea mucho mas rapida.

2.4.2.- Reqgulaciones y restricciones no arancelarias

Las regulaciones no arancelarias son las medidas establecidas por los gobiernos
para controlar el flujo de mercancias entre los paises, ya sea para proteger la planta
productiva y las economias nacionales, o para preservar los bienes de cada pais, en
lo que respecta a medio ambiente, proteger la salud, sanidad animal y vegetal, o
para asegurar a los consumidores la buena calidad de las mercancias que estan
adquiriendo, o darles a conocer las caracteristicas de las mismas (PROMEXICO
2013).
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Las empresas estan obligadas al cumplimiento de medidas que se implementan
conforme el proceso de exportacidén, ya que para los exportadores esto representa
un freno o regularizacion del flujo de las mercancias. Por ejemplo hay un cierto limite
de mercancias especiales que se debe respetar ya que cada nacidn cuenta con un

cierto volumen de mercancias admitidas.

El volumen para las empresas representa un reto, al igual que los documentos
necesarios para que las mercancias salgan de un determinado territorio, lo cual hace
gue se atrasen los bienes hasta el punto de destino, la agilizacion es primordial y es
algo con lo que no se cuenta en primera instancia, hay que considerar que también
hay otros impedimentos los cuales son las normas que deben cumplir dependiendo
del producto para no incurrir en una falta al gobierno del exterior, asi como es
necesario obtener certificaciones para que el producto pueda pasar sin ningun
inconveniente y de esta manera no afecte la salud de los seres vivos, completar cada
uno de estos puntos es obligatorio e importante, resulta bastante complicado el poder
obtener todos los documentos en tiempo y forma pero siempre hay que cubrirlos de
lo contrario la mercancia no pasara de la aduana y las mercancias quedaran

perdidas.

Los obstaculos impiden concretar el objetivo de todo exportador y aunque son
imposiciones que ponen los diferentes gobiernos se debe considerar que algunas
son medidas para proteger su mercado de la competencia, también aseguran que
exista una buena demanda de sus productos y sobre todo cuidan que la mercancia
gue va entrar a su pais no sea dafiina para las personas que van adquirir el producto
e incluso que no tenga repercusiones en el medioambiente en el momento de ser

usado o desechado.

Lo recomendable es informarse y consultar todas las barreras antes de realizar una
exportacion y darle seguimiento a este proceso hasta que llegue al cliente, pero sin
dejar de estar en contacto con el cliente, para que el pueda orientar sobre las leyes y
reglamentos de su pais, de este modo la mercancia estara mas segura y agilizara el

proceso de la exportacién.

28



CAPITULO 3 IMPORTANCIA DE UN PROYECTO DE EXPORTACION

3.1.- (,Qué es un proyecto de exportacion?

El plan de exportacién es el documento que guia el esfuerzo exportador de cualquier
empresa, el cual le dice hacia dénde debe ir y como llegar al mercado internacional

(Mercado, Comercio Internacional 1 2000).

Con la definicion anterior se puede decir que es una herramienta muy util y usada
para la realizacién de un proceso de exportacién que ayuda a los exportadores en la
toma de decisiones y permite contemplar las ventajas y desventajas que hay en los
mercados del exterior. El uso de medios necesarios para concretar un plan de dicha
magnitud resulta dificil pero no imposible, se debe tener el tiempo necesario para
llevarlos a cabo, organizar las ideas y empezar por donde haya mas informacion para
ir acomodando el documento, la precision de los datos cuantitativos que se van
utilizar en la presentacién necesitan aportar resultados veridicos y por lo tanto
sacarlos de fuentes de informacion seguras ya sean paginas de gobierno en donde
vengan las estadisticas de lo que se esta buscando como por ejemplo; el precio,
volumen y cantidad. Cada aspecto es importante porque todas las partes
presentadas en este trabajo van en conjunto y como van relacionadas es necesario

estudiar a fondo el tema que se esté desarrollando.

Para darle continuidad a todo proyecto hay que hacer uso de todas las herramientas
gue estén a nuestro alcance ya sea el internet, libros, revistas o notas de periddico,
esto permite tener una idea mas clara, precisa y actualizada en la cual se pueda
profundizar y dar una buena opcion que logre ser de interés para la persona
interesada en conseguir la informacién que le resulte conveniente, presentar una
estrategia es lo que también describe a un proyecto de exportacion ya que puede
establecer parametros realmente (tiles ya que genera respuestas a las preguntas
gue se plantean. Todo trabajo de este tipo requiere dedicacion, utilizacion de todos
los temas de comercio exterior, propuestas no contempladas que estén identificando

una buena oportunidad de negocio y vista a futuro.
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En un proyecto de exportacion se analiza informacion cualitativa y cuantitativa que
produce situaciones buenas o malas ya sea de la decision que tomen los
interesados. Entre mas completo se presente dicho trabajo las posibilidades de
incursionarse en el mercado extranjero seran mayores. Pero hay que tener cuidado
en los aspectos de riesgo de todo plan. Por eso deben presentar soluciones a los
problemas que se contemplaran en el proceso.

Cuando se tenga toda la informacion referente a un proyecto de exportacién que,
debe ser estudiado con los aspectos del pasado, el presente y pensar en el futuro
para lograr situaciones que ayuden a lo que el empresario esta buscando con este

tipo de proyectos.

Para las empresas es fundamental y necesario conocer todos los proyectos que se
presenten y que de esta manera dejen una buena oportunidad para decidir, la
herramienta que se usa es verdaderamente (til y representa uno de los pasos a
realizar para determinar posibles mercados que cumplan los requerimientos
establecidos por la empresa. Toda exportacion debe ser planeada cuidadosamente y
presentar una estrategia que pueda incursionar el producto que se desea exportar de
manera exitosa y de esta manera se siga en el proceso hacia la expansion en otros
territorios, concretar cada plan inspira confianza y ganas de seguir ya que se

determinan casos de éxito.

Plantear una estrategia, es una de las cosas fundamentales que se deben presentar
al principio de todo proceso, de esta manera la empresa incurre a una opcién de
todas las oportunidades que le son brindadas. Antes de presentar un proyecto de
exportacion hay que definir el producto que se va comercializar y que tiene ventajas

competitivas en el mercado destino.

Los proyectos de exportacion deben tomarse en cuenta y ser el primer fundamento
de lo que se va llevar a cabo, asi como también la base que sustente la viabilidad
expandirse y escoger nuevos horizontes, por lo mismo estos trabajos son usados en
buena forma para determinar que tan factible es vender en el exterior y las

condiciones que son puestas por el gobierno de otro pais.
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3.1.1.- Importancia para la empresa

Las empresas son las que resultan beneficiadas con los proyectos de exportacion,
obtienen un panorama muy amplio de los factores que intervienen en toda la
comercializacion del producto o servicio hacia otra region, permite decidir entre las
diferentes opciones que le proponen, estudiar qué tan conveniente es implementarse
en un nuevo mercado, las ventajas y desventajas que pueden presentarse en la
internacion de la mercancia en otro mercado, expandirse a otros lugares buscando

beneficios econdmicos que ayuden a incrementar la utilidad de la industria.

Los beneficios esperados en la implementacibn de dichos trabajos son
verdaderamente buenos y se presentan como excelentes herramientas en las cuales
se plantean diferentes oportunidades de expansion y de generar ganancias a traves
de la venta en otras partes del mundo, intercambian experiencias y conocimientos
con el fin de implementarlos en el mercado de origen y con ello lograr ser

competitivo.

Descubrir una forma de seguir ascendiendo y mostrarse informado de la situacion
presente en cualquier territorio requiere de un estudio exhaustivo, bien planeado y

gue genere estrategias que puedan ser concretadas en el cumplimiento de una meta.

Las empresas necesitan adaptarse a estos pasos y seguirlos al pie de la letra de este
modo obtendran un mayor aumento de recursos que les brindaran la oportunidad de
incrementar sus utilidades, pudiendo utilizar estas inversiones para futuras
negociaciones, las cuales tienen mucha presencia en el comercio y exterior, con ello

pueden lograr sus obijetivos.

Los proyectos de exportacién son muy concretos aportan informacion relevante, de
bastante ayuda para el empresario y mejora la vision sobre especulaciones que son
puestas al principio de toda circunstancia y con las propuestas que sefialan los
trabajos, las ideas son mas claras, se puede investigar un poco mas para cerciorarse

de la informacion que aparece plasmada en el documento.
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Toda investigacion es importante para la empresa, hay que considerar cada aspecto
esencial y buscar las fuentes de informacion para encontrar lo que realmente
buscamos, en todo proyecto hay fuentes en las cuales se debe basar ya sea para
verificar, mantenerse actualizado o buscar compradores. Esencial el poder ver a
detalle cada documento, hacer todas las preguntas posibles a los realizadores de
dichos trabajos es una de las caracteristicas importantes que deben hacer para que
no haya duda y todo quede sumamente claro, es importante que la empresa
desarrolle el punto visto anteriormente para involucrarse de manera exitosa en el
comercio y se acorten los riesgos que puedan presentarse en el proceso, ahora bien
las empresas deben de saber qué es lo que tienen en mente para no estar indecisos
cuando se tome una decision. El empresario debe trabajar en estos aspectos ya que
las ideas deben concretarse y ser entendibles de modo que la aportacién sea la

necesaria y que de verdad sea lo que se esta buscando.

Las comparfias manejan ciertos parametros para vender o comprar, dentro de un
proyecto de exportacion hallamos limitantes las cuales son importantes que sean
tomadas en cuenta, revisadas y llevadas a la practica ya que las aportaciones
siempre son buenas, contienen beneficios, mantienen un buen manejo y control en
las operaciones de la industria. Los logros con este tipo de modelo estratégico o
herramienta es con la finalidad de buscar oportunidades en el mundo exterior y esto
se logra a través de la busqueda de informacion relacionada con el pais destino,
también con la comparacion de diversos sectores que intervienen en el transcurso de

la comercializacién de algun bien o servicio.

Los aportes en los proyectos de exportacion son muy completos, pero también muy
extensos, por lo tanto es sugerido presentar un trabajo lo mas breve posible y con
pocos tecnicismos para qué el empresario pueda entender los términos manejados y
de esta manera se logre interesar en el trabajo y le resulte facil el seguir cada paso,
también es fundamental mantenerse actualizado con la informaciéon proporcionada
por los medios de comunicacion ya sea a través de internet o de notas periodisticas
para rescatar algunos puntos y mantener una actitud que guie a todos al logro de sus

metas en especifico.
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3.1.2.- Temas

Para la seleccion de temas hay que elegir un esquema adecuado, ser lo mas breve
posible y tener claro lo que se esta buscando en una negociacion. Los temas
siempre van de acorde con el proyecto planteado, el tipo de producto, las reglas que
existen para cada uno, cuestiones cuantitativas y cualitativas que obedecen en cierta
manera a los requerimientos o precios contemplados en todo proyecto de

exportacion.

Un perfil bien estructurado de la empresa es una ventaja competitiva por lo que
otorga ventajas en el paso del proceso de seleccion de un mercado exterior, asi
como estrategias bien planteadas que se acoplan de forma integra a lo que se viene
realizando y genera oportunidades en la seleccion de un producto y sobre todo se
logra una organizacion eficiente y eficaz en el transcurso del procedimiento de la

exportacion.

Los temas en la realizaciéon de un proyecto de exportacion varia, pero no tanto ya
gue existen diversos puntos que deben ser contemplados, estudiados y trabajados
para todos los productos. Estas especificaciones se marcan antes de que se inicie
con el trabajo o se conceptualicen ciertas ideas, mientras se debe tener bien claro lo
gque se va comercializar y verificar si las condiciones son apropiadas para

determinado bien o servicio.

Conocer los recursos con los que cuenta la empresa y saber que tan lejos esta
dispuesta a llegar con los programas implementados para la exportacion de sus
productos, de esta manera se tendr4 un panorama amplio dentro de un nuevo
mercado para poder decidir e investigar en donde existan mayores ventajas para
demostrar la clave de porque se quiere llegar hacia otro mercado, con todo ello se
puede desplazar a la competencia que exista en el lugar y seguir comercializando de
manera eficaz generando utilidades, atrayendo socios, nuevos proveedores y

consumidores.

Es necesario tener contemplados los siguientes temas los cuales son:
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1.- La situacion de la empresa; esta parte se refiere a los antecedentes de la entidad,
evaluacion financiera, organizacion o cargos de cada personal, el desarrollo de las
actividades que generan un valor al cliente y las fortalezas y debilidades con las que

cuenta la organizacion.

2.- La mercancia para exportar; aqui hay que especificar las caracteristicas del
producto, describir la importancia y las ventajas que tiene para el consumidor final,
costos de fabricacion, clasificacion arancelaria, comportamiento del mercado en el

gue se encuentra, capacidad de produccidén y normas con las que se cuentan.

3.- Seleccion de un mercado; se debe identificar el sector al que pertenece la
empresa, comportamiento del producto en determinados territorios, numero de
exportaciones que se mandan a distintos paises, seleccion de un pais, situaciones
sociales, formas para la distribucién de las mercancias, medios de transportes
utilizados, lugares de venta, estudio de los posibles consumidores, seleccion de otras
regiones, panorama de la competencia, aspectos culturales, precios, barreras a la
exportacion, otros exportadores y las oportunidades, amenazas, leyes, reglas y

reglamentos de comercio exterior.

4.- Aspectos de operacion; el manejo de este aspecto involucra muchas partes entre
las cuales se encuentra la logistica mercadotecnia y derecho. La adecuacion de una
empresa en determinado mercado es a través de la mezcla del producto, precio,
plaza, promocion, como hacer llegar la mercancia de un lugar a otro, cotizaciones del
transporte, empaque, embalaje, documentos requeridos para la entrada y salida,
seguros, contratos, formas de pago y conocimiento del cliente.

5.- Situacion financiera; aqui se manejan aspectos econémicos en los que
encontramos un balance, cuentas en movimiento como efectivo, también existen las
cuentas por pagar, estado de resultados, proyecciéon de la demanda, punto de

equilibrio, rentabilidad y los limites de endeudamiento.
6.- Bibliografia.

7.- Anexos.
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3.2.- (,Coémo debe ser un proyecto de exportacion?

El primer paso para desarrollar el compromiso internacional es hacerse consciente
de las oportunidades de negocios internacionales. La gerencia debe entonces
determinar el grado y el tiempo de la internacionalizacién de la empresa. Se debe
decidir el momento adecuado para entrar en el mercado extranjero, asi como la

rapidez de avance (Michael R. Zcinkota 2007)

En la realizacién de un proyecto de exportacién hay ciertas especificaciones que
deben ser cumplidas o requisitos que pide el empresario y por lo tanto se convierten
en reguerimientos reales que necesitan las empresas, abastecer de informacion a los
interesados es una tarea cuidadosa, al parecer todo esta en constante cambio y hay
que actualizarse para asegurar el éxito en el mercado extranjero. La implementacion
de dicha herramienta en el comercio exterior es de utilidad y maneja conceptos
realistas y que pueden implementarse en el transcurso de la comercializacién de las
mercancias hacia otro territorio, mientras el gerente de la entidad cumple con la
revision del trabajo observa palabras técnicas, términos implementados en las
negociaciones internacionales y demasiados datos de investigacion, lo cual genera
determinado desconcierto, dudas e implementacion de algunos aspectos. Por lo cual
es importante precisar cada aspecto, pero sobre todo llegar hacer breve para que de

esta manera todo pueda entenderse a la perfeccion.

Es necesario comenzar con la busqueda de informaciéon de todo lo referente al
comercio exterior para entender facilmente los términos que se manejan en los
proyectos de exportacién, situacion econémica de diferentes paises, cantidad de
exportaciones anuales del producto seleccionado, relacibn de compradores, asi
como competencia existente en otras partes. La organizacion es fundamental se
requiere ir guardando la bibliografia o enlace para hacer busquedas cuando se
necesite profundizar en las investigaciones referentes a los aspectos mas comunes
gue generan relevancia en la toma de decisiones, las caracteristicas siempre son
generales y determinan un buen aspecto por lo tanto hay que ser breves, precisos y
sencillos, en lo sencillo puede referirse a las palabras técnicas que son empleadas y

gue muchos no entienden, de este modo hay que ser lo mas claros son los términos
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y dar una explicacion en la cual se pueda entender los términos utilizados y no
generen una controversia, los pasos que se mencionan son aplicados para cualquier
documento en el que surja la necesidad de informar, reportar o ayudar en dichas

publicaciones que son de interés por los lectores.

La manera de expresar lo mas conveniente en un proyecto de exportacion es
atendiendo todos los puntos claves, los cuales se encuentran en los temas que son
considerados como importantes en todos los documentos generales para exportar,
hay que destacar que existen formas que indican las razones por las que debemos
seguir un procedimiento que valla en relacidon a lo que nosotros esperamos. Por ello
es necesario tomar nota y considerar cada aspecto como valioso gracias a esto se
obtendra una guia que ayudara en los problemas de entendimiento, congruencia e
inicio de todo plan. Las caracteristicas son muy bien adoptadas y relevantes,
simplemente pertenecen a una consecucion de pasos o métodos que tienen su
origen en la presentaciéon de documentos con un contexto adaptado hacia todo el

publico y asegura un uso adecuado por lo practico que resulta ser.

A continuacién se explican los términos que deben contemplarse en un proyecto de
exportacion para una interpretacion facil y rapida que no sea tardada e indiferente a
lo que sea plantea desde el principio de su redaccion ya que por lo general todo
trabajo resulta exhaustivo, pero para las empresas que van iniciando en los dmbitos
del comercio internacional es importante el no saturarlos y explicar lo mas breve
posible, para que de esta manera se interesen en exportar y en expandir sus
negocios hacia otros horizontes, ya una vez que se cuenta con la idea entonces si,

se tendra que hacer un proyecto mas largo para abarcar mayores detalles.

3.2.1.- Sencillo

Una de las principales caracteristicas que hay que considerar en el desarrollo de un
proyecto de exportacion es el hecho de saber que toda la informacion debe estar
bien planteada, contar con lo necesario para entender el concepto utilizado en cada
término, a veces es confuso interpretar lo que acontece en los datos proporcionados,

por tal motivo la claridad usada en los conceptos que se manejan deben estar lo
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mas entendible, cabe destacar que una estrategia de este tipo al ser tediosa
presenta problemas de compresion, al escoger los temas hay que considerar en
resumir y concentrarse en el principal indicador de cada termino, una vez que se
tenga identificada la idea principal hay que plasmarla para poder llevarla a la
practica. Distinguir los puntos clave ahorra mucho trabajo, permite llevar a cabo
diferentes maniobras y asegura de buena manera un mayor indice de éxito en el

transbordo de las mercancias hacia otra region en el mundo.

Un plan sencillo muestra interés por las personas dispuestas en adquirir un servicio
que les proporcione la informacion correcta, confiable y lo més especifica, aqui
pueden obtener el resultado que estaban buscando, asi que la facilidad de encontrar
lo que se quiere permite elegir de una manera mas rapida y también tener otras
opciones para considerar, ya sea en el mismo plazo o en otro. El grado de
incertidumbre que se presenta en las herramientas que promueve el comercio
exterior es la siguiente; observamos que los datos econémicos son los que estan en
constante cambio y la manera de verlos es distinta a como se presenta en un mes o
dos meses, por eso es que se hace hincapié en investigar y mantenerse al tanto de
lo que esta pasando en el pais en el que se va incursionar. No obstante hay que
confiar en los niUmeros que se presentan para que podamos comparar el cambio y

con ello poder realizar una proyeccion de la demanda en un cierto periodo de tiempo.

La dificultad presenta un grave problema y frena las ideas de los empresarios y se
dejan pasar muchas ventajas que servirian en algun futuro proximo, incrementa una
incertidumbre para otros propdsitos que se tengan en mente como por ejemplo;
establecer una empresa en determinado mercado, invertir o establecer un joint
venture (tipo de acuerdo comercial en el que dos personas unen todo lo que esta a
su alcance para generar ganancias a través de productos o servicios en un territorio
especifico). En determinadas ocasiones demostrar términos brevemente explicados
ayuda para conceptualizar las partes importantes que generen un cambio estratégico
en el planteamiento de opciones que van relacionadas con lo que se esta
desarrollando en el trabajo, saber utilizar las palabras correctas que puedan

transmitir el mensaje y seguir en el proceso del comercio.
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Cada etapa y proceso debe significar un desempeio favorable para la empresa,
poniendo como base principios que ayudan alcanzar objetivos y se encuentran en la
organizacién, planeacion, control y direccion, por ende al juntar estos conceptos se
obtienen buenos resultados ya que son pasos a seguir en las operaciones de toda
empresa, asi como vemos estos sencillos pasos en administracidbn también es
necesario tenerlos presente en un proyecto, para las empresas es benéfico y mucho
mas facil seguirlos al pie de la letra, otorgar una organizacion hace que las entidades
sigan las instrucciones que les son propuestas hasta alcanzar su objetivo, mientras
que la planeacion ayuda a enfocarse en lo que realmente se quiere hacer, el control
nos habla sobre el mecanismo para que todas las tareas se realicen bien y estén al
cuidado del exportador y direccién, es el camino que se va trazar y a contemplar en
toda situacion hasta llegar al punto de destino. Para un resultado favorable hay que
dejar de complicarse con muchas cuestiones técnicas, aportaciones con poco valor o
gue no son de suma importancia y aterrizar los puntos clave que generen un grado

de valor significativo.

3.2.2.- Realista

Hoy en dia las investigaciones suelen ser largas llenas de mucha informacién que no
es tan especifica o que tiene condiciones que no son muy nhecesarias, algunas
presentan un cierto grado de desconfianza o diferencia con algunas otras paginas de
tal manera siempre hay que cerciorarse que todo concuerde y tenga sentido en lo
gue va hacer presentado en un proyecto, asi que la mejor opcién en casos como
estos es investigar, hacer comparaciones y acertar en la mas correcta y que tenga
las bases necesarias para fundamentar el razonamiento empleado y caracteristicas
qgue dan lugar a una serie de implementaciones de conocimientos. Seguir en este
proceso es satisfactorio ayuda a separar el material que contiene solidez y la que
presenta fundamentos débiles y con pocas bases, actualmente el contacto hecho
hacia las empresas presenta una buena opcion que puede ser presentada en un

proyecto de exportacion facilitando un encuentro realista entre empresarios.

El concepto de realismo permite identificar a la manera de contar, presentar,

considerar o percibir lo que ocurre tal como sucede. A través de esto se puede decir
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gue la postura de realismo tiene la particularidad de evitar exageraciones: sélo narra
los acontecimientos concretos y realizables, poniendo en primera instancia todo
aguello que es posible que pase con los conocimientos otorgados en un trabajo.
Destacar la definicion anterior amplia nuevos horizontes para ser mas concretos y
especificos en las decisiones que se pretenden tomar para lograr los objetivos
planteados desde el inicio, permaneciendo con la idea de que los datos revisados
tengan la base suficiente que pueda otorgar confianza al empresario, asi como
también a las partes involucradas en la exportacion. Conocer con exactitud todos los
datos, es una tarea dificil aqui es donde obtenemos una herramienta muy buena y
que nos permite interpretar graficas o estadisticas, este instrumento es el que se
conoce como enlace o bibliografia, ahi aparecera una mayor busqueda y una manera

mas facil de poder leer lo cuantitativo.

Generar a las empresas la consciencia de optar por lo mas realista, enriquecedor y
gue le otorgue beneficios es una buena practica que debe contemplarse dia a dia, en
la mente del exportador siempre debe recurrir en lo mas conveniente y que sea lo
que estaba buscando por ello el ser realista en los proyectos de exportacion indica
un buen desarrollo del trabajo, inspira confianza y el deseo de ser implementado por
los empresarios en dicho momento. Permanecen las iniciativas que dan lugar a
innumerables éxitos y siguen en el transcurso de la exportacion donde observamos
la utilizacién de instrumentos que mejoren las practicas en el comercio, al momento
de que las empresas se introducen en estos ambitos es necesario tener en cuenta el
producto, precio y competencia para ser competitivo en el mercado de destino y en el

nacional.

El ser realista implica productividad para las empresas y representa una gran
oportunidad de crecer a través de una buena proporcion de informaciéon donde el
contacto entre los inversionistas es esencial y consecuentemente genera una
oportunidad para tener una garantia en la implementacion de un proyecto de
exportacion. Lo importante en la cuestion de establecer contacto entre dos entidades,

es que las cosas como estas aportan valor y van teniendo un mayor interés para las
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dos partes, también se concretan las ideas y los empresarios tienen seguridad en el

momento de elegir.

Relacionar los puntos que van describiendo la planeacién de un proyecto de
exportacion permite dar una definicion mucho mas concreta y las empresas obtienen
las herramientas necesarias para realizar su proceso de una forma mas sencilla y sin

Menos riesgos.

3.2.3.-Congruente

La congruencia es uno de los elementos esenciales que aporta el profesional
asistencial a la relacion con el cliente, y significa que los sentimientos
experimentados por el asesor son accesibles para €l y a su conciencia, que es capaz
de vivirlos, de consustanciarse con ellos en la relacion con otro individuo, de
comunicarlos si fuese oportuno; significa que el asesor entra en un encuentro
personal directo con su cliente, un encuentro de persona a persona; significa

gue es él mismo, que no niega su personalidad (Rogers 2006).

Aqui vemos que lo que piensas y lo que hagas coincidan con los pensamientos, por
lo tanto se debe actuar y pensar de igual manera para que todo resulte real y se
pueda entender de manera precisa las ideas y el mensaje que se quiere transmitir

hacia los demas con el fin de aportar una investigacion de calidad.

Hay que ser congruentes si queremos transmitir una comunicacion clara, directa, sin
ambigiedad, que traduzca nuestro objetivo de modo mas exacto posible, para que
sea comprendida como tal (Cudicio 1996). De modo que en la manejo del lenguaje
se debe realizar lo mas entendible posible para no dejar ninguna duda y poder seguir
con los temas que se acontecen en la investigacion aunque siempre se debe ser
breve en la presentacion de los proyectos de exportacién ya que como sabemos un
trabajo de este tipo requiere disciplina y esfuerzo por lo que se transforma en una de
las herramientas mas extensas, también resulta de las mas complejas y el
vocabulario técnico es el que resalta para los términos involucrados en el comercio
exterior, asi que resulta dificil, pero no imposible para las empresas y los

realizadores deben de poder interpretar los aspectos manejados en todos los
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requerimientos. El presentar las ideas lo mas claras posibles para el empresario es
esencial y con ello le permite tener un margen de competitividad por el hecho de
seguir los pasos en la exportacion sin contratiempos y con la virtud de escoger lo
mas conveniente que le pueda ahorrar impuestos y le siga generando utilidades. Por
lo que podemos determinar que para ser congruentes es necesario conocer el
objetivo que se quiere lograr para desarrollar la estrategia efectiva que dé lugar al

éxito y que se pueda llevar con el paso de los afios.

La forma de expresarse hacia los demas requiere de un conocimiento muy amplio en
el tema. De modo que pueda resumir toda la informacién para los demas ya sea con
ejemplos, definiciones o términos comunmente usados, aqui las palabras juegan un
papel muy importante y logran transmitir un dominio bien planteado de las
oportunidades o problematicas que se presentan en el proyecto de exportacion y
gue pueden ser tomadas como ventajas en el momento de incursionarse en otro
mercado. En este caso todo lo que sea prudente poner en una investigacion se debe
de explicar y plasmar para posibles consultas e implementaciones, muchas veces se
tiene que volver a revisar para no cometer errores y seguir poniendo el conocimiento
en practica cuantas veces sea requerido en el ambiente del comercio exterior o

internacionalizacidén en un nuevo territorio.

La demostracion de diversas conductas dan el origen a lo que queremos expresar y
lo mencionamos, y es ahi donde hay que cuidar los tecnicismos o los enredos que no
generan una solucién o una buena propuesta para la partes involucradas, para ello
hay que explicar con palabras faciles que sean muy utilizadas en el medio en el que
se vive para no recurrir a definiciones o explicaciones que pueden agotar el tiempo
de los interesados 0 mostrar poco interés en lo que se plantea, cabe resaltar que no
por eso vamos a dar términos sin fundamentos o realizar una investigacion a la
ligera. Lo recomendable es poner todos los temas que involucra un proyecto de
exportacion pero sin salirse del contexto de lo que se esta presentando o el objetivo
al cual se quiere llegar y sobre todo tener la idea principal para expresarla de buena

forma y que ayude a tomar decisiones.
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CAPITULO 4 (PORQUE LA REALIZACION DE UN PROYECTO DE
EXPORTACION?

4.1.- Seguridad para las empresas

Existen numerosas razones por las cuales una empresa decide incursionarse por
primera vez en el mercado internacional, no es una tarea imposible de realizar, pero
como todo negocio, requiere de preparacion y esfuerzo para realizarlo con éxito. De
tal forma se necesita contar con una estrategia, en este caso se tendra que recurrir a
una herramienta que es un plan de exportacidon que le servira al empresario para
identificar las posibilidades de éxito en la comercializacion de sus productos en los
mercados extranjeros, minimizando riesgos y gastos innecesarios durante el proceso
de exportacion, maximizando la rentabilidad de operaciones, por lo que se debe
incluir un perfil de la empresa exportadora, identificando sus fortalezas y debilidades;
un andlisis del producto de exportacion en el que se especifigue su clasificacién
arancelaria, caracteristicas, productos competidores y valor agregado al cliente;
estructura y comportamiento del mercado al que se desea exportar Regulaciones y
barreras de entrada al mercado, practicas comerciales, andlisis de la competencia,
etc.) Aspectos operacionales (tales como personal encargado de la exportacion) y
financieros (asignar un presupuesto a la exportacién y evaluar la rentabilidad del
proyecto) (COFOCE 2007).

Visto lo anterior un proyecto de exportacion se muestran las posibilidades
cuantitativas y cualitativas que tiene una empresa para establecerse en un lugar
diferente por lo que todo esto representa un signo de confianza y seguridad en el
proceso de la exportacion, asegura un buen manejo de informacion que va hacer
utilizada para incursionar en un nuevo mercado, por lo que facilita las transacciones
realizadas de un pais a otro, asi como también el cumplimiento de las regulaciones y
restricciones no arancelarias que en su caso suelen ser, tener mas requerimientos
para algunos territorios y que deben ser cumplidos para que la mercancia pueda salir
de su nacién y entrar de forma segura al extranjero sin ninguna limitante que pueda
causar un embargo o perdida de la mercancia en las aduanas de destino. Por lo que

si es recomendable conocer los impuestos que se van a pagar, el arancel que es
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necesario cubrir y las normas que no deben pasar por alto para asegurar el éxito del

producto que se va comercializar en otras partes del mundo.

4.1.1.- Fortalezas

La mayoria de las Pymes en México representan un importante papel dentro de la
economia nacional ya que son las que mas generan empleos, sin embargo estas
empresas tienen caracteristicas muy distintivas, y tienen dimensiones con ciertos
limites ocupacionales de trabajo y financieros, pero aun asi tienen un espiritu
emprendedor, con una alta predominancia en el mercado del comercio, quedando
practicamente excluidas del sector industrial por las grandes inversiones que resultan
necesarias y por las limitaciones que impone la legislacion en cuanto al volumen de
negocio y de personal, por lo que si son superados estos limites las Pymes salen de
Su contexto para convertirse en empresas mas grandes que ya no se encuentran en

este rubro de empresas emprendedoras.

Para desarrollar un plan de exportacion se tiene que realizar una evaluacion objetiva
de sus fortalezas y debilidades. Si hasta ahora se ha tenido éxito, se debe cuestionar
como ha sucedido tal hazafia. Si al contrario se pretende lanzar a la exportacion
porque justamente no han sido muy exitoso su negocio en el mercado de su pais, se
debe tener cuidado de no hacerlo hasta no conocer con precision cuales son las
fortalezas en las que fundamenta su operacion exitosa en los mercados del exterior
(Troncoso 2000).

En cuanto a las fortalezas que encontramos en toda empresa hay que tener el
debido cuidado en reforzarlas y no perderlas y esto implicara estar al tanto de los
avances gue vayan logrando sus competidores y la industria en general en la que se

encuentre comprendido su negocio (Troncoso 2000).

A continuaciéon se observan las fortalezas, es una herramienta bastante Gtil para
evaluar los beneficios y riesgos que pueden surgir en una empresa, por lo tanto
pueden proporcionar un grado de seguridad para todos aquellos que deseen

introducir sus mercancias en el mercado exterior.
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Fortalezas

1.

Incrementar el volumen de produccion y la capacidad de la planta al encontrar

nichos nuevos.

Elevar la calidad y competitividad de los productos y de la empresa, con la
capacidad e adquirir certificaciones internacionales. Es decir, Oportunidad y

posibilidad de dedicarse a productos con maxima competitividad.
Apertura especializacion e innovacion en sus procesos, productos y servicios.
Conformar redes empresariales con valor agregado para diversas actividades.

Aumentar la produccién provee mejoras en el poder de la negociacién con los
proveedores, abaratando costos y permitiendo diversificar las variables de

compra en insumos y servicios.

Experiencia negociadora expandiendo la cartera de clientes y posibles

clientes.
Elevada capacidad de adaptacion a cambios y oportunidades del mercado.
Obtencién de mayores fuentes de financiamiento y capital.

Formar parte de programas de competitividad y exportacion.

10.Conformar redes empresariales con valor agregado para diversas actividades.

11.Creacion de necesidades de consumo o0 bien la satisfaccion de las mismas.

(Banco Nacional de Comercio Exterior 2001)

Las fortalezas presentan un margen de seguridad para las empresas, permitiendo

tomar decisiones que los lleve a lograr las metas, también presenta una

autoevaluacion para identificar aquellos sectores en los que falta mejorar y por lo

tanto darles una mayor prioridad con el fin de ser competitivos en el mercado

extranjero.
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4.1.2.- Debilidades

Las debilidades que presentan las empresas suelen basarse en todos aquellos
elementos, recursos, habilidades y actitudes que se encuentran dentro de toda
organizacién y que por lo comun disminuye la capacidad de generar un desarrollo
adecuado dentro de cualquier mercado, por lo tanto cuando se identifican dichas
barreras hay que corregir los aspectos en los cuales se estan fallando.

A continuacion se presentan las debilidades mas comunes que tienen las empresas
Pymes y que son relevantes ya que son las que mas participacion tienen en la

economia.
Debilidades

1.-Escaso nivel de formacion de directivos y de adaptacién tecnoldgica, costos y

recursos financieros.
2.-Débil poder de negociacion en el entorno financiero econémico y politico.

3.-Carencia de asignacion de recursos.

4.-Dificil acceso y falta de informacion de procesos técnicos de sus actividades y

competidores.

5.-Desventaja competitiva frente al grado de atomizacién de la produccion y

productividad.

6.-Bajo nivel de agremiacion y representatividad frente a una limitada atencion del

estado.

7.-Carencia de mecanismos de créditos apropiados, agiles, suficientes y oportunos.

(Banco Nacional de Comercio Exterior 2001)

Cuando se determinan con exactitud las debilidades que tiene como tal la empresa
entonces se puede trabajar en ello y ayudar para rectificar en lo que se estéa fallando,

esto ofrece una seguridad para las empresas cuando quieren exportar y saben hacia
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donde a través de un proyecto de exportacion. Decimos que representa un vinculo de
confianza entre la empresa porque les permite conocer sus areas, saber que falta en

cada una de ellas y asegurar una exportacion 0 no incursionarse en este proceso.

No hay que inquietarse si la lista de debilidades supera, por mucho, a la de las
fortalezas. El superar algunas de sus principales debilidades puede ser motivo de
fijacion de un objetivo y le dard oportunidad de definir programas de trabajo y metas

en el corto plazo para lograr su objetivo (Troncoso 2000).

Muchas de las veces encontramos datos que nos inquietan o que no son lo que
nosotros esperdbamos, por lo que no hay que perder la fe en lo que queremos lograr,
cuando se tengan resultados negativos dentro de la empresa, hay que verlo como un
indicador que nos dice en donde se tiene que mejorar para concluir con una
exportacion de manera exitosa, asi como también recordar que todos estos puntos
generan valor y son considerados primordialmente como identificadores de

competitividad.

4.2.- Tomade decisiones

Las empresas cuentan con una poderosa herramienta en el comercio exterior que
son los proyectos de exportacién y que los puede involucrar en una buena estrategia
de llegar hacia un mercado extranjero, las ventajas que se obtienen son: expansion
hacia otros mercados, aumento de utilidades, conocimiento del producto, seguridad y
la obtencién de mas clientes. Por lo que las razones para la realizacion es un plan de
este tipo para las empresas resulta conveniente y permite generar confianza en el

transcurso de las exportaciones.

En ocasiones resulta buena opcion el verificar los diferentes proyectos que se
realizan para los productos a comercializar ya que de esta manera se puede llegar a
un acuerdo en el cual no solo se pueda llegar a un solo mercado, si no a varios, lo
cual es bueno y permite diversificar el producto en otras regiones que genere
ganancia. Para seguir por este camino es necesario llenarse de informacion, conocer
los aspectos involucrados y conseguir un manual de exportacién con el que se le

permita tener mayores ventajas en cada paso.
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La seguridad la ven reflejada en los proyectos de exportacién ya que proporcionan
informacion que es de utilidad en el momento de analizar el mercado conveniente,
esto se logra a través del Incoterm que sea mas recomendable para el tipo de
empresa gque se esta hablando, asi como sefalar el contrato de compraventa que
permite tener un acuerdo entre el importador y el exportador. Las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas presentan un medio por el cual las empresas
pueden ser mas competitivas y generar un mayor nivel de confianza para el
exportador ya que al estudiar con lo que se cuenta, se hace una evaluacion para

demostrar que realmente se encuentra apta para realizar una exportacion.

4.2.1.- Evaluar oportunidades

La deteccion de oportunidades en el comercio exterior es vital y representa una
ventaja para las empresas que deseen exportar o incursionarse en un mercado
nuevo. Por lo que se deben prever los aspectos que generan una ganancia extra, en
dicho caso podemos decir que existen factores macroeconémicos que ayudan y que
se muestran como una estrategia, asi que hay que considerarlos con anticipacion

para aprovecharlos y tener un margen mayor de utilidad.

Como se habia mencionado anteriormente que los factores macroeconémicos
representan aspectos positivos y negativos, es importante saber cuales son esos

elementos, asi que a continuacién se mencionan cada uno de ellos.

% Demogréficos

% Economicos

+ Politico-legales

¢+ Socioculturales

+ Naturoecologicos

% Tecnoldgicos
(Troncoso 2000)

En el primer caso (aspectos demograficos), se trata del estudio de la poblacion

humana en el pais meta en términos de tamafio, densidad, lugar de residencia, edad,
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sexo, raza, ocupacion y cualquier otra estadistica que considere conveniente para

detectar oportunidades favorables para la mayor venta de su producto.

En los aspectos econdmicos, se debe observar el potencial de las personas en

cuanto al poder de compra y sus patrones de gasto.

En los aspectos politicos-legales, generalmente, estan constituidos por las leyes, los
reglamentos, las agencias gubernamentales y los grupos de presion que existen en

un pais determinado y que configuran el marco legal y politico dentro del pais meta.

En lo que respecta a los aspectos socioculturales, se debe recordar que los
individuos se desarrollan en una sociedad especifica que va conformando sus
valores y sus creencias basicas. De alguna forma, todo esto constituye un legado
social que determina la forma en la que nos relacionamos unos con otros y que,
definitivamente, juega un papel importante en el proceso de decision de los
consumidores y clientes en ese mercado. Es decir no basta con conocer el pais y
hablar el idioma, sino ademas se tiene que tener una cabal comprension de los
aspectos culturales que le permitan al empresario pensar como ‘“francés” o

“australiano” o “tailandés” si quiere tener éxito en sus negocios en esos paises.

Los aspectos naturales y ecolégicos o naturoecolégicos también constituyen una
importante parte del macro entorno que debe observarse y estudiarse con miras a
detectar oportunidades y evitar amenazas. Tan s6lo hay que imaginar todas las
oportunidades que se han generado recientemente para productos relacionados con
la mejor calidad del agua o del aire, a veces, derivadas de preferencias de los
consumidores (filtros caseros o agua embotellada de manantial o purificada) y, otras,
de disposiciones gubernamentales que obligan a cumplir con ciertos requisitos (uUsos

de convertidores cataliticos en los automaviles o control de los residuos industriales).

Finalmente, los aspectos tecnoldgicos que hoy en dia son los que se mantienen en
constante evolucién y que por lo tanto constituyen una de las fuerzas mas poderosas
gue estan impactando nuestro devenir. Lo cierto es que cada avance tecnolégico
genera oportunidades para los productos derivados de la nueva tecnologia y crea

serias limitaciones a los de la tecnologia anterior. Por ejemplo todos los productos
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gue han quedado obsoletos en la reciente carrera tecnoldgica en la industria de la
musica grabada para el mercado de consumo. Primero eran los discos de 78
revoluciones, luego los de 33 1/3, posteriormente las cintas, luego los discos
compactos y los videos laser y, ahora mas recientemente, los DVD ¢qué seguira

después?
(Troncoso 2000)

Cuando se aprovechan las oportunidades resultantes para las empresas se genera
un valor extra del producto que lo puede poner en un margen de competitividad
favorable. Por lo que al estudiar cada uno de los elementos mencionados
anteriormente, podemos anticipar los puntos positivos que nos ofrece el mercado
meta y tenerlos contemplados en el momento de exportar, también detecta las
amenazas que pueden surgir y las cuales deben ser estudiadas para que no tener
ningun problema grave en el momento de poner la mercancia en la region
seleccionada. De esta manera las posibilidades de que el exportador tenga éxito son
realmente probables y con ello se pueden detectar a tiempo las amenazas para

obtener una estrategia factible en el momento de realizar la exportacion.

4.2.2.- ldentificar riesgos

Resulta necesario recordar que el exportador no sélo busca la oportunidad de
comercializar un producto en el mercado extranjero, debe basarse en la satisfaccion

de una necesidad o la busqueda de necesidades insatisfechas.

La seguridad de la exportacion radica en la conciencia de que no todos los productos
satisfacen la misma necesidad en todos los mercados, deberan tomarse en cuenta

los factores propios del mercado que conlleven a una exportacion exitosa.

Una amenaza es un factor de peligro o riesgo externo que afecta a la empresa,
representando o provocado por el hombre, su entorno, medio ambiente o situaciones
especificas. Sin embargo la empresa puede abordarlos de tal manera que lo

transforme en un beneficio, es decir, manejando las situaciones correctamente
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resultard una oportunidad. Por lo que a continuacién se mencionan diversos factores

que deben estudiarse para tenerlos en cuenta en cualquier situacion.

«» Demogréficos
+ Econdmicos
% Politico-legales
+«+ Socioculturales
% Tecnologicos

% Geograficos

En el primer caso, el estudio de la poblacion también puede ser un inconveniente
cuando el tamafio del pais, la densidad, la edad, sexo, raza y otros pueden ser

desfavorables para la empresa exportadora.

En el caso de los factores econémicos como lo es el poder adquisitivo, los patrones
de gasto o el proteccionismo pueden afectar a la empresa exportadora, por ejemplo
no resultaria rentable realizar la actividad de exportacion de productos costosos en

paises subdesarrollados que lejos de considerarlo un lujo les resultaran innecesarios.

O bien, como fue el caso de PANAM La Pan American World Airways fue la mayor
aerolinea de EEUU durante décadas. Fue una de las compafiias que mas contribuyo
a fomentar el transporte transoceanico entre Europa y América, ademas de inaugurar
algunas lineas nuevas sobre el Pacifico. Pero después de la crisis del petréleo del
73, los costes comenzaron a subir, haciendo mucho menos rentable la compaiiia.
Ademas del alto coste del combustible, la demanda descendié considerablemente y

la competencia era cada vez mas dura.

De la misma manera los aspectos politico- legales a sabiendas de que las leyes,
reglamentos y agencias gubernamentales determinan el marco legal tambiéen la
empresa puede incurrir en afectarlo y por lo tanto en resultar una mayor amenaza.
Por ejemplo si la empresa quisiera exportar videojuegos o consolas de videojuegos a
Cuba que es un pais comunista en el que por ley no es licito poseer dichos

productos, la rentabilidad del proyecto resultara nula.
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Los aspectos socioculturales resultan sumamente importantes para poder posicionar
un producto en el pais meta. Por ejemplo Mac Donalds queria incursionar en el
mercado de la India en el que culturalmente la practica de sacrificar animales es un
dogma que les impone ser estrictamente vegetarianos. Mc Donalds tiene 13 afios en

el pais y 180 restaurantes con productos a base de vegetales.

Los aspectos tecnolégicos, al constituir una fuerza de tendiente cambio, crea
limitaciones cuando la empresa puede estar entre la linea de innovacion o bien, del
obsoletisimo. La compafia de telefonia finlandesa NOKIA fue la clara dominante del
mercado en los afios noventa, consiguiendo hacer de los teléfonos moviles un
dispositivo para todo el mundo, alejandolo de la imagen elitista que tenian estos
productos gracias a una combinacion de calidad y buen precio. Con la llegada de los
‘smartphones’ todo cambi6. Apple presenté su iPhone y Google lanzé Android. El

éxito de estos dos sistemas fue inmediato.

Los aspectos medio ambientales, resultan ser una amenaza cuando en paises
desarrollados que dictaminan leyes y culturalmente rechazan todos aquellos
productos que son nocivos para el medio ambiente o la salud. Por lo tanto hay que
estar a la vanguardia creando productos que no dafien el planeta o que no

contaminen a los demas seres vivos.

Nos referimos a la geografia como una posible amenaza en diferentes variables; la
falta del conocimiento logistico puede afectar en la correcta decisiéon de los medios
de transporte, pudiendo elevar de manera considerable el coste del transporte. El
transporte es uno de los gastos mas fuertes para las empresas exportadoras y si ho
se tiene considerado, puede repercutir en el precio del producto, volviéndolo mas
caro y menos competitivo en el mercado de destino, con esto la competencia

desplaza facil al producto y lo deja sin posibilidades de competir.

Otra amenaza resulta ser el clima en cuanto a la logistica, debido a que es imposible
asegurar un canal de distribucién sin percances provocados por cambios climaticos;
sin embargo el conocimiento de posibles sucesos puede salvar el producto o el

tiempo de entrega del mismo.
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4.3.-Conocimiento de los programas de fomento al comercio exterior

Los programas de fomento al comercio exterior representan una herramienta muy
valiosa para los exportadores ya que a través de dichos medios se puede reducir el
pago de los impuestos en la exportacion o importacion de mercancias, por lo tanto
esto representa una seguridad dentro de las exportaciones ya que al conocer el
apoyo por parte del Gobierno Federal se pueden incrementar aspectos de
produccion y la demanda requerida por el cliente resulta buena, por lo que es
indispensable conocer los programas de fomento y sobre todo mencionarlos en un
proyecto de exportacién para que el empresario indique ¢Cudl es el adecuado? y

¢, Qué beneficios obtiene antes de incursionarse en la exportacion?

Los programas de fomento son de utilidad en el comercio exterior y brindad una
ventaja sobre sus competidores, lo cual los hace mas competitivos y se presentan
mejores oportunidades en el exterior como el expandir sus productos hacia otras
regiones y ofrecer el producto a un precio accesible para los consumidores. Por eso
la importancia de mencionar dichos instrumentos para que se sigan conociendo sus
utiidades y puedan ser aprovechadas en todo momento por el empresario y

aseguren el éxito de las empresas en cuanto al tema de exportacion.

El conocimiento de los programas de fomento al comercio exterior brinda
oportunidades a las empresas que cominmente se encuentran en proceso de
crecimiento y que por lo regular estan en el rango de pequefas, medianas y grandes,
esto se debe a que van empezando, pero con el tiempo tratan de crecer con la
diversificacion de sus productos en otros mercados, con el apoyo financiero de las
diferentes instituciones bancarias que otorgan créditos a los empresarios que estan
iniciando con sus proyectos y que tienen el deseo de seguir superandose. Es aqui
donde se presentan los programas de fomento al comercio exterior, en los cuales
tenemos a los de IMMEX, PROSEC, ALTEX y uno mas, que si bien no es
considerado como un programa, pero forma parte de un recurso de ayuda para los

empresarios, estos son: las devoluciones de impuestos.
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CAPITULO 5 RELACIONES, GOBIERNO, UNIVERSIDAD Y EMPRESA
5.1.- Panorama de las empresas en Michoacéan

Michoacan de Ocampo

Capital: Morelia

Municipios: 113

L — — Poblacion: 4, 419,787 habitantes
Extensién territorial: 58,643 km 2

% superficie del pais: 3

/,f,; % de aportacion al PIB Nacional: 2.4
Mméxico J

PIB estatal: Comercio (20.2%)

(PROMEXICO 2013)

Michoacan cuenta con una ubicacion estratégica que lo conecta con las principales
ciudades del centro del pais. A través del Puerto de Lazaro Cardenas se vincula con
los mercados del Pacifico Asiatico y con el Pacifico de las Américas, ventajas que lo
sitan como la alternativa en logistica y distribucion mas atractiva de la region. Su
diversidad de climas y suelos lo colocan como lider nacional en produccion agricola,
ofreciendo oportunidades de negocio en la comercializacion y procesamiento de
alimentos. Todo ello, aunado a la presencia de capital humano calificado para
satisfacer la demanda laboral. (PROMEXICO 2013)

En cuanto a su economia, cuenta con un Producto Interno Bruto (PIB) que ascendio
a 335 mil millones de pesos en 2011, con lo que aporté 2.4% al PIB nacional. La
mayor concentracion econdmica se encuentran en el sector terciario; el comercio y
servicios inmobiliarios contribuyeron el 68% del PIB estatal en 2011. El estado de
Michoacan tiene la mayor aportacion de PIB (Producto Interno Bruto) estatal en todo
dentro del sector del comercio el cual es del 20.2% esto se debe a que Michoacan es
un estado muy productivo dentro del comercio por lo que representa mucho
movimiento. (INEGI 2009)
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PIB 2011 del estado de Michoacéan

PIB 2011 Michoacan Nacional % Part.
(Cifras en Millones de pesos) Total (A) Total (B) A/B

Total 335,233 13,843,758 2.4%
Actividades Primarias 41,731 477,813 8.7%
Agricultura, ganaderia, forestal, cazay pesca 41,731 477,813 8.7%
Actividades Secundarias 65,380 5,051,709 1.3%
Mineria 2,308 1,441,490 0.2%
Electricidad, agua y suministros de gas por ductos 3,603 170,979 2.1%
Construccion 19,643 928,967 2.1%
Industrias Manufactureras 39,827 2,510,274 1.6%
Actividades Terciarias 228,121 8,314,236 2.7%
Comercio 67,832 2,280,631 3.0%
Transportes, correos y almacenamiento 25,790 960,350 2.7%
Informacidn de Medios masivos 7,937 397,461 2.0%
Servicios financieros y de seguros 5,120 486,836 1.1%
Serv. Inmobiliarios y de alquiler de bienes muebles 39,514 1,334,523 3.0%
Servicios profesionales, cientificos y técnicos 4,559 418,295 1.1%
Direccidn de corporativos y empresas 22 54,345 0.0%
Servicio de apoyo a negocios y manejo de

8,588 326,476 2.6%
deshechos
Servicios educativos 25,208 678,252 3.7%
Servicios de salud y de asistencia social 9,585 408,696 2.3%
Servicio de esparcimiento cultural y deportivo 707 50,457 1.4%
Hoteles y restaurantes 6,766 304,257 2.2%
Otros servicios excepto actividades del gobierno 13,241 323,911 4.1%
Actividades del gobierno 16,179 591,206 2.7%
Intermediacion financiera indirecta -2,926 -301,461 1.0%
FUENTE: INEGI

(INEGI 2009)
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Estructura del PIB de Michoacan, 2011 Porcentaje

Actividades
Terciarias

68%

FUENTE: PROMEXICO CON INFORMACION DE INEGI

Como puede observarse en la tabla y en la grafica tenemos que Michoacan es
un importante estado que depende mucho del comercio ya que es donde mas
tiene participacion, en las actividades secundarias participa de buena manera
aunque no igual como en el primer sector, también maneja un buen porcentaje
en el sector primario y esta en aumento por lo tanto es recomendables el
aprovechar los tres sectores y tratarlos de explotar al maximo, para que generen
una mayor fuente de empleos y se puedan aprovechar los recursos lo mas que

se pueda.

Michoacan es un estado, con empresas que tienen deseo de superacion y que
pueden tener crecimiento, por lo que es fundamental, el contar con proyectos
innovadores que hagan una diversificacion de sus productos en diferentes

mercados y que se muestren competitivos en el extranjero.
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% Situacion Empresarial

- Principales Empresas: Arcelor Mittal México, Mission de México, Agroindustrias del
Balsas, Grupo Fame, Organizacion Ramirez, Industrial Papelera Mexicana, Kimberly
Clark de México, MaerskSealand, Terminal de Contenedores y Rexcel.

En este contexto, el Gobierno del Estado de Michoacan, con base en la necesidad de
impulsar la generacioén de proyectos productivos y fortalecer la competitividad de los
sectores estratégicos del Estado, particularmente de la micro, pequefia y mediana
empresa, han definido la necesidad de impulsar la investigacion, el desarrollo y la
innovacion tecnolégica para el desarrollo de nuevos o mejorando productos y/o
procesos que permita a la empresa fortalecer la competitividad de sus negocios

actuales.

Actividades econdmicas en el Estado de Michoacéan en porcentaje de
aportacién al PIB estatal 2005-2009

Resto de los Agricultura,
servicios* ganaderia,
8% aprovechamiento Mineria

1%
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Gobierno \
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11%
Industrias
Manufactureras
12%

Servicios
financieros e
inmobiliarios

15%
Transportes e
informacion en

medios masivos
10%
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restaurantes y
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20%

(INEGI 2009)
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PRINCIPALES DESTINOS DE EXPORTACION DE LAS EMPRESAS
MICHOACANAS POR PRODUCTOS EXPORTADOS

TUENTE. PROPLA CON INFORRMA CION DE PROMEXICO

Existen 69 empresas michoacanas registradas en PROMEXICO con el flujo

comercial de exportacion, de las cuales algunas alcanzan ventas de 20°000,000

Como se puede observar en la grafica tenemos que uno de los principales destinos
de los exportadores michoacanos en el mundo es Estados Unidos, el cual representa
un socio comercial muy importante para México y el de mayor participacion en
cuanto a importacién y exportacion de mercancias, como segundo destino Canadéa y
el tercero Japon, esto se debe a una mayor aceptacion de los productos
michoacanos en las regiones mencionadas anteriormente. Otra caracteristica
importante es la celebracion de tratados de libre comercio y como vemos México
cuenta con el del TLCAN y con el de Japon, por lo tanto es mas facil el poder
exportar y mucho mas barato, esto a consecuencia del arancel preferencial que se

tiene con dichos paises.
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EMPRESAS MICHOACANAS CON MAYOR VOLUMEN DE VENTA EN EXPORTACIONES 2012 (USD)

RAZON SOCIAL SECTOR — VALORDEVENTAS  y\iaiio  MUNICIPIO PRODUCTO
ECONOMICO (USD)
ARCELOR MITTAL LAZARO LAZARO
INDUSTRIAL (10,000,001 - 20,000,000 |GRANDE ) PLANCHON DE ACERO
CARDENAS, S.A. DEC.V. CARDENAS
GUACAMOLE CONGELADO
EMPACADORA DE
) MANGO FRESCO
AGUACATES SAN AGRICOLA | 10,000,001 - 20,000,000 URUAPAN
GRANDE AGUACATE FRESCO O SECO
LORENZO, S.A. DEC.V.
PULPA DE AGUACATE CONGELADA
LAPISA, S.A. DEC.V. INDUSTRIAL (10,000,001 - 20,000,000 |GRANDE | LA PIEDAD MEDICAMENTOS USO VETERINARIO
ALABES
ANDRITZHYDRO, SA. DE TURBINAS ¥ SUS PARTES
oy INDUSTRIAL | 5,500,001 - 10,000,000 | GRANDE | MORELIA VALVULAS Y ACCESORIOS
o REGULADORES, COMPONENTES Y ACCESORIOS
RODETES PARA TURBINAS
FRESAS CONGELADAS
PROVEEDORA DE FRUTAS
" | INDUSTRIAL | 5,500,001 - 10,000,000 | GRANDE |  ZAMORA MANGO CONGELADO
S.A.DEC.V. ZARZAMORAS CONGELADAS
CIRUELA PASA
GLOBAL FRUT COMERCIAL (5,500,001 - 10,000,000 |MEDIANA | URUAPAN AGUACATE (HASS) FRESCO
POLIPROPILENO
ARTIFIBRAS, S.A.DEC.V. | INDUSTRIAL | 5,500,001 10,000,000 | MEDIANA| URUAPAN CONTENEDORES
MACETAS
PARTES PARA ASIENTOS

FUENTE: ELABORACION PROPIA CON INFORMACION DE PROMEXICO

Como se puede observar en el siguiente cuadro Michoacdn es un estado muy

importante en el sector agricola y minero.

Si bien, la demanda de los productos en las exportaciones muchas veces requiere de

certificaciones tanto en los productos como en los servicios, de las 69 empresas

exportadoras tan s6lo 28 cuentan con certificaciones oficiales. Es necesario impulsar

la competitividad por medio de certificaciones que brinden a los clientes la seguridad

de sus compras y puedan crear una preferencia comercial en productos mexicanos.

Las empresas que se encuentran en el estado de Michoacéan, que tienen un valor de

ventas elevado son las grandes empresas.
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EMPRESAS EXPORTADORAS MICHOACANAS QUE CUENTAN CON
CERTIFICACIONES

WISOEN TRAMITE HAIL WOSA @ CERTIFICADO PARA EUROPA
W BUENAS PRACTICAS AGRICOLAS W INMO w150 8000 MHACCP

WISO TS 16919  NOM w150 2000 @ 1509001

W KOSHER

FUENTL: PROPIA CON INFORMACION DE PROMEXICO

Las empresas exportadoras cuentan con certificaciones, lo cual es importante para
poder incursionarse en nuevos mercados, demuestra una buena calidad del
producto, que lo hace competitivo en el pais destino y permite que sea mucho mas
facil su proceso de exportacion en las aduanas, porque son requisitos que tienen
cumplidos y que son exigidos por el cliente y algunas ocasiones por los paises que

regulan la entrada y salida de las mercancias.

La mayoria de las empresas cuentan con una certificacion en 1SO 9001, esto
representa el 20% del total de las empresas michoacanas que cuentan con
certificaciones. En segundo lugar esta el kosher el cual es exigido normalmente por
la gente judia y representa una serie de procesos que se deben considerar antes de
la elaboracién del producto.
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5.1.1.- Antecedentes de los proyectos de exportacion

Los proyectos de exportacion son bastantes amplios y muestran las opciones que
existen para incursionarse en otro pais. Aqui es donde se debe tener bien claro el
lugar a donde se quiere llevar el producto, saber si existe la demanda del producto y
seguir investigando para obtener el mejor resultado posible. Por lo que la informacion

cuantitativa sigue siendo de vital importancia en el éxito de la exportacion.

Las empresas Mexicanas se mantienen en una buena posicion en cuanto a las
exportaciones ya que la balanza comercial de junio del 2013 nos muestra que México
cuenta con un superavit de 855 millones de délares y que las empresas han puesto
en marcha el uso de programas para el comercio exterior, lo cual las vuelve mas
competitivas en el mercado extranjero.

(La Razon 2013)

Lugar que ocupa México en las exportaciones a nivel mundial

Tasa de Tasa de
Valor Saldo crecimiento | crecimiento | Participacion
L exportada en comercial anual en anual en en
Posicion | Exportadores ; ; ;
2012 (miles de | 2012 (miles | valor entre | valor entre | exportaciones
UsSD) de USD) 2008-2012 2011-2012 | mundiales (%)
(%) (%)
Mundo 18.085.185.966 | 185.344.773 | 6 0 100
15 México 370.826.831 80.775 9 6 2.1

(International Trade Center 2012)

En la tabla anterior se puede entender que tan participativo es México en las
exportaciones, el lugar que ocupa a nivel mundial, que en este caso es el quince y su
participacion en porcentaje representa el 2.1%, esto demuestra que México es un

gran exportador y que ha llevado a cabo proyectos para estar en esta posicion.
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Las empresas se inician en el proceso de la exportacion cuando quieren aumentar
sus ganancias por lo que se tiende a buscar nuevas oportunidades en el mercado
extranjero, para ello es necesario que se conozcan todos los pasos para que se
pueda realizar una exportacion exitosa, desde cumplir con los requerimientos del
pais de destino hasta realizar un estudio de mercado en el que se demuestre la
posibilidad de posicionarse en el extranjero, en este caso, es donde se tiene que
recurrir a desarrollar proyectos de exportacion, para que se puedan mostrar las
oportunidades existentes, asi como, conocer los riesgos que se presentaran en dicho

proceso.

Los proyectos de exportacion surgen con la necesidad de buscar otros mercados
para diversificar los productos, en este dmbito el Gobierno Federal, en especial
ProMéxico ha puesto en marcha diferentes programas para fomentar las
exportaciones a través de un estudio de mercado directo en diferentes paises, el cual

se llama practicantes en negocios internacionales.

Las empresas precisan de expertos en la materia de comercio exterior, capaces de
aportar ideas para la expansién y comercializacién de sus productos, por lo que
empresas como CHOCOLATERA MOCTEZUMA, S.A. DE C.V, e INDUSTRIAS
JAFHER, S.A. DE C.V. se dieron a la tarea de adquirir los requerimientos que sus
empresas necesitan para incursionar en el mercado extranjero. Desde el 2012 el
Gobierno Federal en aras de fomentar el comercio exterior, se ha vinculado por
medio de la Secretaria de Economia con Universidades y por ultimo de las empresas

gue han decidido aunarse y expandir su nivel o bien, sus productos.

Mediante éste tipo de proyectos de exportacion, las empresas se han visto
beneficiadas mediante la correcta toma de decisiones, a través de las cuales se
encuentra la elecciéon de la plaza o bien, el mercado a exportar. La CHOCOLATERA
MOCTEZUMA S.A. DE C.V. posiciono su posible mercado en Canada. Otro ejemplo
es INDUSTRIAS JAFHER S.A. DE C.V. que de la misma manera, encontro viable el

mercado de Guatemala.
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5.2.- Conocimiento de la empresa antes de realizar un proyecto de exportacién

Para que las empresas se puedan incursionar en el proceso de la exportacion
necesitan conocer las herramientas con las que disponen, para que de esta manera
puedan hacer un buen uso de lo que tienen, es aqui donde se deben contemplar
ciertos aspectos de una entidad los cuales estan reflejados en un andlisis FODA. Es
de suma importancia la realizacion de este instrumento usado en la administracion
de todo empresario ya que con ello se puede aprovechar al maximo las fortalezas y
las oportunidades que se presentan, también se debe visualizar la otra parte en la
que se habla de las debilidades y amenazas, sin duda importantes que mantienen
una relacion muy estrecha en cuanto a los limites y hasta donde se puede llegar. Al

parecer es bueno conocer cada término dentro de toda empresa.

Existen otros factores que también son requeridos antes de exportar los cuales se
clasifican en oferta y demanda, con estas posibilidades se puede medir los beneficios
y los riesgos con los que se cuentan. En los factores de oferta se describird en qué
consiste lo que se va colocar en el mercado, si es un producto o varios, si incluye o
no servicios. Se debe explicar por qué y quién puede demandar los
productos/servicios. El proceso productivo guarda estrecha relaciéon con los factores
de oferta, con ellos es posible desarrollar el proceso productivo.

(Banco Nacional de Comercio Exterior 2001).

Entre mejor sea la vinculacién que se presente entre los factores de la oferta y la
demanda, asi como también el estudio que se presenta con otras empresas,
refiriendose a los dos aspectos mencionados anteriormente, el proceso productivo de
la empresa serd mas eficiente, lo que se reflejara en mayor calidad en los productos
y servicios. Los factores mas relevantes que tienen que ver con la oferta de la

empresa son.

a) Elrecurso humano
b) Administraciéon
c) Certificacion
(Banco Nacional de Comercio Exterior 2001)
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5.2.1.- Capacidad de produccion

La capacidad de produccion es la medida de la produccion manufacturera durante
cierto periodo de tiempo. Asi que se deben tener en cuenta aspectos operacionales
para determinar cuanto se puede producir en un determinado tiempo y de esta
manera se puedan llegar a concretar todos los pedidos del cliente o de la demanda
en el mercado extranjero. Es importante tener en cuenta este punto para no quedar
mal con el cliente o poder ver la posibilidades de abastecer otras regiones cerca del
lugar en donde se va poner la mercancia y con ello aprovechar lo mas que se pueda

para que se generen mayores utilidades.

5.2.2.- Precio de los productos

Los precios de los productos deben de fijarse, por lo que se deben tener en cuenta
ciertas caracteristicas antes poner la cantidad a los productos. Algunas de las

cuestiones son:

a) El costo del transporte de los insumos para la realizacion de la mercancia.

b) Materiales directos e indirectos que participan en la realizacion del producto.

c) Porcentaje de comision que tienen los productores en cada producto que
fabrican.

d) El costo del empaque.

e) Obligaciones fiscales por cubrir en la aduana.

f) Costo del transporte para el despacho de las mercancias

5.2.3.- Experiencia exportadora

La experiencia exportadora para un empresario es fundamental le permite hacer
decisiones de acuerdo a lo que vivié o al éxito que tuvo en el extranjero, por lo que
€S una pieza muy importante que permite tener una ventaja en el campo del
comercio exterior, asi que una exportacion podria facilitarse con el conocimiento de
diferentes términos y pueden entenderse en la practica de manera satisfactoria, por
lo tanto los empresarios que cuentan con experiencia, pueden iniciar en la

exportacion sin ningun inconveniente.
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5.3.- ¢Qué desea obtener el empresario en un proyecto de exportacion?

Los empresarios que participaron dentro de la vinculacion que realiz6 la Secretaria
de Economia, en especial el area de promocion al comercio exterior, tuvo mucha
aceptacion por parte de los participantes, las empresas obtuvieron los requisitos que
pedian y todo resulto de forma positiva para la tres entidades que estuvieron
trabajando de manera conjunta para el desarrollo de proyectos de exportacion.

Entre los requisitos establecidos por las empresas que participaron en la vinculacion,
se tenian que abordar los siguientes aspectos dentro de los proyectos de exportacion
ya que eran necesarios y con esto se podia tomar una decisién correcta en cuanto al

mercado que tenia mas posibilidades de acuerdo a la empresa que queria exportar.

Estos son los requisitos que tenian que contener los proyectos de exportacion

realizados para las empresas participantes en la vinculacion.

1. Seleccionar un mercado meta.

2. Regulaciones arancelarias y no arancelarias del pais de destino.

3. Perfil del mercado de destino.

4. Encontrar posibles clientes para el productos seleccionado a exportar

5. La competencia por parte de otras empresas que se encontraran en el
mercado de destino.

6. Importaciones realizadas por el pais de destino o por la empresa
comercializadora, o productora de aquel mercado, del producto selecciona
para exportar y el consumo de dicho producto en el extranjero o en la regién
seleccionada a incursionar.

7. Precios del producto en el mercado de destino, desde que hasta en la aduana,
hasta que llega al consumidor final.

8. Desarrollo de un canal de distribucion eficiente, para poder entregar la
mercancia en el lugar y tiempo correcto.

9. En caso de no contar con experiencia exportadora por parte de la empresa, se
tenia que seleccionar el etiqguetado y empaquetado del producto a exportar.

10. Fuentes estadisticas y bibliograficas de la investigacion realizada
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5.4. Vinculacion entre la empresa, universidad y gobierno

La idea de vincular los tres elementos surge con todo lo que ha percibido el Gobierno
Federal que resulta ser una gran desvinculacién y una gran brecha entre las
actividades que realizan, cada una de estas entidades Gobierno Federal, empresa y

universidad en especifico los estudiantes.

La idea del Gobierno federal es tratar de solventar esa brecha, dado que las
empresas no siempre apuestan por especialistas en comercio exterior y sobre todo
las micro y pequefias empresas no las tienen entonces cuando los estudiantes
quieren llegar a estas pequefas empresas, tampoco tienen la experiencia para que
puedan trabajar en ellas, la empresa no quiere pagar un especialista en comercio
exterior, el estudiante no tiene donde hacer proyectos de exportacion reales que no
se queden en el cajon del maestro y el gobierno a su vez esta detenido y no tiene
especialistas para asignarle un especialista a una empresa que le ayude a
desarrollar mercados, en ese sentido, la idea es juntar estas tres entidades, para
trabajar de la mano y en beneficio del fomento de las exportaciones, en este caso las

exportaciones del estado de Michoacan.

El propdsito de la vinculacion es que los estudiantes de comercio le desarrollen a una
empresa un proyecto de mercados para darle alternativas precisamente de
exportacion a la empresa, cuando la empresa determina, que quiere llegar a los
mercados internacionales y que quiere tener elementos para llegar a esos mercados,
el Gobierno Federal no estd en posibilidades de darle todos esos elementos que
necesita, por ejemplo: toda la parte de inteligencia comercial, a lo mejor se le
informa, pero no como lo haria un estudiante de comercio y que tiene el tiempo de
dedicarle a este desarrollo de proyectos, es aqui donde la Secretaria de Economia
trabaja esa parte y se ponen los principios sobre los cuales puede trabajar el
estudiante, complementado con las necesidades de la empresa, por lo que se puede

trabajar de forma conjunta.

La Secretaria de Economia es la encargada de promocionar y aprobar las

vinculaciones. Como parte de las actividades que hace en materia de promocion de
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comercio exterior a determinado que desde el afio pasado 2012, se pueda llegar a
estas empresas, tratando de fundamentar el esquema en la necesidad que se
encuentra y por ello que parece una estrategia muy adecuada, para el beneficio de

los tres sectores, tanto el gobierno, tanto la universidad y tanto la empresa.

El beneficio de la vinculaciébn para el gobierno de entrada es poder darle a la
empresa elementos que le permitan seleccionar un mercado de destino y promover
estas exportaciones, ya que lo que pretende la Secretaria de Economia en las
empresas es que exporten, por lo que con elementos como estos, se estara mas
cerca de lograr ese objetivo, adicionalmente la vinculacion que se tiene con las
universidades y con los estudiantes, si no se hace esto, los estudiantes se acercan
solo por informacion, pero si se causa esa informacion en el desarrollo de un
proyecto ellos se benefician, se ha visto en la practica, porque han hecho proyectos
reales ya con informacion real de una empresa y que es muy diferente a los
proyectos que van inventando o que van sacando con informacion ficticia en las

universidades y dentro de su carrera de comercio.

Las oportunidades de negocios internacionales proyectan mejoras en las empresas,
como principal actividad de la Secretaria de Economia es la de indicar que la
exportacion es otra oportunidad de comercializacion de sus productos y que seguira
siendo un negocio, pero el gran gancho es que la empresa puede encontrar una

mejor cotizaciéon de sus productos y con ello le permitird un mayor desarrollo.

Una vez que la empresa pueda tener acceso a diferentes recursos o al mercado
internacional pueden ser diferentes las vertientes de desarrollo que tenga desde
encontrar maquinaria mas sofisticada en los mercados internacionales, desde
conocer a su competencia, desde encontrar un socio a nivel internacional o un
inversionista, también es encontrar patentes o marcas que pueda explotar y
obviamente las empresas tendrian muchas oportunidades de desarrollo, tratando de
involucrarse a los mercados internacionales, por eso la vinculacion es una buena
estrategia de desarrollo para las empresas y que deberian estar encaminados hacia

ello, el mundo de la globalizacién nos obliga a estar en ese camino.
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El proceso de seleccion de las universidades inicialmente es para aquellos que
tienen la carrera de comercio o de negocios internacionales se les hace la invitacion
a todas las universidades del estado que tienen este tipo de carreras, todas las
universidades responden de buen manera y se pueden ver los resultados en los tres
proyectos concluidos. Actualmente se estd iniciando un proyecto en La Piedad, en
donde participaran universidades de aquella region de Zamora y de La Piedad y con
eso se diria que la convocatoria esta abierta practicamente para todos y las

universidades.

De acuerdo con la opinién del Licenciado Alejandro Chiquito Ruiz, encargado del
area de comercio exterior. Los estudiantes de las universidades se encuentran
capacitados para realizar los proyectos ya que si tienen los conocimientos, las
habilidades para desarrollar proyectos, al parecer la parte que les hace falta es la
vinculacién con la realidad, es decir, saben donde obtener la informacion, saben en
la teoria que son los diferentes tOpicos que necesitan para desarrollar esos
proyectos, pero no los han llevado a la realidad me parece que hay una gran
desvinculacion entre la misma empresa y la universidad a quien pudiera recurrir para
gue poco a poco los estudiantes fueran haciendo los proyectos pero con informacién
real, parece que esa es la parte de realidad que le falta a los estudiantes, es decir la
practica con las empresas y la parte de informacion real y en este tipo de proyectos
esto es precisamente lo que se les brinda.

Industrias Jafher, Chocolatera Moctezuma S.A. de C.V. y Treofan México S.A. de
C.V. se sumaron a esta vinculacion como parte de las actividades de promocion de la
Secretaria de Economia, el contacto con esas empresas ha permitido detectar las
necesidades de las empresas de llegar a los mercados internacionales, ahora bien,
se pueden juntar las tres necesidades; la empresa, el gobierno en cuestion de
fomentar las exportaciones y los deseos de los estudiantes en hacer proyectos de

exportacion.

Los proyectos se revisan conjuntamente con la empresa participante en cada uno de

los proyectos y la Secretaria de Economia una vez que se revisan los proyectos se
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intercambian comentarios, que tiene uno, que tiene el otro proyecto de que carece
uno y de que el otro, sobre la parte de gobierno que sean proyectos concretos,
reales, con informacion veridica y con las adecuaciones técnicas que necesita un

proyecto.

La parte de la empresa mucho de lo que sea realidad, la informacion que estan
proporcionando los estudiantes que sea acorde a la competencia nacional mundial
gue tienen ellos y sobre todo adaptado a sus posibilidades y a sus alcances, los han
encontrado con todo lo que les habian pedido algunos mas que otros, pero en
términos generales muchos de los estudiantes al darles los lineamiento sobre los

cuales deben trabajar, precisan toda la informacion que nos presentan.

El desarrollo que esta teniendo la vinculacion es muy bueno, porque los objetivos se
han venido logrando para los estudiantes han comentado una gran satisfaccion por
participar en esto, por parte de la empresas se han ayudado porque les abren
nuevos esquemas y panoramas que no conocian y la parte del gobierno es que
cumplir los objetivos ya que es la vinculacién la otra parte en relacién a promocion de
exportaciones poco a poco como en todas las empresas siempre el concretar

exportaciones lleva tiempo pero se esta realizando un buen trabajo.

La mejor experiencia ha sido la de poner en contacto todas estas ideas, de un lado
proporcionadas de los estudiantes y en la otras las personas que quieren conocer
esas ideas al parecer eso es lo mejor, el conocimiento que generan los estudiantes
de acuerdo a las visitas que se han hecho a las empresas, los conocimientos
aprendidos son; como se hacen los productos, como trabajan las empresas, que
quieren los empresarios y bueno en una de ellas en Chocolatera en especifico las
chicas que ganaron este desarrollo de proyectos estan trabajando para la empresa

tratando de abrirles mercado en Canada.

La peor experiencia es la de no haber cumplido las expectativas de alguien, por
ejemplo; que alguno de los estudiantes se quede con la idea de que no ha cumplido
sus expectativas, eso ha sido la mala experiencia, cuando no se cumplen las

expectativas de la empresa o de los estudiantes resulta una mala experiencia.
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Recomendaciones para las empresas aun sean las que han participado con
nosotros, aun sean las que no lo han hecho yo si les recomiendo que se vallan
adentrando poco a poco a las actividades de comercio exterior, porque es una forma
en la que se pueden ir sacando diversos beneficios ya que puede ser una muy buena
oportunidad de desarrollo de las empresas y bueno si nosotros les podemos apoyar
en la realizacion de algunos proyectos de exportacion deberian aprovechar ese tipo
de oportunidades o acercarse con la gente que les podamos ayudar en el tema de

comercio exterior.

Las recomendaciones para las universidades es que deben tratar de vincular mas a
los estudiantes con lo que pasa en la realidad o de que hagan visitas y de actualizar
planes de estudio, hay unas universidades que no tienen bien actualizados sus
planes de estudio y bueno eso seria una recomendacion, la otra tratar de enfocarlo
mucho a la realidad, es decir dejar mucho la parte de trabajar con datos ficticios y
empezar a trabajar con datos reales y para los estudiantes siempre disposicion, la
actitud es lo mejor y también invitarlos a superarse cada vez mas, el mundo esta muy
competido, esta muy demandado y siempre de lo mejor, las empresas estan muy
conscientes de eso y muchas veces los estudiantes no lo estan, por lo que no deben

tomarse las cosas a la ligera.

Las mejoras tienen que ver todo sobre el ir concretando y que se desarrollen
proyectos de exportacion muy adecuados a lo que esta pidiendo la empresa, eso
aseguraria éxito a todos, si a la empresa se le da un proyecto muy especifico, muy
aterrizado, muy concreto de lo que quiere, aseguro que se puede llevar a la practica,

porque los datos son precisos y representan informacion real para la empresa.

Es que si no se cumplen estos requerimientos para las empresas, dificiimente van a
tener intenciones de exportar, porque no esta fundamentada la idea en un buen
proyecto, obviamente la importancia de hacer y saber hacer proyectos de
exportacion y de que los estudiantes sepan hacer eso, pero si desde las
universidades no se tienen buenas bases para un proyecto de exportacion
obviamente que no se tendran buenos resultados y mucho menos que pueda realizar

un buen proyecto de exportacion, porque no lo sabe.

69



Los comentarios y sugerencias acerca de la vinculacion en general es que se debe
mejorar en algunos aspectos y se pretende llegar a la fase final, la cual es, que las
empresas exporten con los proyectos de exportacion, que se pudieran concretar con
la empresa y que se vea en un lapso muy corto a la empresa exportando, eso seria
lo mejor y lo fabuloso, porque aseguraria un camino demostrado que se puede
utilizar para incorporarlas a los mercados internacionales, eso se logra concretando
mas los proyectos, haciéndolos; precisos, concisos con la informacion que la
empresa necesita, eso va permitir que se disminuyan esos tiempos para llegar a las
exportaciones y obviamente darle eso a la empresa diluido. Para que con el tiempo la

informacion utilizada pueda ser de forma practica y sencilla sin ningun inconveniente.

Se ha comprometido a la empresa para que pueda remunerar a los estudiantes por
su esfuerzo en la realizacion de proyectos de exportacion y ha dado premios a los
estudiantes como ipads, reconocimientos, en esta préxima vinculacion con otra
empresa van hacer unos smartphones entonces los reconocimientos estan ahi y son
para los estudiantes que tengan el deseo de participar, asi como también para las
empresas, ojala y se puedan concretar estos proyectos y hacer que los proyectos de
exportacion no se queden olvidados, si ho que tengan un propésito y puedan ser
utilizados para los que necesitan la informacién referente a un mercado en

especifico. (Secretaria de Economia 2013)
Chiquito, Alejandro Ruiz Licenciado de la Secretaria de Economia, entrevista de

Daniel Vega Flores y Andrea Pineda Ayala. Vinculacion entre las empresas,
universidades y gobierno (29 de Agosto de 2013).
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5.4.1.- Desarrollo de programas de ProMéxico

ProMéxico es el organismo del Gobierno Federal mexicano encargado de fortalecer
la participacion de México en la economia internacional. Esto apoya la actividad
exportadora de empresas establecidas en el pais y coordina las acciones para atraer
inversidn extranjera directa al pais. (PROMEXICO 2013)

De acuerdo con la opinién de la Licenciada Susana Gonzalez Marroquin, encargada
del area de ProMéxico en Michoacan. La idea de la vinculacion entre el Gobierno,
Empresa y Universidad se estd empezando a dar a través del apoyo que brinda
Proméxico y que sigue teniendo resultados con el programa llamado: Practicantes en
negocio internacionales, en el cual se detalla una serie de pasos que debe cumplir el
empresario, asi como especificaciones que se deben contemplar para la elaboracion
de un proyecto de comercio exterior o inversion extranjera, que desarrolla un

Practicante en Negocios Internacionales.

El objetivo es apoyar a los exportadores en su busqueda de nuevos mercados para
sus productos y servicios. Para ProMéxico un practicante en negocios
internacionales es un representante- promotor de un proyecto determinado para

promover directamente entre clientes potenciales el producto encomendado.

La idea de vincular al Gobierno, Empresa y Universidad tiene como propdsito que la
empresa cuente con un representante, un visor y un promotor directo en el mercado
de exportacion. BANCOMEXT fue quién tomé la iniciativa de empezar a realizar la
vinculacion. La primera vinculacion surge del gobierno del estado en conjunto con las
empresas pero la falta de presupuesto estatal orill6 a que se transformara la

vinculacion entre las empresas y el gobierno federal.

Especificamente en Michoacan se formd el programa “México-China” que referia a
las empresas con el gobierno del estado buscando satisfacer y expandir la demanda.
El programa fue concluido por falta de presupuesto; sin embargo, los resultados

fueron buenos.
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El objetivo de la vinculacion es promover la oferta exportable de productos de México
en el mundo, mediante estrategias comerciales. En los afios siguientes se espera
elevar las exportaciones en Michoacan, especialmente en el sector agroindustrial
para promover mayor valor agregado de los productos frescos y de los cuales el

estado es lider de produccion.

El perfil que debe tener un practicante es el siguiente: el practicante debe de ser:

e Egresado
e Propuesto por una universidad reconocida
¢ Promedio establecido por el programa

¢ Dominio o buen manejo del idioma inglés (minimo) o bien, dependiendo de la

plaza
e Actitud pro activa

o Perfil de ejecutivo de ventas y promocion

Capacidad de toma de decision y posibles cierres de ventas

En cuanto a la seleccion de los practicantes hay un grupo multidisciplinario
establecido en la Cuidad de México que evaltan y determinan a los jovenes en las
diferentes etapas, dependiendo del nimero de proyectos que se demanden en las
plazas, sera el numero de alumnos que participaran en el desarrollo de proyectos de
exportacion. Una vez realizada la seleccion de practicantes, ProMéxico les brindara
capacitacion, por medio de un programa de una semana en la Ciudad de México y
deben cumplir con un mes dentro de la empresa con acceso total para conocerla

completamente y puedan realizar su desempefio de manera correcta.

La duracion del programa de “Practicantes en negocios internacionales” es de 7
meses dejando como responsables de evaluar que el proyecto sea viable para la
empresa a ProMéxico, en conjunto con la oficina de representacién de ProMéxico en

el exterior.
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El costo/beneficio del empresario al vincularse en éste programa es alto, debido a
qgue cuentan con un representante que no esta contratado como un empleado, y que
tiene experiencia en el comercio exterior ya se cuenta con egresados de la carrera
de comercio para el desarrollo de proyectos de exportacion en donde los estudiantes
egresados, tienen conocimiento en el area especifica para investigar y desarrollar al

mismo tiempo un estudio de mercado.

Por lo regular la empresa obtiene el resultado que esperaba ya que de antemano se
estudia que exista la posibilidad de aceptaciéon en el mercado meta del producto;
ademas de tener posibilidades a corto plazo. Los requisitos indispensables que debe
tener una empresa para participar en el programa de practicantes en negocios

internacionales son los siguientes propuestos por ProMéxico.
e Estar consolidada
¢ No necesariamente necesita experiencia exportadora
e Contar con pagina web
e Contar con estrategias de mercado
e Tener un proyecto a desarrollar en un mercado determinado
e Tener posicionamiento nacional establecido

e Contar con las certificaciones 0 pasos que requieran para ser competitivos en

el mercado meta.

Los beneficios que obtiene ProMéxico y los practicantes por medio de éste programa
son: elevar la oferta exportable de productos mexicanos y que las empresas hagan
negocios. Los beneficios para los practicantes que son los representantes de las
empresas, es que aprenden a negociar con clientes potenciales, obtienen
experiencia de un empresario, mejoran su curriculum, posibilidades de ser

contratados en la empresa o bien promoverse para encontrar trabajo en el extranjero.
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Dentro de la vinculacion que se ha venido desarrollando existen experiencias que
han tenido un impacto positivo para las empresas, pero también se ha visto de otras
experiencias que han sido negativas y no se concluyeron exportaciones, por lo que a

continuacion se mencionan algunas.

La peor experiencia fue de una empresa de huaraches que tenian un proyecto en
Atlanta, Estados Unidos. Habia mucha demanda del producto pero habia que hacer
adecuaciones al empaque, el practicante identific6 que el material del empaque no
hacia competitivo al producto e incluso disefio la mejora del empaque; pero la
empresa no modificé nada y el programa se concluyé en 4 meses con la empresa,
aunque el chico continud el programa de practicante dentro de las oficinas en el

extranjero y en ferias de negocios.

La mejor experiencia fue de una chica moreliana con un proyecto de herrajes con
destino a Brasil. La practicante tenia una actitud grandisima que le ayudaba en el
pais de destino ya que era muy proactiva, sabia desenvolverse en el ambito del
comercio lo cual era importante para que pudiera preguntar, aun cuando no era
experta en el idioma; cerré negocios y fue contratada por la empresa, abriendo una
oficina en Brasil y a su término de contrato (2 afios después) continué trabajando en
México. Afios mas tarde confesé que no dominaba muy bien el idioma portugués,
inclusive coment6 que ella aprendié por las canciones y por un novio suyo que le
ensefiaba un poco de portugués pero tenia la chica una actitud muy buena y que le
daba la seguridad de poder hacer lo que se proponia, por lo que es indispensable
contar con disposicidén y deseo de hacer las cosas para lograr el objetivo principal de
cada persona. (PROMEXICO 2013)

Susana, Gonzalez Marroquin Licenciada de ProMéxico, entrevista de Andrea Pineda
Ayala y Daniel Vega Flores. Practicantes en el extranjero (2 de agosto de 2013).
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5.5.- Experiencias actuales de los proyectos de exportacién

De acuerdo con la opinién de los estudiantes que participaron en la vinculacién en el
estado de Michoacan. La vinculacion con las Universidades surge por medio de
convocatorias expedidas por la Secretaria de Economia, las cuales se hacen llegar a
los estudiantes, mediante la difusion en su mayoria por los directores de las carreras
de Comercio Internacional, Negocios Internacionales o Relaciones Comerciales
Internacionales; o bien, por medio de la experiencia de tener el contacto directo de la

S.E. en la cual los estudiantes prestan su servicio social o practicas profesionales.

¢ Cual fue el primer contacto de los practicantes para darles a
conocer la vinculacion Gobierno- Empresa- Universidad?

M Secretaria de Economia
M Universidad
i Invitacion directa de

Directores de Carrera
H Otra

Vega, Daniel, y Andrea Pineda. «Experiencias de los proyectos de exportaciéon.»
Encuesta basada en las opiniones de los estudiantes que participaron en la
vinculacién, Morelia, 2013.

Como se puede observar en la gréafica, el mayor porcentaje para establecer el primer
contacto dentro de la vinculacion para los estudiantes, se realizé debido a que la
mayoria de los participantes prestaban su servicio social dentro de la S.E
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De acuerdo con la opinién de los estudiantes que participaron en la vinculacién en el
estado de Michoacan. La mayoria de los estudiantes han realizado proyectos de
exportacion en las universidades pero con datos ficticios y por lo tanto no contaban
con experiencia de datos veridicos, para ellos representa una buena vinculacion, en
donde pueden acercarse al mundo laboral con el desarrollo de proyectos de

exportacion para empresas michoacanas.

Experiencia anterior de los participantes en un proyecto de
exportacion real.

Sitenian
0%

Vega, Daniel, y Andrea Pineda. «Experiencias de los proyectos de exportacion.»
Encuesta basada en las opiniones de los estudiantes que participaron en la

vinculacion, Morelia, 2013.

Como se puede observar en la grafica anterior tenemos que todos los practicantes
carecieron de experiencia para la elaboracidon de un proyecto de exportacion y
selecciéon de desarrollo de mercados, en un caso practico con datos reales
proporcionados por las empresas y la Secretaria de Economia del estado de
Michoacén
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Existe una disyuntiva en algunos de los elementos del proyecto inicialmente; en
cuanto a la informacién para que los participantes concretaran correctamente sus
proyectos debido a que las empresas y el gobierno brindan a ellos algunas
herramientas y datos que pueden ser (tiles en el desarrollo de mercado; sin
embargo, se ha considerado en algunas de las experiencias que para ser exitosa
dicha vinculacion, las empresas requieren imprescindiblemente estar dispuestos a
compartir la informacion que necesitan los participantes a lo largo de la realizacion

del proyecto.

Calificacion de la informacion presentada y proporcionada por las
empresas para la realizacion de los proyectos.

u Suficiente
B En gran medida
" Regular

Insuficiente

Vega, Daniel, y Andrea Pineda. «Experiencias de los proyectos de exportacion.»
Encuesta basada en las opiniones de los estudiantes que participaron en la

vinculacion, Morelia, 2013.

De acuerdo con la opinién de los estudiantes que participaron en la vinculacién en el
estado de Michoacan. Se califico la informaciébn prestada y proporcionada
concluyendo que la informacion ha sido la correcta en un 75%, sin embargo la
perspectiva de algunos remarcé la falta de confianza de las empresas o bien de las
politicas para dar acceso de informacién, por lo que un 25% del numero total de los

encuestados no tuvieron toda la informacion que requerian en tiempo o en forma.
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De acuerdo con la opinién de los estudiantes que participaron en la vinculacién en el
estado de Michoacan. De manera secundaria se menciona el tiempo como suficiente
para un desarrollo de mercado; por otro lado, para las peticiones de los empresarios
en cuanto a la prospecciéon de clientes directos o cierres de ventas, los participantes
consideran que la alternativa para hacerse de una mejor manera es desplazandose
en el mercado meta en un tiempo méas extenso. Por lo que todos concuerdan con el
hecho de que el tiempo para el desarrollo de proyectos es el adecuado y se puede
investigar todo lo que la empresa requiere en el lapso de tiempo de entrega del

proyecto.

¢ Como consideras el tiempo para la realizacion y presentacion
del proyecto?

® Adecuado y suficiente

Apresurado e insuficiente

Vega, Daniel, y Andrea Pineda. «Experiencias de los proyectos de exportacion.»
Encuesta basada en las opiniones de los estudiantes que participaron en la

vinculacion, Morelia, 2013.

El tiempo de la realizacion y presentacion de los proyectos ha variado conforme a las
necesidades de los empresarios, a los participantes de los proyectos les ha resultado
adecuado y suficiente en un 75%. Tomando en cuenta que el tiempo varia de 3 a 4
semanas en la realizaciébn y de 1 a 2 semanas en la presentacion. Por lo tanto
representa un buen tiempo para la entrega y la evaluacion de los proyectos de

exportacion.
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De acuerdo con la opinién de los estudiantes que participaron en la vinculacién en el
estado de Michoacan. Entre las principales dificultades que experimentaron los
participantes se encontraron; la busqueda de informacion en el pais meta, realizacion
de cotizaciones reales, la determinacion del precio del producto, una prospeccion de
clientes encaminada a los requerimientos de los empresarios, o bien, el obtener

informacion de distribuidores dentro del pais meta.

¢ Cuales fueron los mayores retos que enfrentaron los
participantes durante la realizacion del proyecto?

40%

10%

Eleccion del Cotizaciones y Prospeccion de Accesoa Busquedade
mercado meta precios clientes informaciénen el  distribuidores
pais meta

Vega, Daniel, y Andrea Pineda. «Experiencias de los proyectos de exportacion.»
Encuesta basada en las opiniones de los estudiantes que participaron en la

vinculacion, Morelia, 2013.

Debido a su falta de experiencia en la realizacion de proyectos reales, los
estudiantes enfrentaron retos a lo largo de su investigacion, la mayor dificultad con
un 40% la representan la solicitud de cotizaciones y concentrado de precios reales;
en segundo lugar con un 30% la prospeccion directa con los clientes potenciales que

precisan los empresarios y con un 10% los demas.
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Pese a los obstaculos a los cuales se enfrentaron, todos los estudiantes concuerdan
en reincidir su participacion y seguir éste tipo de proyectos de desarrollo de mercado,
para poder aplicar los conocimientos adquiridos en el aula de clases, de manera en

la que mejora su competitividad y su nivel de experiencia.

De acuerdo con la opinién de los estudiantes que participaron en la vinculacion en el
estado de Michoacan. Algunos consideran que su participacion resultaria mas
enriqguecedora de hacerse con empresas que creyeran en la capacidad de los
alumnos, en su nivel de creatividad y les brindaran la informacién necesaria con el fin

de transmitirles su espiritu emprendedor.

éVolverias a reincidir en éste tipo de proyectos
de vinculacidon y recomendarias la experiencia
a otros estudiantes?

u Si

Vega, Daniel, y Andrea Pineda. «Experiencias de los proyectos de exportacion.»
Encuesta basada en las opiniones de los estudiantes que participaron en la
vinculacién, Morelia, 2013.

Los estudiantes han encontrado una mayor percepcién sobre el Comercio

Internacional.
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Recomendaciones de los participantes para mejorar futuras
experiencias de vinculacion

Tomar en serio el trabajo de los

; 7%
estudiantes

Seguimiento a los proyectos 7%
Capacitacion a los jovenes
Mejores remuneraciones 20%
Mayor difusion

Brindar la informacidén necesaria
Mayor coordinacioén

Garantizar un lugar en la empresa 20%

Estipular claramente los métodos
de premiacion

0% 5% 10% 15% 20% 25%

Vega, Daniel, y Andrea Pineda. «Experiencias de los proyectos de exportacion.»
Encuesta basada en las opiniones de los estudiantes que participaron en la

vinculacion, Morelia, 2013.

De acuerdo con la opinién de los estudiantes que participaron en la vinculacion en el
estado de Michoacéan. Algunas de las recomendaciones son: difusiéon por parte de las
universidades y del Gobierno Federal, una capacitacién previa para cumplir con la
expectativa de los empresarios, mayores remuneraciones depositando confianza en

los jovenes y dando un seguimiento en los proyectos seleccionados.

De las sugerencias y recomendaciones realizadas por los estudiantes el 40% de
ellas se refieren a incentivos que estimulen la participacion de los estudiantes, que la
empresa considere que los ganadores lo pongan en practica como miembros activos
de la empresa. Por otra parte consideran importante recibir una capacitacion (26%);
asi como una mayor coordinacion y difusion de los concursos en todas las

universidades, representados en un14%.



La vinculacion entre las tres partes es considerada como un método bueno a fin de
darse a conocer con las empresas, vislumbrando el talento de los estudiantes y
encaminada hacia una union capaz de desarrollar estrategias de competitividad en el
comercio exterior. Los estudiantes obtienen un valor curricular importante y una

experiencia necesaria para su preparacion ante el mundo laboral.

De acuerdo con la opinién de los estudiantes que participaron en la vinculacién en el
estado de Michoacan. Los practicantes obtuvieron no solo conocimientos practicos
de su carrera profesional, también fortalecieron su confianza, seguridad ante el
publico y una mayor capacidad de busqueda logrando de ésta vinculacién una

experiencia enriquecedora.

¢ Coémo consideran los participantes la vinculacion entre
Gobierno-Empresas y Universidad?

Vega, Daniel, y Andrea Pineda. «Experiencias de los proyectos de exportacion.»
Encuesta basada en las opiniones de los estudiantes que participaron en la
vinculacién, Morelia, 2013.

Participar en los proyectos les ha dejado a los participantes una sensacién de
satisfaccion enriquecedora que les ha brindado una fuerte experiencia directa.
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¢Consideras que la Universidad te ha proporcionado bases
solidas para la realizacion de éste tipo de proyectos?

37.5%

Totalmente Si Puede mejorar No

Vega, Daniel, y Andrea Pineda. «Experiencias de los proyectos de exportacion.»
Encuesta basada en las opiniones de los estudiantes que participaron en la

vinculacion, Morelia, 2013.

La universidad ha brindado la preparacion y los conocimientos hacia los estudiantes
con lo que un 50% afirma haber recibido bases sélidas, un 12.5% cree que pueden

mejorar planes de estudio y un 37.5% no cree haber recibido las bases.

De acuerdo con la opinion de los estudiantes que participaron en la vinculacién en el
estado de Michoacan. Sugieren mejorar los planes de estudio con el fin de incluir
materias de proyectos de exportacion aplicados en casos reales para lograr una
mejor preparacion practica y no meramente tedrica, establecer lazos estrechos con

empresas comprometidas asi como ofertar talleres y simuladores de negocios.

Por dltimo los estudiantes desean que las vinculaciones prosigan en aras de
expandir la difusion y la competitividad como una experiencia que todos los

egresados deberian de vivir.
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Sugieren a las universidades mejorar la preparacion para participar en éste tipo de
proyectos; ya sea por medio de asesores que orienten los proyectos de exportacion,
una mayor preparacion practica y util para que les brinden las herramientas que
demanda la vida laboral e incremente la competitividad, materias de desarrollo de
mercado aplicados, talleres de simulaciones y actualizaciones de temas de Comercio

Internacional y uso de métodos de inteligencia comercial.

Han considerado que es de suma importancia que las tres partes, mantengan y
fortalezcan su vinculacion para continuar abarcando otras regiones del estado, de
manera que se fortalezca la competitividad estatal y nacional, con ello los jovenes de
las carreras afines al comercio adquieren mayores capacidades y habilidades, las
cuales pueden desarrollar en el mundo laboral. Se debe incrementar la difusion de
las vinculaciones para que las Universidades y empresarios se acerquen al Gobierno

Federal y puedan establecer lazos estrechos como estrategia de desarrollo estatal.

Sin duda los estudiantes volverian a participar en el desarrollo de proyectos para las
empresas. La experiencia y los conocimientos adquiridos durante su participacion
han sido fundamentales para su desarrollo profesional y les genera un valor
extracurricular que les permite conseguir trabajo ya que con la participacion de la
vinculacion obtienen experiencia profesional y ventaja sobre los que no tienen

ninguna experiencia laboral.

De esta manera se puede concluir que los participantes estan de acuerdo en que se
siga llevando a cabo la vinculacion con futuras generaciones y que con el tiempo se
pueda hacer mas publico abarcando otras regiones de Michoacan. En cuanto a lo
gue vimos en las graficas, la universidad es un pilar muy importante para los
egresados, de ahi obtienen las bases de sus conocimientos en el comercio exterior y

con ello pueden realizar proyectos de exportacién.

Las oportunidades que brindan, los empresarios, las universidades y el gobierno son
buenas y no hay que dejarlas pasar, o dejarlas a la ligera porque ayudan al
crecimiento profesional y se mejoran los conocimientos con la retroalimentacion de

los participantes.
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Industrias Jafher S.A. de C.V. es una empresa metalmecénica de capital 100%
mexicano, comprometida con disefar, fabricar y comercializar sistemas de mobiliario
y productos amables de alta durabilidad, dirigidos a empresas, corporativos e
instituciones que necesitan y valoran sus espacios de trabajo, distinguiéndonos la

oferta de soluciones personalizadas con un servicio responsable y oportuno.

Industrias Jafher como uno de los primeros integrantes a la vinculacion entre
Gobierno- Empresas y Universidades, se encuentra actualmente en el proceso de
incursionar en sus productos en el mercado de Guatemala con el fin de comenzar su
experiencia exportadora. Su experiencia dentro de éste proyecto se refleja a través
de la entrevista con el Licenciado Carlos Enrique Barajas, Director Comercial de la

siguiente manera:

De acuerdo con la opinion del Licenciado Carlos Enrique Barajas, Director comercial
de Industrias Jafher. Definitivamente éstos programas resultan benéficos para todas
las partes, desde las tres Opticas es importante sensibilizarse ante lo que se vive
realmente y actuar en consecuencia. Desde hace afios se esta realizando un gran
trabajo por cerrar la brecha entre las empresas exportadoras y las carreras de
comercio internacional de las universidades, aun es amplia, mas no es la carrera

mas alejada de las empresas actualmente.

Es una estrategia adecuada reunir al gobierno- empresa- universidad, desde la
perspectiva privada es importante llevar a cabo ejercicios de investigacion y
aplicacion de la teoria, aunque es claro que se debe alinear con las actividades
académicas y sus tiempos, desde nuestro punto de vista la debilidad podria
encontrarse en la falta de seguimiento de los resultados obtenidos, tal vez vinculando
materias en varios semestres sobre proyectos definidos podria traer compartir
resultados que no pueden lograrse en un solo curso y desde la perspectiva de varias

especialidades.

En cuestiones dedicadas a fortalecer éste tipo de actividades de vinculacién desde
la parte que le corresponde al gobierno, recaen en los reconocimientos a las

actividades realizadas de manera formal, podria ser tal vez un aliciente para llevar
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cabo estas actividades en las empresas, ofrecer apoyos reales para la posible

realizacion de proyectos de exportacién pueda ser mejor adn.

Por otra parte la iniciativa privada en aras fortalecer la vinculacion con las carreras de
comercio internacional pudiendo dar a conocer las mercancias y capacidades con las
gue cuenta cada empresa, despertara en mentes jovenes, ambiciosas y sofladoras

proyectos.

Las recomendaciones para empresas michoacanas y universidades seria; contar con
la apertura, facilidades y apoyos necesarios para que nuestros estudiantes se
interesen en llevar a cabo proyectos en conjunto con empresas michoacanas, ellos

mismos son el verdadero motor para realizar mejores proyectos.

En cuanto al gobierno federal, es necesario continuar con la labor de generacion de

proyectos.

Por dltimo el Lic. Carlos Enrique Barajas agradece la oportunidad de participar en
estos proyectos, en espera de poder aportar algo a los estudiantes de las carreras de
comercio internacional. Habiendo sido un ejercicio de calidad el que realizaron todos

los participantes. (Licenciado 2013)
Licenciado, Carlos Enrique Barajas, entrevista de Andrea Pineda Ayala y Daniel

Vega Flores. Experiencia del empresario en la vincualcion (6 de Septiembre de
2013).
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CONCLUSIONES

Hoy en dia se desconocen muchas cosas del comercio, los empresarios cuentan con
poco tiempo para poder actualizarse o informase de la situacion que acontece en el
exterior, las herramientas que necesitan les parecen complicadas y aun mas, cuando

no se ha tenido experiencia en la exportacion.

El gobierno tiene los conocimientos y subsidios para promover las exportaciones de
mercancias mexicanas, pero ellos no alcanzan a involucrarse completamente con la
empresa, porque es mucha la demanda de empresarios que acuden con los expertos
en la materia y ellos no pueden centrarse en uno solo ya que deben darle tiempo a
los demas, por lo tanto el gobierno busca con quien canalizar a esas empresas para
gue se pueda cumplir el objetivo de exportar, lo malo es que no siempre se sabe a

quién recomendar cuando los requisitos de las empresas son especificos.

Los estudiantes cuentan con tiempo y disposicion de hacer las cosas y adentrarse de
forma real en las actividades de una empresa, en gran parte es por los
conocimientos que adquieren en la universidad, si ellos pudieran aprovechar todo lo
que han aprendido para ayudar a otros que lo necesitan seria una buena
experiencia, tanto para ellos, como los involucrados en este programa,
lamentablemente no tienen idea de quien tenga interés o necesidad de que le

realicen un proyecto de exportacion.

Para solucionar la problematica de comunicacion y cubrir las necesidades del
gobierno, las empresas y las universidades, se desarrolld6 un programa de
vinculacion, por parte de la Secretaria de Economia, en especial el area de
promocién al comercio exterior, en el cual, los tres entes participan en conjunto para
el desarrollo de proyectos de exportacion, ya que cada una de las partes
involucradas contaba con intereses propios que debian ser cubiertos para poder
alcanzar sus objetivos, por lo tanto se empez6 a llevar a cabo y con las primeras dos
vinculaciones que se hicieron se tuvo mucho éxito ya que la respuesta por cada uno

de los participantes fue excelente.
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El trabajo que se realizd y que se esta realizando sigue teniendo buenos resultados y
se espera que en proyectos futuros no solo se realicen proyectos de exportacion
para empresas del estado de Michoacan, si no para todas demas empresas de
México, porque los programas que desarrolla el Gobierno Federal deben ser
aprovechados por todas los empresarios, para que sSus empresas tengan un
crecimiento, no solo a nivel nacional, si no también, a nivel global y puedan atraer

mayores clientes para el cumplimiento de sus objetivos.

Para que se pueda lograr el cumplimiento de los empresarios es indispensable que
alguien relacionado con el comercio exterior pueda asesorar y promover iniciativas
para lograr las metas propuestas, aqui es donde participan las universidades, ya que
cuentan con estudiantes preparados para desarrollar proyectos de exportacion, esto
les permite a los estudiantes estar en contacto con la realidad, generar experiencias

en el &mbito laboral y estar mejor preparados en el futuro.

Esta vinculacién sigue en marcha y seguira, ya que desde el principio fue buena idea
el juntar las tres partes que estaban apartadas y ahora con el trabajo en conjunto se
podran actualizar algunos planes de estudio, para que los estudiantes salgan de sus
universidades mucho mas preparados y con un mayor enfoque de lo que quieren

lograr en el futuro.

Los participantes que desarrollaron los proyectos de exportacion se dieron cuenta de
cudles eran los requisitos que pedian las empresas, en este caso hubieron dos
diferentes, una de ellas no contaba con experiencia exportadora, mientras que la otra
si tenia experiencia en el comercio exterior, por lo tanto los requisitos variaron un
poco ya que hay un mayor enfoque hacia ciertos requisitos como son; regulaciones
arancelarias y no arancelarias, perfil del mercado de destino, prospeccién de

clientes, competencia, produccion, precios y canales de distribucion.

Con todo esto se puede tener un mejor concepto de la realidad y empezar a trabajar
con datos reales que nos aporten un conocimiento mas amplio de la carrera y dejar a
un lado la informacion ficticia de los proyectos de exportacion, ya que de este modo

se contara con una mejor preparacion.
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ANEXOS

Canad4, escaparate de México

Miércoles, 1 de mayo de 2013

El Pabellon México en la feria SIAL Canada 2013, que se llevé a cabo en Toronto,
Canad4, albergando una decena de productores mexicanos de agro alimentos a fin

de abastecer al mercado canadiense.

El Pabellbn México fue instalado con apoyo de la oficina de ProMéxico en Toronto,
cuyo representante, José Antonio Peral Vallejo, sera trasladado en breve a la oficina

en Chicago, lllinois.

Entre los productos mexicanos que se ofrecen en esta feria estan el aceite de
aguacate, chocolate en barra, café y nuez de macadamia, aceite de soya, mango y
fresa congelados, miel de agave, salsas de chile chipotle y jalapefio, y sal de mar

cien por ciento natural.

La feria SIAL, creada en 2001, es lider en Norteamérica en la promocion de
productos alimentarios procesados y se efectla cada afio en varias ciudades del

mundo, como Paris, Shanghai, Buenos Aires, Abu Dabi, Montreal y Toronto.

A esta expo asisten 14 mil profesionales del ramo de la distribucion de comida y de la
industria de alimentos procesados, provenientes de 61 paises. Este afio se

presentan 700 expositores.

Pedro Aguilar, duefio de la chocolatera Moctezuma, de Uruapan, Michoacan, dijo que
su empresa exporta a Estados Unidos desde hace una década un promedio de cinco

millones de pesos (alrededor de 400,000 ddlares) al afio.

El empresario que participo en la vinculacion afiadié que aln no exporta a Canada y
por eso es que participan en esta feria SIAL, para buscar prospectos y alianzas con
proveedores y poder colocar su producto, en el mercado canadiense con los

mayores beneficios posibles (Yucatan, 2013)
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Estudiantes disefian estrategias para exportar
A 10 de Diciembre del 2012.

Morelia, Michoacan.- Con un ahorro de hasta 20 mil pesos cada una, dos empresas
michoacanas de chocolate y muebles recibieron planes de negocios para exportar a
mercados de Europa, Norte y Sudamérica. Como parte de un esfuerzo conjunto entre
las universidades privadas y la Secretaria de Economia (SE), 24 estudiantes de
comercio exterior concursaron para hacer propuestas de apertura de mercados con

la posibilidad de ser contratados por las compafias.

El director del departamento de Comercio Exterior de la SE, Alejandro Chiquito,
inform6 que a través del Moédulo de Atencion al Orientador (MOE), organizan
actividades encaminadas a ofrecer a los exportadores potenciales, herramientas para
participar en los mercados internacionales con sus productos. Por ello, este afio se
desarrollaron proyectos para dos empresas michoacanas; Chocolatera Moctezuma e
Industrias Jafher SA de CV, la primera elabora chocolates y la segunda mobiliario

metalico.

“Vincular la academia con el sector empresarial y gobierno es muy importante, por
eso provoca la generacion de sinergias que detonan el desarrollo de una regién, para
Jafher se obtuvo un proyecto ganador con un plan para exportar a Guatemala y para
la chocolatera fueron tres para llevar el producto a Canada, Francia y Reino Unido

que tienen un mercado potencial que se podria interesar por el producto”.

Alejandro Chiquito destac6 que cada proyecto se llevé tres meses en su elaboracion.
Manifesté que en un plan de exportacibn como estos, una pequefia empresa invierte
de 15 mil a 20 mil pesos y una grande hasta 300 mil pesos, pero con esta vinculacion
fue posible ahorrarse ese gasto, aunque resaltd que en el caso concreto de la
chocolatera, hay planes de crear ya un departamento de comercio exterior en el cual

podrian dar trabajo a algunos de los jovenes ganadores. (Zavala, 2012)

Zavala, M. (10 de 12 de 2012). Provincia. Recuperado el 09 de 09 de 2013, de
http://www.provincia.com.mx/estudiantes-realizaron-estudios-de-mercado-con-apoyo-
de-la-secretaria-de-economia/
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