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RESUMEN

La presente tesina tiene como objetivo principal demostrar la viabilidad de exportar
medallas de plastigoma al mercado aleman, partiendo de un analisis que considera
factores estratégicos, técnicos, financieros, comerciales y logisticos. El proyecto
busca posicionar a la empresa MG Medalls, ubicada en Moroledon, Guanajuato,
como un referente en la fabricacion de medallas y llaveros personalizados de alta
calidad, innovadores y sostenibles, orientados a eventos deportivos, escolares,
turisticos y corporativos.

Para evaluar la viabilidad del proyecto, se aplicaron herramientas como el modelo
Canvas y el analisis de recursos y capacidades, ademas de estudios de mercado
nacionales e internacionales. Los resultados muestran que, en el mercado
mexicano, existe una demanda constante de estos productos, principalmente en el
sector turistico y deportivo, mientras que la oferta sigue siendo limitada. A nivel
internacional, Alemania se identific6 como mercado meta por su alto consumo de
articulos promocionales, estabilidad econdmica, apertura comercial y afinidad
cultural hacia productos personalizados y sostenibles.

En el analisis competitivo frente a paises como China, India y Vietham, se concluyo
que, aunque estos ofrecen precios mas bajos, el producto mexicano sobresale en
aspectos clave como la calidad, la personalizacién ilimitada incluso en pedidos
pequefios, tiempos de entrega mas rapidos y el cumplimiento de normativas
europeas. Adicionalmente, la cercania geografica y la posibilidad de reducir la huella
de carbono fortalecen la propuesta de valor.

La conclusion de la investigacion es que el proyecto resulta viable y competitivo en
el mercado aleman, siempre que se aprovechen las ventajas estratégicas
identificadas y se mantenga un enfoque en la innovacion, el servicio al cliente y la
sostenibilidad. Mas alla de lo académico, este trabajo representa la consolidacion
de un negocio familiar con potencial real de internacionalizacion.

Palabras clave: Internacionalizacion, plastigoma, viabilidad.



ABSTRACT

The main objective of this thesis is to demonstrate the viability of exporting
plastigoma medals to the German market, based on an analysis that considers
strategic, technical, financial, commercial, and logistical factors. The project seeks
to position MG Medalls, located in Morole6n, Guanajuato, as a leader in the
manufacture of high-quality, innovative, and sustainable personalized medals and
keychains for sporting, school, tourism, and corporate events.

To evaluate the project’s viability, tools such as the Canvas model and resource and
capacity analysis were applied, in addition to national and international market
research. The results show that, in the Mexican market, there is a constant demand
for these products, primarily in the tourism and sports sectors, while supply remains
limited. Internationally, Germany was identified as a target market due to its high
consumption of promotional items, economic stability, open trade, and cultural
affinity for personalized and sustainable products.

A competitive analysis of countries such as China, India, and Vietnam concluded
that, although these countries offer lower prices, Mexican products excel in key
aspects such as quality, unlimited customization even for small orders, faster
delivery times, and compliance with European regulations. Additionally, the
company’s geographic proximity and the possibility of reducing its carbon footprint
strengthen its value proposition.

The research concludes that the project is viable and competitive in the German
market, provided the identified strategic advantages are leveraged and a focus on
innovation, customer service, and sustainability is maintained. Beyond academic
merit, this project represents the consolidation of a family business with real potential
for internationalization.

Keywords: Internationalization, plastigome, viability.



INTRODUCCION

La presente tesina titulada “Exportacion de medallas de plastigoma a Alemania”
tiene como proposito demostrar la viabilidad de internacionalizar un producto
innovador y competitivo dentro del mercado europeo. El documento se estructura
en cinco capitulos que, en conjunto, ofrecen un analisis de los aspectos
estratégicos, técnicos, financieros, comerciales y logisticos que fundamentan el
proyecto.

En el Capitulo 1, se describen la empresa y el producto. Se incluyen los datos
generales del proyecto, el modelo Canvas, los recursos y capacidades, asi como la
figura juridica, mision, vision, organigrama y descripcion de puestos. Este apartado
establece las bases organizativas y conceptuales de la propuesta empresarial.

El Capitulo 2 desarrolla el estudio de mercado y el plan comercial nacional. Se
analiza la segmentacion, la demanda, la oferta, los canales de comercializacion y el
analisis de precios, a fin de identificar las oportunidades y el potencial del producto
dentro del mercado mexicano.

En el Capitulo 3, se expone la formulacién técnica y financiera. Se detallan la
localizacion de la empresa, las materias primas, la maquinaria y equipo, asi como
la distribucion de la planta. Ademas, se incluyen el analisis de inversion, costos,
ingresos, flujo de efectivo, punto de equilibrio y evaluacion de rentabilidad, con el
propésito de determinar la viabilidad econdmica del proyecto.

El Capitulo 4 aborda el diagndstico internacional y la seleccidn del mercado meta.
Se examina la situacion actual del sector a nivel global, la competencia internacional
y los principales paises productores y consumidores. Posteriormente, mediante un
analisis cualitativo y cuantitativo, se concluye que Alemania es el destino idoneo
para la exportaciéon de medallas de plastigoma.

Finalmente, el Capitulo 5 describe la operacion de exportacion y la logistica
internacional. Se incluyen los objetivos en el mercado extranjero, medios de
transporte, envase y embalaje, Incoterms, calculo del precio de exportacion, formas
de pago, proceso aduanero y documentacion requerida para la internacionalizacion
del producto.

De esta manera, el trabajo ofrece una visidn integral y fundamentada sobre la
posibilidad de exportar medallas de plastigoma desde México hacia Alemania,
demostrando que el proyecto presenta condiciones favorables de viabilidad
comercial y financiera. Asimismo, se proponen estrategias que fortalecen su
competitividad y posibilitan su crecimiento en el mercado internacional.



CAPITULO 1. LA EMPRESA Y EL PRODUCTO

1.1 DATOS GENERALES DEL PROYECTO

MG Medalls es un proyecto orientado a la produccion de articulos elaborados en
plastigoma, tales como medallas de premiacion para eventos, llaveros e imanes
turisticos. El enfoque comercial del producto se dirige principalmente a
organizaciones y coordinadores de eventos deportivos que requieren articulos de
premiacion, asi como a establecimientos ubicados en destinos turisticos dedicados
a la venta de souvenirs. El proyecto ofrece productos de alta calidad y durabilidad,
garantizando una adecuada relacidn entre precio y beneficio para el cliente.

1.2 DIAGNOSTICO DE LA IDEA DE NEGOCIO (MODELO CANVAS)

1.2.1 EXPLICACION DEL MODELO CANVAS:

El modelo CANVAS se refiere a una estrategia que se aplica en las estructuras,
procesos y sistemas de una organizacion. Este modelo se considera una eleccion
para que las ideas de negocio sean viables en el mercado, ya que es una
herramienta facil de aplicar en cualquier tipo de empresa. (Luis Lozano Chaguay,
2019)

Canvas se compone de nueve bloques:

e Segmento de clientes: Se debe segmentar para conocer el nicho y
oportunidades del negocio.

e Socios clave: ;Qué tipo de socios se requiere? Algunas actividades se
externalizan y determinados recursos se adquieren fuera de la empresa. |

e Propuesta de valor: Busca resolver el problema del cliente y definir los
elementos diferenciadores de la competencia.

e Actividades clave: ;Qué es lo fundamental para que el modelo funcione?
Alcanzar los objetivos del negocio requiere de una serie de actividades clave.

e Canales: ; COmo se comunica la compafia con los segmentos para entregar
valor?

e Fuentes de ingresos: Las fuentes de ingresos se generan cuando los clientes
adquieren las propuestas de valor ofrecidas.

e Estructura de costos: Los diferentes elementos del modelo de negocio
conforman la estructura de costes. Se puede hablar de tipologias del costo,
por ejemplo, costos directos e indirectos, fijos y variables.



e Recursos clave: Reconocer los activos y recursos clave que se necesitan
como piezas imprescindibles en el engranaje de la idea empresarial.

e Relaciones con los clientes: Las relaciones con los clientes se establecen y
mantienen de forma independiente en los diferentes segmentos de mercado.
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1.3 ANALISIS ESTRATEGICO, MODELO DE RECURSOS Y
CAPACIDADES

1.3.1 MODELO DE RECURSOS Y CAPACIDADES

Heterogeneidad de los recursos: implica que, para un negocio determinado, algunas
firmas son mas capaces que otras en sus acciones de negocios en movilidad de los
recursos: algunos de los recursos y las capacidades que hacen diferentes a las
empresas, tienen ventajas temporales, es decir, llevan ya algun tiempo de existir.
(Granada, 2016)

Recursos: Modelo de recursos: (Entradas en el proceso de produccién de la
empresa)

e Identificar las fortalezas y debilidades desde el punto de vista de los recursos
y compararlos con los competidores

e FEjemplos: marcas y valores, productos, gente, procesos de negocio,
innovacion, estructura, estrategias.

Capacidades: Modelo de recursos y capacidades: (recursos y capacidades)

e Determinar las capacidades de la firma. Qué es lo que puede hacer mejor
que sus competidores?
e (Capacidades: Acciones que, integradas, llevan a cabo una accion o tarea.

Los recursos y las capacidades llevan a la ventaja competitiva cuando son:

Valiosos: Permite explotar oportunidades o neutralizar amenazas del entorno
externo.

Raros: Si es poseido por pocos de los competidores actuales o futuros.

Costoso de imitar: La firma debe de estar muy bien organizada para obtener todos
los beneficios de los recursos y las capacidades para realizar su ventaja competitiva.



FIGURA 2. MODELO DE RECURSOS Y CAPACIDADES
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1.4 FIGURA JURIDICA DE LA EMPRESA:

En el Régimen de Incorporacion Fiscal se encuentran los contribuyentes que
realizan actividades empresariales, venden bienes o prestan servicios, siempre que
el total de sus ingresos no exceda los dos millones de pesos. (México, 2016)

La empresa se constituira legalmente como una persona fisica bajo el Régimen de
Incorporacion Fiscal, con un registro de comercio, ya que su actividad estara
orientada a la compraventa de productos.

La eleccion del Régimen de Incorporacion Fiscal como persona fisica implica una
serie de ventajas para la empresa. Entre ellas se encuentran: costos administrativos
y fiscales mas bajos, tramites sencillos para su constitucion, mayor flexibilidad
operativa y menores requerimientos legales para el inicio de actividades. Asimismo,
la administracion y la toma de decisiones se realizan de manera directa, lo que
permite un mayor control sobre el negocio y sus operaciones.

Sin embargo, también existen desventajas asociadas a este régimen. La mas
relevante es que la persona fisica responde con su patrimonio personal ante
cualquier obligacién legal o financiera, lo que incrementa el riesgo en caso de
contingencias o deudas. Ademas, existen limitaciones para acceder a ciertos
beneficios fiscales o financieros, asi como restricciones para el crecimiento
estructurado del negocio en comparacion con una persona moral.



1.5 DESARROLLO DE LA PROPUESTA DE VALOR:
MISION:

La mision de una empresa se define como la razén principal por la cual esta existe,
es decir, cual es su proposito u objetivo y cual es su funcion dentro de la sociedad.
De esta manera, la mision de una empresa permite establecer la base de su plan
de negocios y construir estrategias de mercado coherentes, ya que cualquier
decision para llegar a una meta futura debe tomarse a partir de esta misma.
(Santander, 2024)

En MG MEDALS una empresa ubicada en Moroleon, Guanajuato cuya mision es
inspirar a las personas a celebrar sus logros y crear recuerdos inolvidables a través
de medallas y llaveros de plastigoma personalizados. La empresa se enfoca en la
innovacion y la calidad, por lo que se utilizan tecnologias de vanguardia y materiales
sostenibles para ofrecer productos unicos y duraderos asimismo, busca superar las
expectativas de los clientes mediante un servicio eficiente y de alta calidad en cada
etapa del proceso.

VISION:

La vision permite definir el camino que se debe seguir para alcanzar las metas
propuestas. Para ello, debe representar de una forma clara y realista los principios
que dan una identidad a esta empresa y responder a cuestiones como: ¢qué se
desea lograr?, ¢ hacia donde nos dirigimos?, ;donde queremos estar en un futuro?
y ¢,como lo conseguiremos? (Santander, 2024).

Ser reconocidos mundialmente como la marca lider en la creacion de recuerdos
personalizados y duraderos a través de medallas y llaveros de plastigoma
innovadores y sostenibles, inspirando a millones de personas a celebrar sus logros
y momentos especiales.



1.6 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA:

¢, Qué es un organigrama?

El organigrama de una empresa es un esquema grafico que representa la estructura
interna de wuna organizacion, reflejando las relaciones jerarquicas y las
competencias de esta. Este esquema brinda informacién esencial y ordenada sobre
las estructuras departamentales y la organizacion de una empresa para que sea
facil de entender a simple vista (ESERP, 2024).

FIGURA 3. ORGANIGRAMA
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1.7 DESCRIPCION DE PUESTOS:

Es la descripcion de puestos y define las funciones y responsabilidades que
conforman cada uno de los puestos laborales incluidos en la estructura
organizacional de la empresa detallando sus laborales empresariales.

Director general: Es el encargado de establecer los objetivos y la vision de la
empresa a largo plazo, asi como tomar decisiones clave sobre la direccion
de la empresa, incluyendo las inversiones, expansiones y cambios en la
estructura organizativa.

Departamento de ventas: Presentar los productos o servicios de la empresa
a los clientes potenciales, asi como negociar precios, condiciones de pago,
cerrar las ventas y asegurarse que los clientes estén satisfechos.
Departamento de disefio: Crear disefios graficos, investigar tendencias y
analizar las necesidades del mercado para crear disefios innovadores.
Recursos humanos: Busca y selecciona a los mejores candidatos para la
empresa, asi como se encarga de los salarios, bonificaciones y seguros de
ellos.

Produccion: Planifica y programa para cumplir con los objetivos de la
empresa, supervisan el proceso de elaboracion para asegurarse de que se
cumplan los estandares de calidad y eficiencia.

Marketing: Crean y ejecutan campafas publicitarias y promocionales para los
productos, gestionan la imagen y reputacion de la empresa asi mismo como
manejan las redes sociales para promocionar la marca e interactuar con los
clientes.



HABILIDADES Y EXPERIENCIA QUE DEBEN TENER DICHOS PUESTOS:

Director general: Tener la capacidad para motivar, guiar y coordinar a equipo
de trabajo, capacidades para tomar decisiones, habilidad para saberse
comunicar. Experiencia previa en roles de liderazgo, conocimiento profundo
del sector.

Departamento de ventas: Capacidad de comunicarse de manera clara y
precisa, superar sus metas y objetivos de ventas establecidos, capacidad de
influir en las decisiones de los clientes. Experiencia en conocimiento del
mercado, en técnicas de negociacion.

Departamento de disefio: Pensamiento creativo, tener alto grado de
innovacion, capacidad para generar ideas originales. Experiencia: Saber
manejar softwares de disefio, saber trabajar en equipo.

Recursos humanos: Conocimiento de las leyes, capacidad para saber
implementar politicas en la empresa, habilidad para disefiar procesos de
reclutamiento. Experiencia: Implementacién de proyectos para reclutar
personal, saber capacitar al personal.

Produccion: Habilidad para planificar y programar la produccion y maximizar
la eficiencia para cumplir nuestros tiempos de entregas. Experiencia: En la
operacion, mantenimiento y reparacion de maquinaria y equipos de
produccion.

Marketing: Capacidad para disefiar e implementar estrategias para cumplir
con los objetivos de la empresa y las tendencias del mercado, habilidad para
realizar estudios de mercado. Experiencia: En el disefio y ejecucion de
campanas, en la gestibn de marcas, desarrollo de identidad de marca y
estrategias para el posicionamiento de ella.



CAPITULO 2. ESTUDIO DE MERCADO Y PLAN
COMERCIAL NACIONAL

2.1 SEGMENTACION DE MERCADO:
¢ Qué es un segmento de mercado?

La segmentacion de mercado es una metodologia que propone una clasificacion
del total de los clientes potenciales segun su comportamiento u otras
caracteristicas relevantes para la decision de compra. Conocer al cliente ideal
es la meta de la segmentacion de mercado para realizar campanas de marketing
o de ventas exitosas. (Zendesk, 2024)

Segun los datos de (Hubspot, 2025) una segmentacién de mercado
se debe realizar de la siguiente manera:

1- Segmentar el mercado total.

2- Elegir el mercado objetivo.

3- Seleccionar el publico meta.

4- Crear la estrategia de marketing para tu publico meta.
5- Aplicar las acciones que se disefaron.

6- Medir el desempefio.

¢, Cual es el segmento de mercado y por qué?

e FEventos deportivos y escolares: Es comun premiar a los participantes o
ganadores por lo que los organizadores buscan opciones personalizadas que
sean de buena calidad y les brinden un precio accesible.

e Corporativos promocionales: Algunas empresas suelen usar llaveros,
medallas como parte de su campafa de marketing y fidelizacion de clientes
ya que son productos que pueden llevar el logotipo de la empresa.

e Turismo: En las zonas turisticas, los visitantes suelen comprar recuerdos, por
ejemplo, los llaveros son un producto pequefio facil de transportar y
economico, por lo que muchos los prefieren.

e Ferias y exposiciones: En dichos eventos los organizadores buscan articulos
promocionales o recuerdos para entregar a los asistentes.



2.2 ANALISIS DE LA DEMANDA:
¢ Cual es la demanda?

La demanda es la cantidad de un bien o un servicio que los consumidores estan
dispuestos a comprar a un determinado precio durante un periodo de tiempo.

Depende de factores como el precio del bien, el ingreso de los consumidores,
las preferencias y los precios de bienes sustitutos o complementarios.
(Economipedia, 2024)

Tipos de demanda:

En relacién con su oportunidad:

Demanda Insatisfecha: Es en la que lo producido u ofrecido no alcanza a cubrir
los requerimientos del mercado.

Demanda Satisfecha: (Saturada) No puede soportar una mayor cantidad del bien
o servicio en el mercado. (No saturada) Se puede hacer crecer mediante el uso
adecuado de herramientas mercadotécnicas, como las ofertas o publicidad.

Demanda continua: Se refiere a la necesidad constante y estable de un producto
o0 servicio a lo largo del tiempo.

Demanda ciclica o estacional: Son las variaciones que suelen estar
influenciadas por factores como las estaciones del afo, eventos especiales o
ciclos economicos. (Economipedia, 2024)

En relaciéon con su destino:

Demanda de bienes finales: Estos bienes son aquellos que ya no seran
procesados ni transformados mas, sino que estan listos para ser utilizados
directamente por las personas para satisfacer sus necesidades o deseos.

Demanda de bienes intermedios o industriales: Estos bienes no estan
destinados al consumo directo por parte de los consumidores finales, sino que
sirven como materia prima o componentes para la elaboraciéon de otros
productos.

Demanda del producto: Nuestra principal demanda es la de bienes finales ya
que como tal el producto ya llega terminado al consumidor final para que sea
utilizado y bien cumplir las necesidades o deseos que nos esta solicitando la
persona. Incluyendo una demanda continua ya que son productos que siempre
estan en el mercado. (Economipedia, 2024)



Medicion de demanda en el mercado nacional a través de
encuestas:

Para determinar el comportamiento de la demanda en el mercado nacional respecto
a los productos de plastigoma (medallas, llaveros e imanes), se realiz6 una
investigacion cuantitativa aplicada a través de encuestas digitales dirigidas a
consumidores ubicados en diferentes estados del pais. El propdsito fue identificar
los habitos de compra, factores de preferencia y disposicion de pago del publico
objetivo. A partir de los resultados obtenidos se elaboraron las siguientes graficas,
las cuales permiten analizar la percepcion del consumidor, los elementos que
influyen en su decision de compra, asi como el nivel de aceptacion del producto en
el mercado.

El perfil de los encuestados corresponde a personas que participan en actividades
relacionadas con el consumo de productos promocionales, souvenirs y articulos de
premiacion. En su mayoria, se trata de individuos que asisten a eventos deportivos,
turisticos o culturales, asi como consumidores que han adquirido llaveros, medallas
o productos similares. Este perfil es relevante, ya que coincide directamente con el
mercado objetivo del proyecto, permitiendo obtener informacion alineada con la
realidad del consumo.

Zona geografica aplicada:

La aplicacion de las encuestas se realizé en distintas regiones del territorio
mexicano, principalmente en los estados de Guanajuato, Michoacan y Guerrero,
donde se concentra una parte importante del mercado objetivo. Estas zonas fueron
seleccionadas debido a la presencia de eventos deportivos, actividades turisticas y
una alta demanda de productos promocionales. La diversidad geografica permitié
obtener una vision mas amplia del comportamiento del consumidor dentro del
mercado nacional.



¢Con qué frecuencia consumes productos como lo son medallas, llavero e
imanes?

GRAFICA 1.

93 respuestas

@ Muy frecuente
@ Frecuentemente
@ Regular

@ Poco frecuente
@ Casinunca

Se observa que la mayoria de los encuestados consumen de manera poco regular
dichos productos.

El consumoé de estos productos ¢en qué ocasiones crees que lo compras
mas?

GRAFICA 2.

93 respuestas

@ Cuando salgo de vacaciones

@ No tengo fecha especifica, si me gusta
lo compro

@ Para un regalo de cumpleafios
@ Cuando voy a alguna competencia

La respuesta mas alta que se obtuvo fue que se adquieren mas cuando salen de
vacaciones por lo que se tiene alto impacto en el turismo.



¢ Qué importancia tiene la calidad del material para usted?

GRAFICA 3.

93 respuestas

@ Muy Importante
@ Relativamente Importante
20.4% @ Poco importante
@ Nada importante

=

40.9%

Debido al resultado se pudo obtener que el material refleja su importancia para las
personas y si es un factor que se toma mucho en cuenta.

¢ Qué factores influyen en tu decision de compra de souvenirs?

GRAFICA 4.

93 respuestas

@ Precio

@ Disefio
@ Calidad
@ Material

Debido al resultado obtenido se analizé que lo que mas se toma en cuenta desde
el punto de vista del consumidor es el disefio que tenga el producto.



¢En dénde sueles comprar tus souvenirs?

GRAFICA 5.

93 respuestas

® $15-$20
® $25- $30

$35 - $40
@ $45 - $50
@ $55 - $60

Se prefiere comprar dichos productos en mercados ya que se consideran de los
principales puntos de venta en este tipo de productos.

¢Cual es el rango de precios que estarias dispuesto a pagar por un producto
de plastigoma?

GRAFICA 6.

93 respuestas

@ Mercados
® Enlinea
Ferias
@ En eventos deportivos

Los encuestados indican que estan dispuestos a pagar de un rango de $45- $50 por
el producto por lo que podemos ver que se encuentra dentro de un rango aceptable.



¢ Te gustaria tener la opcion de personalizar el producto?

GRAFICA 7.

93 respuestas

@ Definitivamente

® Tal vez

@ Prefiero disefios ya hechos
@ No, me da igual

Dicho resultado arroja que las personas prefieren totalmente que su producto pueda
ir personalizado por lo que nos indica que es primordial para el consumidor

¢ Qué considera que es lo que mas atrae de los productos de plastigoma?

GRAFICA 8.

93 respuestas

@ Durabilidad

@ Personalizacién
@ El costo

@ Su flexibilidad

Por el resultado obtenido se puede analizar que la opcion de la personalizacion es
una estrategia positiva dentro del mercado para el producto.



Actualmente ¢ Qué tipo de producto has adquirido?

GRAFICA 9.

93 respuestas

@ Uso personal

® Regalo

@ Decoracion

@ Recuerdo de algun lugar

Dicha pregunta arroja que el producto que mas adquieren los consumidores son los
llaveros ya que suelen adquirirlos mas cuando salen de viaje.

¢ Cual es tu principal motivo para comprar productos de plastigoma?

GRAFICA 10.

93 respuestas

@ Medallas
@ Liaveros
@ Imanes

Por lo que se obtuvo en este resultado podemos observar que la demanda de dicho
producto es por lo turistico ya que los encuestados mencionan que suelen comprar
para recordar algun momento.



¢Consideras qué es importante la durabilidad del producto en tu decision de
compra?

GRAFICA 11.

93 respuestas

@ Muy importante

@ Relativamente importante
Poco importante

@ Nada importante

El gran porcentaje de los consumidores se basan en la durabilidad que tenga el
producto por lo que es un factor muy importante que nos hace resaltar como marca
gracias al material de nuestros productos.

¢ Te interesan los productos hechos con materiales reciclados o ecolégicos?

GRAFICA 12.

93 respuestas

@ Prefiero productos sostenibles

@ No le tomo importancia, mientras el
producto sea de calidad

Prefiero no contestar
@ Si, para cuidar el medio ambiente

Haciendo el analisis de dicha pregunta se puede observar que a los consumidores
realmente les importa cuidar el medio ambiente, lo que nos da un plus a nuestros
productos ya que somos una empresa totalmente responsable.



De acuerdo con datos del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia, el consumo
de articulos promocionales y souvenirs en México se encuentra estrechamente
relacionado con el crecimiento del sector turistico y de eventos, los cuales han
mostrado una tendencia positiva en los ultimos afnos. Asimismo, informacién del
Banco Mundial indica que el gasto en bienes no esenciales ha incrementado
conforme mejora el ingreso disponible de los consumidores, lo que favorece la
demanda de productos personalizados como medallas y llaveros de plastigoma.
Estos datos respaldan los resultados obtenidos en la investigacion de campo,
confirmando que existe un mercado con potencial de crecimiento.

TABLA 1. DE MUESTREO

Error muestral
Poblacion 1% 2% 3% 4% 5% 10%
100 99 97 92 86 80 50
500 476 414 341 273 218 82
1.000 906 706 517 376 278 89
2.000 1656 1092 697 463 323 93
4.000 2824 1501 843 523 352 95
6.000 3693 1715 907 547 362 96
8.000 4365 1847 943 560 368 96
10.000 4900 1937 965 567 371 97
20.000 6489 2144 1014 584 378 97
40.000 7745 2266 1041 593 382 97
60.000 8279 2309 1050 596 383 97
80.000 8575 2332 1054 597 384 97
100.000 8763 2345 1057 598 385 97
Infinito 9604 2401 1068 601 385 97

(Borges, 1993)

La tabla que se muestra en este apartado nos indica que nuestras respuestas indicé
un rango infinito ya que le tomamos importancia a que se necesitaban mas de 90
respuestas para poder obtener un dato mas exacto del resultado que buscabamos.



2.3 ANALISIS DE OFERTA:

Representa la cantidad de productos y servicios que empresas, personas u
organizaciones estan dispuestas a vender en un lugar determinado, como una
ciudad o regioén, y siempre a un precio fijado. (Economipedia, 2024)

Tipos de oferta:

Oferta competitiva o de mercado: Libre competencia y la participacion del
mercado esta determinada por: la calidad, el precio y el servicio que se ofrecen
al consumidor y ningun productor domina el mercado

Oferta oligopdlica: Se caracteriza porque el mercado se encuentra determinado
por solo unos cuantos productores. Ejemplo: Autos nuevos, ellos determinan la
oferta, los precios y normalmente tienen acaparada una gran cantidad de materia
prima para su industria.

Oferta monopodlica: Es la que existe un solo productor del bien o servicio y por
tal motivo, domina totalmente el mercado imponiendo calidad, precio y cantidad.
No es necesariamente productor, pero posee o domina la calidad y precio del
producto en mas de un 95%. (Economipedia, 2024)

Competidores directos:

e PayGo: Son fabricantes de productos personalizados 3D en plastisol su
desventaja competitiva hacia MG medalls es que su proceso de fabricacion
es de forma manual. Ubicados en Purépero, Michoacan. Es una empresa
gue se dedica a fabricar lo que son medallas, llaveros, etiquetas, por lo que
nos influye como competencia ya que a pesar de que su calidad es mucho
mas baja que la de nosotros indirectamente nos puede llegar afectar ya que
es un negocio que tiene mucho mas tiempo y se dedica hacer lo mismo que
nosotros.

e Medallas deportivas Monterrey: Son especialistas en crear medallas
personalizadas de igual manera las hacen de forma manual. Dicha empresa
ubicada en Monterrey, Nuevo Ledn, su principal produccion va enfocada en
las medallas, se considera competencia ya que es una empresa que abarca
todo el mercado del norte del pais, su producto esta elaborado al igual del
mismo material que nuestros productos.



Estas dos empresas son competidores teniendo una desventaja/ debilidad ante
nosotros que ellas hacen sus productos en forma manual restando calidad y estética
al producto. Mg medalls ofrece calidad y estética en sus productos al manufacturar
con la maquinaria mas moderna en el mercado en inyeccidn de plastisol.

2.4 BALANCE ENTRE OFERTA Y LA DEMANDA:

En general, el producto de medallas y llaveros de plastigoma presenta una amplia
oportunidad de venta, debido a que existe una alta demanda en el mercado y un
numero reducido de competidores. Esto representa una oportunidad favorable para
su introduccion y posicionamiento en el sector.

Lo anterior se sustenta en los resultados obtenidos a través de las encuestas
realizadas, donde se identifica que la demanda es significativamente mayor que la
oferta disponible en el mercado. Asimismo, se observa que no existe saturacion del
producto, lo que refuerza su viabilidad y potencial de crecimiento dentro de este
sector.

2.5 CANALES DE COMERCIALIZACION:

¢ Qué son los canales de comercializacion?

Son los medios utilizados para disefar, elaborar, instrumentar y operar
programas y estrategias de ventas para la adecuada comercializacién de
productos, bienes o servicios que permitan a las empresas adquirir y mantener
clientes satisfechos en los mercados nacionales e internacionales. ( Gobierno
de México, 2024)

Tipos de canales de comercializacion:
(1A) PRODUCTORES — CONSUMIDORES:

Es la via mas corta y simple, el consumidor acude directamente a fabrica a comprar
los productos.

(1B) PRODUCTORES - MINORISTAS — CONSUMIDORES:

Es un canal muy comun y la fuerza se adquiere al entrar en contacto con mas
minoristas que exhiban y vendan tu producto.

(1C) PRODUCTORES - MAYORISTAS- MINORISTAS — CONSUMIDORES:

El mayorista entra como auxiliar al comercializar productos mas especializados.
EJEMPLO: medicinas, ferreteria, madera.



(1D) PRODUCTORES - AGENTES - MAYORISTAS - MINORISTAS -
CONSUMIDORES:

Es el canal mas indirecto, es el mas utilizado por empresas que venden sus
productos a cientos de kildbmetros. De sus centros de origen.

Canales para productos industriales:
(2A) PRODUCTOR - USUARIO INDUSTRIAL:

Cuando el fabricante considera que la venta requiere atencion personal al
consumidor.

(2B) PRODUCTOR - DISTRIBUIDOR INDUSTRIAL - USUARIO INDUSTRIAL:
El distribuidor es el equivalente al mayorista.

(2C) PRODUCTOR - AGENTE - DISTRIBUIDOR - USUARIO INDUSTRIAL:
Se usa para realizar ventas en lugares muy alejados.

Tipo de canal de distribucion que se utilizara:

El canal de distribucion mas adecuado para el producto es el modelo productores—
agentes—mayoristas—minoristas—consumidores. Toda la produccion generada por la
empresa es enviada a otras entidades para su comercializacion entre los
consumidores finales, lo cual permite la distribucion eficiente en largas distancias y
facilita el acceso al cliente final.

2.6 ANALISIS DE PRECIOS EN EL MERCADO NACIONAL:

¢, Qué son los precios?

Es lo que pagamos para obtener algo que queremos o necesitamos, como un
producto o un servicio. Es la cifra, normalmente en dinero, que se acuerda entre el
vendedor y el comprador.

Tipos de precios:

Internacional: Se usa para articulos de importacién, exportacion. Normalmente es
cotizado en DLS Estadounidenses y FOB en el pais de origen.

Regional: Es el precio vigente solo en parte del continente o de un pais.



Local: Precio vigente en una poblacion o poblaciones pequefias y cercanas. Fuera
de esta localidad el precio cambia.

Nacional: Es el precio vigente en todo el pais y normalmente lo tienen los productos
de control oficial de precio o articulos industriales muy especializados.
(Economipedia, Economipedia, 2024)

Precios de la competencia:
PayGo:

e Medalla: $69
e Llaveros: $35

Medallas deportivas Monterrey:

e Medallas: $65
e Llaveros: $50



CAPITULO 3. FORMULACION TECNICA Y FINANCIERA
DEL PROYECTO

3.1 TAMANO

El Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) utiliza una clasificacion
estandarizada para categorizar a las empresas segun su tamafo. Esta clasificacion
se basa principalmente en el numero de personas ocupadas y, en algunos casos,
en otros indicadores como el volumen de ventas o los activos.

Las principales categorias son:

e Microempresas: Son las empresas mas pequefias, con un numero muy
limitado de empleados. Generalmente, son negocios familiares o de un solo
propietario.

e Pequenas empresas: Estas empresas tienen un tamano intermedio, con un
numero de empleados mayor que las microempresas, pero aun asi son
consideradas pequefias en comparacion con las grandes corporaciones.

e Medianas empresas: Son empresas de mayor tamafo que las pequefas,
pero que aun no alcanzan la escala de las grandes empresas.

e Grandes empresas: Estas son las empresas mas grandes y establecidas,
con un gran numero de empleados y una amplia influencia en el mercado.

Esta clasificacion es fundamental para:

e Anadlisis econdmico: Permite realizar estudios comparativos entre
diferentes tipos de empresas, identificar tendencias y disefar politicas
publicas especificas para cada sector.

e Apoyo gubernamental: Los gobiernos suelen implementar programas de
apoyo Yy financiamiento dirigidos a micro, pequefas y medianas empresas
(MIPYMES), ya que estas representan una parte importante de la economia
y generan empleo.

e Investigacion de mercado: Las empresas pueden utilizar esta clasificacion
para identificar a sus competidores y disefar estrategias de marketing mas
efectivas.

¢, Como se determina el tamafio de una empresa segun el INEGI?

El INEGI utiliza una metodologia especifica para determinar el tamafio de una
empresa, la cual puede variar ligeramente dependiendo del sector econémico y del
estudio en cuestion. Sin embargo, generalmente se consideran los siguientes
factores:



e Numero de empleados: Este es el criterio mas comunmente utilizado para

clasificar a las empresas.

e Volumen de ventas: Se utiliza para medir el tamafo de las empresas en

términos de su facturacion.

e Activos: Se refiere a los bienes y derechos que posee la empresa, como
maquinaria, equipos, edificios, etc.

Es importante destacar que los limites numéricos utilizados para definir cada
categoria pueden variar en funcion de las actualizaciones metodologicas del INEGI

y de las caracteristicas especificas de cada sector econémico. (INEGI, INEGI,
1993)
Estratificacion
Rango de Rango de monto de .
Tamario Sector numero de ventas anuales ng:lt:?::gg?
trabajadores (mdp)
Micro Todas Hasta 10 Hasta $4 46
Pequefia ) Desde 11 hasta Desde $4.01 hasta
Comercio 30 $100 93
Industria y Servicios Desdes101 hasta Desde 2;10%1 hasta 95
Mediana Comercio Desde%g) hasta
Desde $100.01 hasta
- Desde 51 hasta $250 2%
Servicios 100
’ Desde 51 hasta Desde $100.01 hasta
Industria 250 $250 250

Fuente: (INEGI, INEGI , 2019)

Caracteristicas de tu tipo de tamafio de empresa:

e Trabajadores: 20

e Ventas anuales: $1.2 MDP

TPC: 20 X 10% + $1.2 X 90% = 3.08

Por el resultado obtenido puede clasificar que la empresa se

microempresa ubicandola en el sector comercio.

clasifica como



3.2 LOCALIZACION Y DESCRIPCION ESPECIFICA DEL
SITIO DEL PROYECTO

La empresa se localiza en el municipio de Moroleén dentro del estado de
Guanajuato, se localiza en dicho lugar ya que en Moroledn existe ya una empresa
familiar que tiene relacion con el producto y es una buena estrategia juntar los
negocios ya que se relacion entre si y el proposito de introducir al mercado los
productos de plastigoma es que sus clientes puedan obtener todo lo que requieren
en el mismo negocio, al igua se encuentra ubicada en una muy buena zona ya que
hay mucha mano de obra, los proveedores de materia prima quedan a 1:30 HR de
distancia por lo que es mucho mas facil que llegue de manera mas eficiente asi
como se encuentra ubicada de manera estratégica para quedar en punto medio
con los clientes. Esto debido a la experiencia en el ambito, mas del 70% de los
clientes estan ubicados en los estados de Michoacan, Guanajuato, Guerrero por lo
que podemos justificar que estamos en un punto medio.
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3.3 MATERIAS PRIMAS

e Molde para elaborar los llaveros o medallas: Hace referencia a la base
en donde se coloca el plastisol para darle forma al producto.

e Plastisol: Es el material con la que se hara la base del producto siendo
la principal fuente su fabricacion.

e Tintas: Es con lo que se le daran los detalles de color al producto.

FIGURA 4. PROCESO DE PRODUCCION

Cuando tenemos rellenada la
Ya que tenemos los colores base, lo pasamos al horno
principales, se pasa al horno a durante 120 segundos, la
secar durante 40 segundos y se sacamos y despegamos con una
saca. pinza el producto del molde y
queda lista.

Ya que tenemos el molde se pasa
a la maquinaria, se programa la
maquina con los colores de base

y el color del diserio

PASO 6

Lo que tenemos que hacer Posterior a que ya esta Ya que tenemos los colores
primero es realizar el molde el programada, se pone el molde en principales, se vuelve a pasar a
cual es de acero con la forma de el drea de produccion de la relleno para que se haga lo que
nuestro llavero o medalla. maquina y primero se rellena con viene siendo la base.
la tinta los colores de nuestro
disefo

A continuacion se explica paso por paso el proceso de produccién del producto:

e Paso 1: Se inicia realizando el molde de acero con la forma que vaya a llevar
el producto, este molde sera la base sobre la cual se fabricara el disefo.

e Paso 2: El molde se coloca en la maquina de produccion, la cual se programa
para aplicar primero la tinta con los colores de base y del disefo.

e Paso 3: Una vez que el molde tiene la tinta, se pasa al horno para un secado
rapido de 40 segundos. Esto asegura que los colores se fijen y no se
mezclen.

e Paso 4: Después del primer secado, el molde se vuelve a rellenar con los
colores principales del disefio. Aqui se da forma al detalle de la base.



e Paso 5: Con la base lista, se realiza un segundo horneado para reforzar los
colores principales. Este paso permite que el disefio quede solido y uniforme.

e Paso 6: Finalmente, se pasa el molde al horno durante 120 segundos para
un secado completo. Luego se saca y, con una pinza, se despega el producto
del molde, quedando lista la medalla o llavero.

3.5 MAQUINARIA'Y EQUIPO:

Maquina para realizar el molde del producto.

Maquina para mezclar la tinta.

Maquina para llenar el molde con el color que se desea.

Horno para secar la tinta.

Maquina para lavar los moldes que se utilizaron para realizar el producto
aqui es donde se les quita todo el residuo que queda de la tinta.



3.6 DISTRIBUCION DE PLANTA:

PUERTA

RESTROOM




3.7 PROGRAMAS ADMINISTRATIVOS Y DE CAPACITACION:

La capacitacion del personal se lleva a cabo mediante cursos especializados, en los
cuales el proveedor acude a la empresa y trabaja directamente con los empleados
en la ejecucion del proceso de produccidn desde sus etapas iniciales, en caso de
ser necesario.

En situaciones de actualizacion en el sistema de las maquinas, se realiza una
reunion con el personal para presentar los cambios a implementar en el proceso y
facilitar la adquisicion del conocimiento correspondiente.

Posteriormente, se aplica una evaluacién de lo aprendido con el fin de verificar la
correcta comprension de los contenidos y, en caso de presentarse dudas, estas son
atendidas de manera oportuna.Los programas de capacitacion se dividen de
acuerdo con el tipo de personal:

e Personal de produccion: Capacitacion en el manejo de maquinaria, procesos
de inyeccion de color, mantenimiento preventivo basico y medidas de
seguridad industrial.

e Personal administrativo: Cursos sobre control de inventarios, gestion de
pedidos y servicio al cliente.

e Personal de calidad: Formacion en normas de inspeccion, control de defectos
y aplicacion de estandares de calidad.

e Personal de logistica y almacén: Capacitacion en manejo y almacenamiento
de materiales, control de entradas y salidas, embalaje y normativas de
transporte.



3.8 CUMPLIMIENTO DE NORMAS SANITARIAS, AMBIENTALES Y
REGULATORIAS:

NOM-003-SSA1-2006: Requisitos que debe de contener sobre que la tinta que se
utilizé no es dafiina al medio ambiente y puede ser utilizada sin riesgos para la
produccion de los productos.

Para dar cumplimiento a esta norma, la empresa adquiere y utiliza exclusivamente
tintas certificadas por proveedores autorizados, las cuales cuentan con fichas
técnicas y hojas de seguridad que avalan su composicion no toxica. Asimismo, se
realiza un control en el proceso de produccion para asegurar que dichas tintas se
empleen adecuadamente y sin alterar sus propiedades originales.

REACH CE 1907/2006: Este reglamento europeo establece el registro, evaluacion
y autorizacion de sustancias quimicas, aplicable a plastigoma y pigmentos utilizados
en la fabricacién de nuestros productos. La normativa exige que los materiales no
contengan sustancias prohibidas o restringidas.

Para garantizar su cumplimiento, la empresa selecciona proveedores que cumplen
con las certificaciones REACH y CE, solicitando documentacion comprobable de
cada lote de material. Ademas, se revisa de forma constante la lista de sustancias
restringidas para asegurar que los insumos utilizados permanezcan dentro de los
parametros permitidos por la Union Europea.

3.9 ANALISIS FINANCIERO DEL PROYECTO DE INVERSION:

El analisis financiero es el estudio que sirve para entender e interpretar la
informacion contable de una empresa u organizacion, buscando conocer el uso de
sus recursos financieros, todo esto con el fin de realizar un diagnostico de su
situacion actual y planear sus proximas acciones. (BBVA, BBVA, 2024)



3.9.1 PRESUPUESTO DE INVERSION
¢ Qué es una inversion?

Invertir es, de manera resumida, el proceso de comprar activos que aumentan de
valor con el tiempo y proporcionan rendimientos en forma de pagos de ingresos o
ganancias de capital. En el caso de las inversiones financieras, estas se refieren a
las operaciones que se hacen en valores como acciones, bonos, letras de cambio,
depositos bancarios y otros instrumentos financieros. (BBVA, BBVA, 2024)

Todos los montos presentados en la tabla estan expresados en pesos
mexicanos.

CONCEPTOS TOTAL
ACTIVO FIJO $1,155,000.00
Hornos $150,000.00
Maquinaria para produccion $200,000.00
Equipo de computo $45,000.00
Magquinaria para moldes $160,000.00
Equipo de transporte $600,000.00
ACTIVO DIFERIDO $ 74,350.00
Publicidad $ 20,000.00
Registro de marca $ 2,700.00
Sistema de facturacion $ 1,650.00
Seguros 3 15,000.00
Mantenimiento de Maquinaria $ 35,000.00
CAPITAL DE TRABAJO 3 285,500.00
Materia Prima $ 35,000.00
Sueldos $ 100,000.00
Insumos $ 5,000.00
Transporte $ 20,000.00
Impuestos 3 35,000.00
Envase $ 3,000.00
Internet $ 1,000.00
Agua $ 1,500.00
Luz $ 85,000.00
TOTAL 3 1,514,850.00

3.9.2 COSTOS TOTALES
¢, Qué son los costos?
Se define como coste o costo al valor que se da al consumo de factores de

produccion dentro de la produccion de un bien o un servicio como actividad
economica. (CONCEPTO, 2025)



¢, Qué son los costos totales? El concepto de costo total, en este marco, se refiere a
la totalidad de los costos de una empresa. Se trata de la suma de los costos
variables (que se modifican cuando cambia el volumen de produccion) y los costos
fijos (que se mantienen estables mas alla del nivel productivo). (EUROINNOVA,
2025)

3.9.3 ANALISIS DE INGRESOS
¢, Como se define un ingreso?

Se denomina ingreso al incremento de los recursos econdmicos que presenta una
organizacion, una persona o un sistema contable, y que constituye un aumento del
patrimonio neto de los mismos. Este término se emplea con significados técnicos
similares en distintos ambitos del quehacer econdmico y administrativo. (BBVA ,
2025)

':::gfgi;a 2500 | $ 5000 |$ 12500000 | $ 150000000 | $ 1,605000.00 | $ 1,717,350.00 | $ 1,837,564.50 | $ 1,966,194.02
L’l':‘s’t‘;ima 1000 | $ 3000 |$ 3000000|$ 36000000 | $ 38520000 | $ 41216400 | $ 44101548 | $ 47188656

$ 155,000.00 | $ 1,860,000.00 | $ 1,990,200.00 | $ 2,129,514.00 | $ 2,278,579.98 | $ 2,438,080.58

3.9.4 ANALISIS DE ESTADO DE RESULTADOS
¢, Qué es un estado de resultado?

El estado de resultados, también conocido como estado de ganancias y pérdidas
es un reporte financiero que en base a un periodo determinado muestra de manera
detallada los ingresos obtenidos, los gastos en el momento en que se producen y
como consecuencia, el beneficio o pérdida que ha generado la empresa en dicho
periodo de tiempo para analizar esta informacion y en base a esto, tomar decisiones
de negocio.

Materia Prima $ 35,000.00 | $ 420,000.00 |$ 449400.00 |$ 480,858.00 |$§ 514518.06 |$ 550,534.32
Sueldos $ 100,000.00 | $ 1,200,000.00 |$ 128400000 |$ 1,373,880.00 |$ 147005160 |$ 1,572,955.21
Insumos $ 5,000.00 | $ 60,000.00 | $ 64,200.00 | $ 68,694.00 | $ 7350258 | $ 78,647.76
Transporte $ 20,000.00 | $ 240,000.00 |$ 256,800.00 |$ 274,776.00 |$ 29401032 |$ 314,591.04
Impuestos $ 3500000 | $  420,000.00 | $  449,400.00 |$  480,858.00 |$ 514,518.06 |$  550,534.32
Envase $ 3,000.00 | $ 36,000.00 | $ 38520.00 | $ 4121640 | $ 4410155 | $ 47,188.66
Internet $ 1,000.00 | § 12,000.00 | $ 12,840.00 | $ 13,738.80 | $ 1470052 | 15,729.55
Agua $ 1,500.00 | $ 18,000.00 | $ 19,260.00 | $ 20,608.20 | $ 22,05077 | $ 23,594.33
Luz $ 85,000.00 [ $ 1,020,000.00 | $ 1,091400.00 |$ 1,167,798.00 | $ 124954386 |$ 1,337,011.93

$ 285,500.00 | $ 3,426,000.00 | $ 3,665820.00 | § 3,922,427.40 | $ 4,196,997.32 | § 4,490,787.13




Se origina como una necesidad de obtener informacion sobre su desempefio para
saber si han logrado resultados positivos, es decir, ganancias o si al contrario han
sufrido pérdidas producto de su operacion al finalizar un periodo determinado.
(México, Gobierno de México, 2024)

CONCEPTOS ANO 1 ARO2 ANO3 ANO 4 ANO5

(+) VENTAS $ 1,860,000.00 | $ 1,990,200.00 | $ 2,129,514.00 | $ 2,278,579.98 | § 2,438,080.58
COSTOS FIJOS $ 144,45000 | § 154,561.50 [ § 165,380.81 | $ 176,957.46 [ $ 189,344.48
COSTOS VARIABLES $ 136,425.00 | § 14597475 [ $ 156,192.98 [ $ 167,126.49 [ § 178,825.35
(- ) COSTOS TOTALES $ 280,875.00 | $ 300,536.25 | $ 321,573.79 | § 344,083.95 | $ 368,169.83
(=) UTILIDAD BRUTA $ 1,579,125.00 | $ 1,689,663.75 | § 1,807,940.21 | § 1,934,496.03 | § 2,069,910.75
(- ) DEPRECIACION $ 214,500.00 | $ 214,500.00 | $ 214,500.00 | § 201,000.00 | $ 51,000.00
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 1,364,625.00 | $ 1,475,163.75 | § 1,593,440.21 | § 1,733,496.03 [ § 2,018910.75
(- ) IMPUESTOS (Aprox 30%) $ 409,387.50 | $ 442,549.13 ['$ 478,032.06 |'$ 520,048.81 [ $ 605,673.23
(= ) UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 955,237.50 | $ 1,032,614.63 | § 1,115,408.15 | § 1,213,447.22 | $ 1,413,237.53
ACTIVO FIJO VALOR ORIGINAL TASA ANOS DEP ANUAL VALOR RESCATE
MOBILIARIO $ 510,000.00 10% 5 $ 51,000.00 | $ 255,000.00
EQUIPO DE TRANSPORTE s 600,000.00 |NEEZNN| 5 s 150,000.00

EQUIPO DE COMPUTO $ 45,000.00 30% 5 $ 13,500.00

$ -

TOTAL $ 1,155,000.00 $ 214,500.00 | $ 255,000.00

3.9.5 FLUJO DE EFECTIVO
¢ Qué es un flujo de efectivo?

El flujo de efectivo, flujo de fondos o cash flow, es el movimiento de entrada y salida
de dinero en un periodo de tiempo. Refleja la salud financiera de una empresa.

Con el flujo de efectivo se pueden hacer proyecciones, gestionar las finanzas y
controlar los ingresos para mejorar la rentabilidad. Este concepto esta vinculado al
estado de flujos de efectivo, que muestra el dinero utilizado en operaciones,
inversiones y financiamiento. (ECONOMIPEDIA, ECONOMIPEDIA, 2024)

CONCEPTOS /ANO AROO ARO1 ARO2 ARO3 ARO4 ARNO5

(+) VENTAS $ $ 1,860,000.00 | $ 1,990,200.00 | § 2,129514.00 | § 2,278,579.98 | $ 2,438,080.58
(+) VALOR DE RESCATE $ $ - [s - |s - |s - [s 255,000.00
(=) INGRESOS TOTALES $ $ 1,860,000.00 | § 1,990,200.00 | § 2,129514.00 | § 2,278579.98 | $ 2,693,080.58
COSTOS FIJOS $ 144,450.00 | $ 154,56150 | § 165,380.81 | § 176,957.46 | § 189,344.48
COSTOS VARIABLES $ 136,425.00 | $ 14597475 | § 156,192.98 | § 167,126.49 | § 178,825.35
(=) COSTOS TOTALES $ - |s 280,875.00 | § 300,536.25 | $ 321,573.79 | $ 344,083.95 | $ 368,169.83
COMPRA ACTIVO FIJO $ 1,155,000.00

COMPRA ACTIVO DIFERIDO $74,350.00

COMPRA CAPITAL DE TRABAJO $ 285,500.00

(=) SALDO FINAL $ 1,514,850.00 | $ 1,579,125.00 | § 1,689,663.75 | $ 1,807,940.21 | § 1,934,496.03 | § 2,324,910.75




3.9.6 PUNTO DE EQUILIBRIO
¢, Qué es un punto de equilibrio?

El punto de equilibrio se define como el momento en el que tanto ingresos como
egresos logran estar al mismo nivel, es el nivel en el que la empresa no genera ni
pérdidas ni ganancias y sus ingresos son suficientes para cubrir costos fijos y
variables.

El punto de equilibrio sirve principalmente para evaluar cuanto necesita vender la
empresa para obtener ganancias. Sin embargo, también funciona para corroborar
si la idea de negocio es buena o no, hablando de términos financieros. (Edenred,
2023)

CONCEPTOS /ANO ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS 1,860,000.00 1,990,200.00 2,129,514.00 2,278,579.98

2,438,080.58

COSTOS FIJOS 144,450.00 154,561.50 165,380.81 176,957.46

189,344.48

COSTOS VARIABLES 136,425.00 14597475 156,192.98 167,126.49

178,825.35

COSTOS TOTALES 280,875.00 300,536.25 321,573.79 344,083.95

368,169.83

@B | P
@B || P
@D | PP
@B || PP
»|o|lo|e|vn

PUNTO DE EQUILIBRIO $ 155,883.56 166,795.40 178,471.09 190,964.06

204,331.54



v A W N e O

3.9.7 EVALUACION DE RENTABILIDAD
¢, Como se define el analisis de rentabilidad?

El analisis de rentabilidad es el proceso de evaluar la rentabilidad de una empresa
mediante el examen de sus ingresos y gastos. Es decir, es el calculo financiero
utilizado para determinar el numero de productos o servicios que necesitan vender
para cubrir los costos.

Esto implica analizar los diversos factores que contribuyen a la rentabilidad de una
empresa, como su estrategia de precios, estructura de costos, volumen de ventas y
combinacion de productos.

Su objetivo es determinar qué productos, servicios, clientes y mercados estan
generando la mayor cantidad de ganancias, asi como identificar areas donde se
pueden reducir los costos y aumentar los ingresos. (Consulting, 2024)

- TASA INGRESOS EGRESOS
ARO INGRESOS COSTOS FLUJO DE EFECTIVO et E AT S aS e AT oGS
ANO 0 $ - Is - |8 1,514,850.00 100% $ - s -
ANO 1 $ 1,860,000.00 | $ 280,875.00 | $ 1,579,125.00 89% $ 1,655,400.00 | $ 249,978.75
ANO 2 $ 1,990,200.00 | $ 280,875.00 | $ 1,709,325.00 80% $ 1,592,160.00 | $ 224,700.00
ARO3 $ 2,129,514.00 | § 561,750.00 [ 1,567,764.00 1% 5 1,511,954.94 | § 398,842.50
ANO 4 $ 227857998 | $ 842625.00 |$ 1,435,954.98 64% $ 1,458,291.19 | § 539,280.00
ANO 5 $ 2,438,080.58 | $ 1,404,375.00 | $ 1,033,705.58 57% $ 1,389,705.93 | $ 800,493.75
TOTAL $ 10,696,374.56 | § 3,370,500.00 | § 5,811,024.56 $ 7,607,512.06 | $ 2,213,295.00
VAN N $3,872,777.57
TIR 101%
B/C M 3.44




CAPITULO 4. DIAGNOSTICO INTERNACIONAL Y
SELECCION DE MERCADO META

41 SITUACION ACTUAL DE LA INDUSTRIA O SECTOR
INTERNACIONAL

A nivel internacional, el comercio de manufacturas plasticas ha mostrado un
crecimiento sostenido en los ultimos afios. De acuerdo con datos de Trademap, los
productos clasificados en la fraccion arancelaria 3926 (otras manufacturas de
plastico) presentan una alta participacion en el comercio mundial, siendo China,
Alemania y Estados Unidos algunos de los principales actores. Por su parte, el
Banco Mundial sefiala que economias como la alemana mantienen un alto nivel de
consumo en productos promocionales y personalizados, impulsado por el desarrollo
empresarial y el uso de estrategias de marketing basadas en articulos
promocionales.

Los principales paises fabricantes son:
China

México

India

Vietnam

Analisis de mercado:

Alemania es uno de los mercados mas fuertes de Europa en el consumo de articulos
promocionales, con un valor estimado de 3,700 millones de euros en 2023, segun
la German Promotional Product Association. Este mercado se compone en su
mayoria de productos dirigidos a eventos deportivos, escolares y corporativos,
siendo las medallas, llaveros, pines, bolsas, boligrafos y ropa personalizada los mas
solicitados. Se estima que mas del 60% de las empresas alemanas utilizan
productos promocionales como parte de su estrategia de marketing y fidelizacion de
clientes. (EPPA, 2025)



Analisis comparativo por competidor:

TOTAL DE
PAiS PLATAFORMAS UTILIZADAS QUE OFRECEN VENTAJAS DESVENTAJAS EXPORTACIONES AL PRECIO
ANO
Tiempos largos de entrega,
calidad variable, limitada .
. . . X § o . . . . . . 850 millones de euros,
. Alibaba, Made-in-China, DHGate, Amplia variedad de disefios personalizados (deportivos, | Precios bajos,variedad | personalizacion, procesos de .
China N N s con 6908 envios de 1.18 EUR
Global Sources escolares, corporativos). Precios bajos por volumen. de productos comunicacioén lentos por el )
X . medallas de plastigoma
horario e idioma, altos
minimos de pedido.
Normativas débiles, tiempos
. de entrega largos, limitada .
Produccioén de medallas promocionales y conmemorativas. Buena capacidad personalizacion, procesos de 290 millones de euros,
India Indiamart, Tradelndia, Exportersindia| Personalizacion con resina, epoxicos y colores brillantes. artesanal, precios B lent 1,102 enviosde 1.71EUR
Cantidades minimas accesibles (100-200 piezas). competitivos comunicacion er\ 08, medallas de plastigoma
problemas en la calidad de
acabos.
. . . Escasa experiencia en el .
Produccion por encargo . Productos simples y econémicos. 160 millones de euros,
. . " AR . . mercado, problemas en la .
Vietnam VietnamExport, Alibaba, Tradekey Personalizacién basica. Se apoyan en ferias y contactos Costos accesibles 217 envios de medallas 1.85EUR

directos.

personalizacion de pedidos,
tiempos inestables de entrega.

de plastigoma

Fuente: Elaboracidn propia con base en (Ltd, 2025)

Proceso de fabricacion:

1- China: Como primer paso se crea el molde en 2D con colores separados por
capas, posterior a ello se hace el molde preciso para la inyeccion de la tinta
y se inyectan los colores, ya que finalizan el secado se pone el liston o aro
que lleve el producto y se empaca.
India: Se hace una fabricacion digital para modelar el producto en 2D,
muchas veces adaptan moldes ya existentes para reducir el costo del
producto, hacen la inyeccion de la tinta manual y finalmente después del
secado le colocan el liston o aro.
3- Vietnam: Crean el molde 2D con colores separados por capa, se realiza la

inyeccion de la tinta y al finalizar el secado se coloca en liston o aro.

Algunas ventajas que se destacan del proceso de produccion en el pais sobre estos
paises son las siguientes:

Control de calidad:

1- China: Aunque tienen maquinaria muy avanzada, la produccién masiva reduce
el control pieza por pieza.

2

color.

3-
4-

variaciones en el color o forma. (CENTER, 2025)

Vietnam: No tiene un control estandarizado sobre la produccion.
México: Cada paso esta definido por lo que aseguramos que no haya

India: Tiene mayor riesgo de variaciones en los colores durante la inyeccion de




Personalizacion:

1- China: Limitan opciones de personalizados en pedidos pequefios.

2- India: Menos precision en colores por ser procesos manuales.

3- Vietnam: No tienen maquinaria calibrada por lo que se llega a complicar las
opciones de personalizados.

5- México: Usamos programacion de maquinaria con colores base y del disefio
exacto lo que nos permite hacer disefios desde el mas sencillo al mas complejo
manteniendo la calidad. (CENTER, 2025)

Uniformidad en colores y forma:

1- China: No establecen tiempos ya que varian dependiendo la cantidad para
apresurar el proceso.

2- India: Debido a que son procesos manuales tienen variaciones frecuentes en
sus tiempos.

3- Vietnam: Llegan a establecer un poco mas los tiempos de secado a diferencia
que India, pero no tanto como lo puede llegar a implementar China.

6- México: Tenemos el secado controlado 40 segundos por cada capa y 120
segundos para la base lo que nos asegura una dureza y acabado parejo.
(CENTER, 2025)

Flexibilidad en pedidos:

1- China: Se enfoca mas en volumenes, los pedidos pequehos casi no los
consideran e incrementan el costo.

2- India: Llegan a ser mas flexibles en la cantidad del pedido, pero pierden calidad.

3- Vietnam: Tienen capacidad para realizar pedidos de gran volumen, pero
manejando tiempos de entrega mucho mas largos

4- México: Nos adaptamos a pedidos pequefios o grandes siempre manteniendo
la misma calidad. (medal, 2025)

Ventajas de México:

Desde México, el proyecto puede ofrecer una mejor alternativa para el mercado
aleman gracias a las siguientes caracteristicas:

e Tiempos de entrega mas cortos: 5 a 7 dias via aérea, 3 a 4 semanas via
maritima.

Pedidos pequenos personalizados desde 50 unidades.

Cumplimiento normativo con certificaciones REACH y CE.

Personalizacion 100% a pedido con diseios exclusivos.

Proximidad geografica que reduce la huella de carbono.



e Mejor comunicacion y servicio inmediato.

Aunque nuestras medallas tienen un precio un poco mas elevado, mi producto
destaca en varios aspectos como lo son:

Flexibilidad en volumenes pequefos.

Entrega mas rapida y control de calidad constante.

Certificaciones europeas, que reducen riesgos de sancién o rechazo.
Comunicacion fluida.

Menor huella de carbono gracias a la proximidad logistica.

Gracias al analisis de mercado de China, India y Vietnam, es evidente que el
producto presenta ventajas estratégicas y cualitativas para abastecer al mercado
aleman de medallas de plastigoma. Aunque los competidores pueden ofrecer
precios mas bajos, su produccidon masiva, los procesos manuales poco
estandarizados y las limitaciones en la personalizacion comprometen la calidad, la
uniformidad y los tiempos de entrega.

El producto garantiza un control de calidad pieza por pieza, manteniendo la
uniformidad en colores y formas gracias a procesos calibrados y tiempos de secado
precisos. La personalizacion sin limites, incluso en pedidos pequenos desde 50
unidades, permite ofrecer al cliente aleman disefios exclusivos y adaptados a sus
necesidades, lo cual representa una ventaja frente a los competidores, quienes no
logran igualar este nivel sin comprometer la calidad.

A esto se suman tiempos de entrega mas rapidos, el cumplimiento estricto de
normativas europeas mediante certificaciones, y una comunicacion eficiente, que
contribuye a reducir errores y agilizar la toma de decisiones. Asimismo, la
proximidad geografica disminuye la huella de carbono, alineandose con la creciente
demanda alemana de proveedores responsables y sostenibles.

Por lo tanto, aunque el costo unitario pueda ser ligeramente superior, el valor
agregado en términos de calidad constante, flexibilidad, cumplimiento normativo,
rapidez y servicio posventa posiciona al producto como una opcion confiable,
competitiva y estratégica en el mercado aleman frente a paises como China, India
y Vietnam.



4.2 OFERTA EXPORTABLE Y CLASIFICACION ARANCELARIA

Al mes se tiene la capacidad de vender 3,500 al mes medallas debido a que se
cuenta con doble maquinaria para la fabricacion de dicho producto al igual que
contamos con 2 turnos de trabajo para que sea mas eficiente la elaboracion y
nuestro cliente tenga su producto en el menor tiempo posible.

4.2.1 SISTEMA ARMONIZADO

El Sistema Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias (SA),
comunmente denominado Sistema Armonizado, es un sistema internacional de
clasificacion de mercancias desarrollado por la Organizacién Mundial de Aduanas
(OMA). Es un sistema de clasificacion integral de aproximadamente 5.000
categorias de productos de seis digitos. (COMMISSION, EUROPEAN
COMMISSION, 2024)

La fraccidon arancelaria correspondiente a medallas y articulos manufacturados de
plastigoma se ubica en el Sistema Armonizado bajo el codigo 3926.90.99,
clasificado como “Las demas manufacturas de plastico”. Esta clasificacion incluye
productos elaborados a base de materiales plasticos o sintéticos, como medallas,
llaveros y articulos promocionales. La correcta identificacion de la fraccidon
arancelaria es fundamental, ya que permite determinar los aranceles aplicables,
regulaciones y requisitos necesarios para la exportacion del producto hacia el
mercado internacional.

CLASIFICACION: (ECONOMIA, 2024)



4.2.2 CUCI

La Clasificacion Uniforme para el Comercio Internacional (CUCI) es una
clasificacion de productos que se utiliza para analizar el comercio mundial y las
estadisticas de comercio exterior. La CUCI es un sistema de la Organizacion de las
Naciones Unidas (ONU). (INEGI, INEGI, 2024)

893.99 Otros articulos 3926.40, .90

En el caso de las medallas y llaveros de plastigoma, la clasificacion CUCI que
corresponde a estos productos es el codigo 893.99 - Otros articulos
manufacturados, el cual incluye bienes elaborados a partir de materiales sintéticos,
plasticos y productos similares.

CLASIFICACION: (INEGI, INEGI, 2024)

4.2.3 SCIAN

El SCIAN es el Sistema de Clasificacion Industrial de América del Norte. Es un
instrumento que clasifica las actividades econdmicas de México, Estados Unidos y
Canada. ElI SCIAN se utiliza para recopilar, analizar y presentar estadisticas
econdmicas. Su objetivo es que la informacion econdmica de los paises de la region
sea comparable. (GOBIERNO DE MEXICO , 2025)
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4 326199 Fabricacién de otros productos de plastico sin reforzamientoo

Esta fraccion incluye la manufactura de articulos elaborados a base de plastico o
derivados sintéticos, como medallas, llaveros y llaveros promocionales, por lo que
es la categoria en la que se ubica la produccidén de medallas de plastigoma dentro
del sector industrial nacional.

CLASIFICACION: (GOBIERNO DE MEXICO , 2025)



4.3 COMPETENCIA INTERNACIONAL Y VENTAJA COMPETITIVA

Las medallas de plastigoma compiten en la fabricacion con paises que tienen una
infraestructura industrial bien desarrollada y con una capacidad de produccion
masiva.

Los principales paises y productos que compiten con las medallas de plastigoma
son:

China: Con medallas de metal, PVC.
Razones de competencia:

e Tiene una ventaja altamente competitiva debido a sus bajos costos laborales
y su infraestructura de fabricacion masiva.

e Es uno de los principales productores a nivel mundial de productos de
plastico y goma.

e China es el principal exportador de productos de plastigoma, lo que les
permite competir en mercados internacionales, ofreciendo precios muy
competitivos.

India: Con medallas de metal, PVC.
Razones de competencia:

e Similar a China, India tiene costos de produccion relativamente bajos, lo que
le permite ofrecer precios competitivos en el mercado de medallas de
plastigoma.

e India esta ganando terreno en la fabricacion de medallas de plastigoma
debido a su creciente infraestructura industrial y capacidad de
personalizacion en los productos.

Vietnam: Con medallas de metal, PVC.
Razones de competencia:

e Vietnam, como parte de la region asiatica, ofrece precios muy competitivos
debido a costos laborales bajos.

e Vietnam se ha establecido como un competidor en la industria de productos
de plastico y goma debido a su creciente base manufacturera y su relacion
con cadenas globales de suministro.



Turquia: Con medallas de metal, PVC.
Razones de competencia:

e Turquia ha mejorado su capacidad para producir medallas de plastigoma con
altos estandares de calidad y personalizacion, lo que atrae a mercados mas
exigentes.

e Siendo un puente entre Europa y Asia, Turquia ofrece ventajas tanto en
precios como en logistica, lo que la convierte en un competidor clave.

Brasil: Con medallas de metal, PVC.
Razones de competencia:

e El mercado brasilefio esta creciendo en términos de demanda de premios,
medallas y productos promocionales.

e Brasil esta aumentando la produccion de medallas de plastigoma de calidad
media, que son populares en eventos deportivos y educativos.

Ventaja competitiva:

El material de plastigoma se diferencia de la competencia al ofrecer medallas de
alta calidad a precios competitivos, con la capacidad de tener una gran variedad de
disefios y opciones de personalizacion, enfocandose en segmentos de mercado
especificos. Nosotros ofrecemos personalizacién de los productos al 100% asi
mismo ofrecemos materiales de alta calidad, duraderos y completamente
reforzados.

El liderazgo de escala: La plastigoma al ser una materia prima que se puede
producir en grandes volumenes permite ofrecer precios competitivos en el mercado.

Diferenciaciéon: Tenemos una alta calidad utilizando materiales duraderos y
ofreciendo acabados de alta calidad.

Alto grado de segmentacion: Se puede enfocar en segmentos de mercado
especificos como eventos deportivos, escuelas, empresas.



4.4 PRINCIPALES PAISES PRODUCTORES, EXPORTADORES E
IMPORTADORES

Productores:

China
México
India
Vietnam

Paises Productores
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Fuente: (Hemeroteca, 2025)

Los principales paises que destacan en la produccion de dichos articulos son los
siguientes

e China: Lider mundial con una produccién muy alta. Cuenta con gran
capacidad instalada, bajos costos de manufactura y tiempos de entrega
competitivos.

e Meéxico: Ocupa un lugar importante en Latinoamérica, con un nivel de
produccion alto. Se beneficia de su cercania con Estados Unidos y de los
tratados comerciales (como el T-MEC), lo que le da ventajas en exportacion.

e India: Con un nivel de produccién medio-alto, se especializa en volumenes
grandes y precios accesibles, aunque con tiempos de entrega mas largos.

e Vietham: También con produccion medio-alta, se ha posicionado como
alternativa emergente en Asia, con costos competitivos y buena capacidad
de exportacion.



Exportadores:

Los principales paises exportadores que nos arroja TRADE MAP sobre mi producto,
son China con el valor de 21.583.695 miles de USD con 3.184.892 toneladas,
ocupando el segundo lugar Alemania con 10.047.362 miles de USD con el volumen
de 630.366 toneladas y en tercer lugar Estados Unidos de América con 8.186.886
miles de US. (TRADE MAP, 2023)

FIGURA 5. PAISES EXPORTADORES

Lista de los paises exportadores para el producto seleccionado en 2023
Producto : 392690 Articulos de plastico y manufacturas de las demas materias de las partidas 3901 a
3914, ncop (exc. productos de 9619)
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portada, en miles de

Valor im

Importadores:

Los principales importadores que arroja TRADE MAP es Estados Unidos de
América con 10.361.648 miles de USD, en segundo lugar, Alemania con 6.552.416
miles de USD importando 596.158 toneladas y en tercer lugar México con 5.298.279
miles de USD con 663.525 toneladas. (TRADE MAP, 2023)

FIGURA 6. PAISES IMPORTADORES

A

Lista de los paises importadores para el producto seleccionado en 2023
Producto : 392690 Articulos de plastico y manufacturas de las demas materias de las partidas 3901 a
3914, ncop (exc. productos de 9619)
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4.5. MERCADOS ACTUALES Y POTENCIALES

Mercados actuales:

Segun los datos que pudimos rescatar de los 10 principales paises a los que mas
les vende México se encuentran: Estados Unidos de América importando 714.266
toneladas, en tercer lugar, tenemos a China con 2.671 toneladas y en ultimo lugar
se encuentra Corea con el volumen de 1.808 toneladas. (TRADE MAP, 2023)

FIGURA 7. PAISES A LOS QUE MAS LES VENDE MEXICO

Mundo
Estados Unidos de Aménica

Valor

exportado Cantidad

en 2023 exportada

(miles de

Uso)v

2244822
1999239

en 2023

714 266

Unidad

Toneladas

Nicaraqua

70.123

China

31.763

Canada
G !

23124
11824

1.751

Toneladas

El Sabvador

1nan

Henduras

11.016

Toneladas

Colombia
Brasd

9474
7338

1.228

Tonelada

Corea Rep(blica de

Fuente: (TRADE MAP, 2023)

7013

592
1.808

Toneladas

Toneladas

Durante mi investigacion de los paises que me atraen para exportar mi producto
pude encontrar los siguientes, tomando en cuenta la posicion que tienen a nivel
global sobre las importaciones. (Global Trade Helpdesk, 2023)



1. Reino Unido: Puede destacar que dicho pais es una excelente opcion ya
que se ocupa en el lugar 9 de las importaciones globales con un total de
importaciones de 2.160 millones de USD, su incremento en las importaciones
en los ultimos afios es demasiado bueno ya que arroja un 42% de
incremento.

Valor de importacion ©
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2. Alemania: Se encuentra en el lugar 2 de las importaciones del producto
representando 6.550 millones de dolares, tiene un valor importante y
significativo de las importaciones incrementando el 12%.

Valor de importacion ©
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3. Australia: Escogi este pais ya que considero que tiene una buena posicion
en las importaciones ocupando el lugar 26, su total de exportaciones es de
933,5 millones de USD y durante los ultimos afios tuvo un incremento
importante en las importaciones del 9%.

Valor de importacion ©
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4.6 SELECCION DE PAiS META
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De acuerdo con los valores tomados:
5. Excelente

4 Muy bueno

3.Bueno

2.Regular

1. Malo

Teniendo como resultado Alemania con 33 puntos, Australia con 31 puntos y Reino
Unido con 26 puntos. Por lo que obtengo que mi pais ideal seria Alemania ya que
cuenta con mayor cercania, tengo un mercado mas abierto en dicho pais sobre mi
producto. Se tienen beneficios con Alemania ya que nos queda ligeramente mas
cerca que los demas paises, se tiene un tratado con la Unién Europea por lo que
facilita aun mas.

4.6.1 ANALISIS CUALITATIVO

Alemania es un pais europeo ubicado en Europa Central, limita al norte con el Mar
del Norte, Dinamarca y el Mar Baltico; al este con Polonia y la Republica Checa; al
sur con Austria y Suiza; y al oeste con Francia, Luxemburgo, Bélgica y Paises Bajos.

Su idioma oficial es el aleman, aunque el inglés es ampliamente hablado sobre todo
en casos empresariales y turisticamente.

Alemania es parte del tratado con la Unidn Europea por lo cual nos facilita el
comercio. Asi como tiene acuerdo de asociacion econdmica con Japon, tratado de
libre comercio con Corea del Sur. Los puertos maritimos principales que permiten
el acceso comercial hacia Alemania son:

e Hamburgo: Es el puerto mas grande de Alemania y uno de los mas
importantes, es un punto clave para el comercio, especialmente con Asia,
América y Africa.

e Bremerhaven: Un puerto importante, que esta especializado en la
importacion y exportacion de vehiculos y mercancias generales.

Los aeropuertos son los siguientes:

e Aeropuerto Francfort: Es el mas grande de Alemania y uno de los principales
de carga aérea en Europa. Conecta Alemania con destinos en todo el mundo.



e Aeropuerto de Leipzing: Centro importante para la logistica y el transporte de
mercancias, especialmente para empresas como DHL. (ComercioExterior.la,
2025)

Los alemanes valoran mucho la precisién, la puntualidad, la calidad y la eficiencia,
asi mismo como una conciencia ambiental muy fuerte, en el area gastronémica
existe un interés por la comida saludable, la cerveza es una bebida muy popular.
(Incibe, 2025)

Alemania es una potencia industrial muy fuerte en las areas automotrices,
tecnologia. Alemania considera muy importante las ferias comerciales en las que se
presentan productos y se establecen lazos comerciales. (Incibe, 2025)

La infraestructura de su transporte es muy bien desarrollada, que incluye autopistas,
ferrocarriles, puertos y aeropuertos. Alemania es un pais con una poblacion diversa
que tiene importante presencia de migrantes por lo que se origina una gran
oportunidad para productos y servicios. (ALEMANIA E. D., 2025)

4.6.2 ANALISIS CUANTITATIVO

Alemania es la economia mas grande de Europa y del mundo también, su PIB del
2024 fue de 4.305.260 millones de euros, que equivale a 4,66 billones de ddlares.
(MUNDIAL, GRUPO BANCO MUNDIAL, 2025)

Alemania presenta una inflacion del 2,3%, debido a la caida de precios de la
energia, que aumentaron al inicio de la guerra en Ucrania, el aumento de los precios
de las grasas y aceites comestibles, y el azucar, la mermelada, la miel y otros
productos de confiteria, el aumento de los precios de los bienes de consumo no
duradero, como las bebidas no alcohdlicas y los productos del tabaco. (MUNDIAL,
GRUPO BANCO MUNDIAL, 2025)

Alemania tiene una tasa de desempleo baja en comparacidn a otros paises
europeos. Alemania es una potencia exportadora, en el sector automotriz, ingenieria
y la quimica. (MUNDIAL, GRUPO BANCO MUNDIAL, 2025)

Alemania se considera con un entorno empresarial solido y con regulaciones claras.
Alemania se encuentra dentro de los paises mas competitivos del mundo como en
los factores de la innovacion, la infraestructura y la mano de obra calificada. (Incibe,
2025)



4.7 ESTRATEGIA DE ENTRADA

4.7.1 SEGMENTO Y FORMA DE ENTRADA
Segmento:

La segmentacion internacional, es mas como una herramienta empresarial que
tiene por objetivo descubrir, en diferentes paises o regiones, grupos de
compradores cuyas expectativas de compra sean similares a los productos que la
empresa ofrece. (Group, 2025)

Como segmentaria mi mercado: Colaborar con distribuidores locales que tengan
experiencia en el mercado deportivo y promocionales. Podria contactarme con
tiendas encargadas de distribuir mi producto como, por ejemplo:

e EUROCEBRIAN: Es
una tienda encargada
de ofrecer al publico
trofeos, medallas. Se
encarga de fabricar los
trofeos y venderlos al
publico, por lo que las
medallas las revenden.

m
(o) EUH[]BEBHIIT\N

WIN DIFFEREN

° STIEBER: Es wuna
Pokale & Ehrenpreise empresa q ue se enca rga

S STIEBER®

unicamente  de  fabricar
trofeos por lo que nosotros
podemos  brindarles las
medallas y ellos se encarguen
de distribuirlas.




Forma de entrada:
Algunos de los tipos de internacionalizacion que existen son:

e Alianzas: Las alianzas estratégicas son acuerdos entre dos 0 mas empresas
para alcanzar un objetivo comun. Son un medio eficaz de obtener recursos
rapidamente para entrar en un nuevo mercado, desarrollar nuevos productos
e intercambiar servicios o tecnologias que mejoren y mantengan la ventaja
competitiva. (Finaktiva, 2024)

e Fusiones: Una fusidén es una operacion en la que dos o0 mas empresas se
unen para formar una sola entidad. En este proceso, los activos y pasivos de
las empresas fusionadas se combinan, y los accionistas de las empresas
originales reciben acciones en la nueva empresa. Las fusiones suelen
realizarse con el objetivo de lograr sinergias, aumentar la cuota de mercado,
reducir costos o acceder a nuevas tecnologias o mercados. (BBVA, BBVA,
2024)

e Adquisiciones: Las adquisiciones, en el contexto empresarial, son
transacciones en las que una empresa (la adquirente) compra otra empresa
(la adquirida). A diferencia de las fusiones, donde las empresas se combinan
para formar una nueva entidad, en una adquisicion, la empresa adquirente
absorbe a la empresa adquirida, que deja de existir como entidad
independiente. (Economipedia, Economipedia, 2024)

e Exportaciones: Las exportaciones son bienes y servicios que se producen en
un pais y se venden a compradores de otro. Estas, junto con las
importaciones, conforman el comercio internacional. Las exportaciones son
una parte fundamental del comercio internacional, que es el intercambio de
bienes y servicios entre paises. Permiten a las empresas acceder a nuevos
mercados y ampliar su base de clientes. (ADEX, 2024)

De acuerdo con lo analizado anteriormente, el medio por el que distribuiré mi
producto sera por medio de una exportacion, ya que segun lo analizado es el
método mas rapido y eficiente para poder ofrecer y hacer llegar mi producto
al extranjero.



4.7.2 FERIAS COMERCIALES Y MISIONES COMERCIALES

Una feria comercial es un escenario ideal para que las empresas se den a conocer
entre su publico potencial, pero también para captar posibles inversores, e incluso
para establecer nuevas relaciones con proveedores. (SYSTEM, 2023)

Tipos de Ferias Comerciales:

Ferias sectoriales
Ferias multisectoriales
Ferias B2B

Ferias de arte

Feria local

Ferias regionales

Feria nacional

Feria internacional
Feria virtual

Ferias ganaderas
Ferias agricolas

Ferias agroalimentarias
Ferias de turismo
Ferias gastrondmicas
Ferias de tecnologia
Ferias de innovacion (Boletia, 2025)

Requisitos e importancia de las ferias comerciales: Permite establecer relaciones
directas con clientes potenciales, distribuidores y otros actores del sectores, ofrecen
una oportunidad para dar a conocer la marca y sus productos a un publico amplio y
especializado, también refuerza la imagen de la empresa y su posicionamiento en
el mercado, permitiendo conocer las ultimas tendencias del sector, los productos y
servicios de la competencia y las necesidades de los clientes, para facilitar la
obtencién de informacion valiosa para la toma de decisiones estratégicas, fomentan
la colaboracion con otras empresas, proveedores y socios potenciales permitiendo
identificar oportunidades de negocio y establecer acuerdos beneficiosos, este tipo
de ferias permiten a las empresas explorar nuevos mercados y oportunidades de
exportacion.



Algunos de sus requisitos son:

Registro y pago de la cuota de participacion
Disefio y montaje del stand

Material promocional

Personal calificado

Logistica

Ferias importantes para medallas de plastigoma:

e PSI Dusseldorf: Es una de las ferias lideres en Europa para la industria de
articulos promocionales. Aqui podrias encontrar proveedores de materiales,
maquinaria y clientes interesados en medallas personalizadas.

e ISPO Munich: Esta es una feria internacional de articulos deportivos y
equipos. Si tus medallas estan orientadas a eventos deportivos, este es un
lugar clave para establecer contactos.

e PASSION Sports Convention 2024: La convencién sirvi6 como una
plataforma clave para que las empresas exhibieran sus ultimos productos e
innovaciones en las industrias del deporte y el ocio. Fue una feria comercial,
por lo tanto, enfocada a negocios y presentaciones de productos. (nferias,
2025)

Qué son las Misiones Comerciales, Caracteristicas y su Importancia: Son
actividades organizadas, generalmente por entidades gubernamentales, camaras
de comercio 0 asociaciones empresariales, que tienen como objetivo facilitar el
contacto entre empresas de un pais o region con mercados internacionales, estas
misiones buscan promover en la exportacion de productos o servicios, atraer
inversiones y establecer relaciones comerciales entre empresas locales vy
potenciales socios del extranjero.

Sus caracteristicas son:

Enfoque especifico
Participacion de empresas
Organizacion estructurada
Apoyo institucional
Duracion limitada

Enfoque geografico



Su importancia es:

Facilitan el acceso a nuevos mercados
Reduccion de costos

Networking (contactos directos)

Conocimiento del mercado

Promocién de la marca

Atraccién de inversiones

Fortalecimiento de la competitividad (Rural, 2025)

Principales socios comerciales (Global TRADE Helpdesk):

Tenemos algunas empresas que nos podran ayudar a tener mas conocimiento y de
ahi poder orientarnos para poder llegar al mercado de Alemania y saber
posicionarnos de manera adecuada. (TRADE MAP, 2023)

FIGURA 8. EMPRESAS EN LAS QUE PODEMOS APOYARNOS

Numero de categorias
de productos o
servicios
comercializados

Volumen de negocios

Nombre de |a empresa4 (UsD)

Numero de empleados

Ciudad

A.u.E. Lindenberg GmbH & Co.KG 5 Alemania Bergisch Gladbach
Alutrim Europe GmbH 5 Alemania Kyritz

Fami Deutschland GmbH 9 Alemania Leipheim

Gebr. TITGEMEYER GmbH & Co. KG 30 Alemania Osnabriick
MACHINEX 29 Alemania Frankfurt

Oetiker Deutschland GmbH 12 Alemania Endingen
Schaferbarthold GmbH 52 Alemania Porta Westfalica
Waulf Gaertner Autoparts AG 5 Alemania Hamburg

Wirth Elektronik GmbH & Co. KG 8 Alemania Niedernhall

Fuente: (TRADE MAP, 2023)



Tener acceso a financiamiento es fundamental para cubrir los costos de exportacion
y garantizar la estabilidad financiera, por lo que me apoyaré en BBVA, ya que se
distingue por ser un banco reconocido mundialmente y representa una ventaja
estratégica. Asimismo, al realizar una exportacién resulta indispensable contar con
la proteccion legal de los disefios y patentes, tarea en la que el Instituto Mexicano
de la Propiedad Industrial (IMPI) brinda el respaldo necesario para mantenerlos
vigentes y en orden. Finalmente, para recibir la orientacion adecuada y facilitar la
internacionalizacién de mis productos, recurriré a la Agencia Proméxico, organismo
especializado en impulsar la colocacion de articulos mexicanos en mercados
extranjeros mediante asesorias y vinculos con compradores internacionales.

El principal transportista que facilita el envio de mercancias de México hacia
Alemania es DHL, una empresa de logistica mundialmente reconocida por su amplia
cobertura y eficiencia en el comercio internacional. Su prestigio y confiabilidad la
convierten en la mejor opcidn para asegurar que los productos lleguen a destino sin
contratiempos, lo cual brinda seguridad al momento de exportar medallas de
plastigoma. Ademas, cuenta con certificaciones internacionales que respaldan la
calidad de sus servicios de carga y transporte, lo que refuerza la confianza en las
operaciones de exportacion. (Global Trade Helpdesk, 2023)



4.8

NEGOCIACION INTERNACIONAL Y ACUERDOS

COMERCIALES

Negociacién internacional:

Los tipos de negociacion en Alemania son estructurados y formales a continuacion
mencionaré algunos de ellos:

Negociacion Directa: Los Alemanes son directos en sus negociaciones por lo
que siempre son claros.

Negociacién basada en hechos: Se centran en datos, cifras por lo que sus
decisiones se basan en informacion concreta.

Negociacion a largo plazo: Les dan valor a las relaciones comerciales
duraderas y estables, por lo que siempre buscan beneficiarse ambas partes
a largo plazo. (Protocolo.org, 2025)

Los principales tipos de negociadores que hay en Alemania son:

Precisos y separados: Los alemanes siempre estan muy bien preparados
sobre el tema a negociar.

Formales y profesionales: La formalidad es algo importante, por lo que los
alemanes esperan siempre puntualidad, vestimenta adecuada y tener ética
profesional.

Orientados a resultados: Se espera eficiencia y tener resultados concretos,
por lo que ellos no pierden su tiempo en cosas innecesarias. (Protocolo.org,
2025)

Algunos de los aspectos culturales de Alemania:

Puntualidad: Para ellos es algo demasiado importante ya que si eres
impuntual se considera una falta de respeto.

Jerarquia: Siempre los alemanes tienen una estructura dentro de sus
empresas.

Comunicacion directa: Se valora la claridad y la honestidad durante la
comunicacion.

Respeto por las reglas: Sus decisiones se toman en base a procedimientos
establecidos en base a sus normas y regulaciones. (Protocolo.org, 2025)

Datos relevantes para una negociacion internacional con Alemania:

Preparacion: Es importante estar bien preparado, llevar datos y cifras que
respalden los argumentos que vamos a plantear.

Relaciones personales: Establecer confianza nos ayudara a construir una
relacion a largo plazo.



e Contratos: Los alemanes son muy especificos por lo que, debemos revisar
cuidadosamente los términos establecidos. (Culture, 2025)

Acuerdos comerciales:

México y Alemania estan conectados a través del TRATADO DE LIBRE
COMERCIO ENTRE MEXICO Y LA UNION EUROPEA (TLCUEM). Dicho tratado
esta en vigor desde el afio 2000, por lo que facilita el comercio de bienes, servicios
y ayuda a la inversion entre México y los paises miembros de la UE.

La interaccion entre México y Alemania ha sido un factor clave en el comercio, a
continuacion, mencionare algunas estadisticas:

Durante 2005 y 2015, el comercio bilateral aument6 un 60%.
Desde 2000 hasta 2015, el comercio entre ambos paises creci6 alrededor de
150%.

e Las exportaciones e importaciones mexicanas hacia Alemania incluyen
principalmente automoviles, partes automotrices, maquinaria, equipos
industriales.

e Alemania representa un 30% del comercio total de México con la Union
Europea, tomando alta importancia como un socio comercial.

En 2023, México exporté $10,7 MM a Alemania.

Alemania export6é $20,2 MM a México.

Existe una fuerte integracion de las cadenas de valor, especialmente en el
sector automotriz.

e EITLCUEM, ha facilitado la inversion alemana en México, principalmente en
el sector manufacturero. (México, Gobierno de México, 2025)



4.9 CONDICIONES DE ACCESO AL MERCADO

4.9.1 REGULACIONES ARANCELARIAS

México- exportacion:

ECONOMIA SIAVI 5.0

- bhen b
Seccion: \ VII Plasticos y sus manufacturas; caucho y sus manufacturas
Capitulo: | 39 Plastico y sus manufacturas
Partida: 392 Las demas manufacturas de plastico y manufacturas de las

demas materias de las partidas 39.01 a 39.14.

SubPartida: 39269 - Las demas.
Fraccién: 39269099 Las dems.

Frontera

Resto del Territorio Franja Region

UM: Kg Arancel IVA Arancel IVA Arancel IVA
Importacion  Ex. 16% 16%
Exportacion Ex. 0% 0%

Podemos analizar que la importacion se encuentra exenta de arancel, pero aplica
IVA del 16% en cambio en la exportacion se encuentran exentos tanto el arancel
como el IVA. (SIAVI, 2021)



Alemania- importacion:

¢Cuanto cobra el mercado importador?

Datos proporcionados por ITC (4

Derechos NMF (aplicados) Arancel Preferencial para México

6,9% 0%

El arancel que Alemania tiene sobre los productos mexicanos es de un 0% debido
a algun tratado preferencial que se tiene con el pais. (Global Trade Helpdesk,
2023)

4.9.2 REGULACIONES NO ARANCELARIAS
México- exportacion:

ECONOMIA SIAVI 5.0

A PARTIR DEL 15 DE JUNIO DE 2018, SE RESTRINGE LA EXPORTACION DE ESTA MERCANCIA, que tenga
como destino : LA REPUBLICA POPULAR DEMOCRATICA DE COREA (Art. 8del "Acuerdo medlante el cual
se prohibe la exportacion o la importacion de diversas mercancias a los paises, entidades y personas que
se indican").

Nos marca unicamente como regulaciones que, a partir del 15 de junio de 2018,
se prohibié la exportacion que tengan como destino Corea. (SIAVI, 2021)



Alemania- importacion:
Las regulaciones que Alemania solicita para el producto son los siguientes:

e Uso restringido de determinadas sustancias en alimentos y piensos y en
materiales destinados a entrar en contacto con ellos.

Requisitos de calidad, seguridad y rendimiento de los productos.

Prohibicién para la proteccion del medio ambiente.

Procedimientos sobre medidas sanitarias y fitosanitarias y obstaculos
técnicos al comercio.

Requisitos de etiquetado.

Requisitos de marcado.

Requisitos de embalaje y envase.

Requisitos de la prueba.

Requisitos de certificacion.

Requisitos de inspeccion.

Requisitos de supervision y vigilancia de las importaciones y otras medidas
de tramite de licencias automaticas. (Global Trade Helpdesk, 2023).

4.9.3 REGLAS DE ORIGEN DEL PRODUCTO

Las normas de origen son los criterios necesarios para determinar la procedencia
nacional de un producto. Su importancia se explica porque los derechos y las
restricciones aplicados a la importacion pueden variar segun el origen de los
productos importados. Las practicas de los gobiernos en materia de normas de
origen pueden variar considerablemente. Si bien se reconoce universalmente el
criterio de la transformacion sustancial, algunos gobiernos aplican el criterio de la
clasificacion arancelaria, otros, el criterio del porcentaje ad-Valorem, y otros, incluso,
el criterio de la operacion de fabricacion o elaboracion. (Comercio, 2024)

INSUMO COSTO ORIGEN
Tintas en diversos colores. $60MXN por kilo. Ledn, Guanajuato, México.
Cinta $8MXN pesos la pieza. México

Mi producto es producido en territorio mexicano con insumos nacionales por lo que
cumple los requisitos de las reglas de origen para poder ser exportado.



5.1

CAPITULO 5. OPERACION DE EXPORTACION Y
LOGISTICA INTERNACIONAL

OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS EN EL MERCADO

INTERNACIONAL

a)

b)

Corto plazo:

Establecer una tienda en linea propia en donde tengamos variedad de
idiomas y métodos de pago. Lo realizaré buscando una plataforma de e-
commerce que nos permita tener soporte dentro de Alemania y podamos
ofrecer dentro de ella variedad de idiomas y métodos de pago.

Crear una alianza con un distribuidor logistico local. Para llevarlo a cabo es
fundamental buscar algun socio logistico reconocido internacionalmente
como lo puede ser DHL.

Mediano plazo:

Obtener la certificacion alemana Blauer Engel que garantiza que los
productos cumplen con altos estandares ambientales y de sostenibilidad.
Para lograrlo, se debera cumplir con los requisitos establecidos por esta
certificacion, tales como el uso de materiales libres de sustancias toxicas,
procesos de manufactura responsables y buenas practicas ambientales. Esta
certificacion aumentara la credibilidad del producto en el mercado aleman, al
ser una de las ecoetiquetas mas reconocidas en la Union Europea..
Desarrollar un apartado en nuestra tienda en linea que le permita a nuestro
cliente disefiar su medalla por el mismo. Necesitaremos comprar algun tipo
de software que nos permita incluir disefio en tiempo real para poder llevarlo
a cabo.

Largo plazo:

Tener ventas de mas de 42,000 medallas al afio en el pais. Nos apoyaremos
de las redes sociales ya que en Alemania tienen un alto impacto sobre los
consumidores y asi podremos lograr promocionar fuertemente el producto.
Poder abrir alguna fabrica para poder optimizar los costos, el tiempo de
entrega dentro del pais. Lo podremos lograr con el paso del tiempo teniendo
buenas ventas, tendriamos que empezar con buscar un local para instalar la
maquinaria que se adquiera y poder comenzar a fabricar el producto.



5.2 TRANSPORTE INTERNACIONAL

El transporte internacional es el movimiento de mercancias y personas a través de
las fronteras internacionales. Es importante porque permite la comercializacion
global de bienes y servicios, lo que impulsa el crecimiento econdémico y mejora la
calidad de vida al permitir el acceso a una variedad de productos y servicios.
Ademas, el transporte internacional también facilita la comunicacion y la
cooperacion entre diferentes paises y culturas. (TALENTO, 2025)

A. Tipos de transporte:

Transporte maritimo: Es el medio de transporte que se utiliza para transportar
mercancias o pasajeros en barcos o barcazas a través de los océanos, mares, rios
y canales. Es una de las formas mas antiguas y utilizadas de transporte, ya que es
eficiente para mover grandes cantidades de mercancias a largas distancias. El
transporte maritimo puede ser de contenedores, granel, carga general, etc.

Transporte aéreo: Es el medio de transporte que utiliza aviones para desplazar
personas y mercancias de un lugar a otro. Es uno de los medios de transporte mas
rapidos y utilizado en todo el mundo para viajes de larga distancia y para transportar
mercancias de manera eficiente.

Transporte ferroviario: Es un medio de transporte que se basa en el uso de trenes
para mover personas y mercancias a través de una red de vias férreas. Esta red de
vias se compone de railes y traviesas, y los trenes se mueven mediante la energia
proporcionada por motores de vapor, diésel o electricidad. Forma eficiente y segura
de mover grandes cantidades de personas y mercancias a largas distancias.
Ademas, es un medio de transporte mas sostenible y respetuoso con el medio
ambiente que otros medios de transporte, como los vehiculos a motor.

Transporte terrestre: Es una actividad esencial para el desarrollo y funcionamiento
de la sociedad moderna. Se refiere a todo tipo de movimiento de personas y bienes
en el suelo (por tuberia o mediante medios mecanicos, como automoviles,
camiones, trenes, autobuses y bicicletas) de un lugar a otro en una ciudad, un pais
o incluso a nivel internacional.

Transporte multimodal: Es una forma de transporte que combina varios medios para
llevar un cargamento desde su origen hasta su destino. Por ejemplo, se puede
utilizar un camion para transportar la carga desde una fabrica hasta un puerto, y
luego un barco para transportarla desde el puerto hasta otro pais. El transporte
multimodal también puede incluir el uso de trenes, aviones y barcazas en diferentes
etapas del viaje.



La principal ventaja de esta forma de transporte es que permite una mayor
flexibilidad y eficiencia en la entrega de la carga, ya que se pueden utilizar los
medios de transporte mas adecuados para cada etapa del viaje. (TALENTO, 2025)

B. Transporte seleccionado:

El medio de transporte mas apropiado para mi producto es el aéreo ya que es el
medio mas rapido y ya que nuestros productos se llegan a mandar hacer semanas
antes del evento tendria que ser un medio de transporte mas rapido que les llegue
a nuestros clientes en cuestion de dias. Utilizando el transporte terrestre para
trasladar la mercancia al aéreo

Para acceder a este servicio se recurre a DHL, FedEx o Aeroméxico, quienes se
encargan de coordinar la recoleccion de la mercancia en Moroleon, Guanajuato.
Posteriormente, se traslada la carga en camion de forma terrestre hasta el
Aeropuerto Internacional de la Ciudad de México.

La empresa de carga se encarga de agendar el espacio en el avion de la aerolinea
y tramitar la documentacién requerida: factura comercial, lista de empaque,
certificado de origen y pedimento aduanal. En este punto interviene la aduana
mexicana, que revisa y autoriza la salida de la mercancia conforme a las
regulaciones de exportacion.

Una vez autorizada, la mercancia vuela hacia Alemania y llega al Aeropuerto de
Brandeburgo Willy Brandt, en Berlin, donde pasa por la aduana alemana. Alli se
revisan documentos y se valida el pago de impuestos o aranceles correspondientes.
Finalmente, el freight forwarder o una empresa de paqueteria local se encarga de

Asi mismo se asegura un proceso logistico eficiente, en el que la mercancia se
transporta de Moroledn —» Aduana mexicana — Aeropuerto internacional - Aduana

alemana — Cliente en Berlin.

C. Rutay tiempo:

La ciudad a la que llegaran los productos es a Berlin al aeropuerto Brandeburgo
Willy Brandt, ya que es la capital politica y cultural, también se llevan a cabo muchos
maratones por lo que es considerada la ciudad sede de maratones.

Para la seleccion del medio de transporte internacional, se realizé una comparacion
entre distintos proveedores logisticos, considerando factores como costo, tiempo de
entrega, seguridad y cobertura internacional.



Entre las principales opciones analizadas se encuentran empresas de mensajeria
internacional y carga consolidada, tales como DHL, FedEx, las cuales ofrecen
servicios de transporte aéreo con tiempos de entrega de entre 5 a 7 dias habiles.

Por otro lado, el transporte maritimo, aunque mas econdémico, presenta tiempos de
transito mas largos (de 3 a 4 semanas), lo que puede afectar la rapidez de entrega
al cliente.

Derivado de este analisis, se determind que el transporte aéreo es la opcion mas
adecuada para el proyecto, debido a su rapidez, confiabilidad y menor riesgo de
dafo al producto.

5.2.1 SEGURO DE TRANSPORTE INTERNACIONAL

El seguro de transporte internacional es un elemento fundamental en la logistica de
exportacion, ya que protege la mercancia ante posibles riesgos durante su traslado,
tales como dafos, pérdida o robo.

Para este proyecto, se considera la contratacion de un seguro de cobertura amplia
que cubra desde el punto de salida hasta el destino final. Este seguro garantiza la
proteccion del valor de la mercancia y reduce el impacto financiero ante cualquier
eventualidad.

Aunque bajo el Incoterm FCA el seguro no es obligatorio para el exportador, se
recomienda su uso como medida preventiva para asegurar la integridad del
producto y brindar mayor confianza al cliente.

5.3 ENVASE, EMBALAJE Y ESTIBA

A. Envase: Las medallas se colocan en bolsas de celofan en las que caben 25
medallas por bolsa.

B. Embalaje: Se colocarian en cajas de cartén que son de una medida estandar
40x30x30cm, en donde se colocan dentro de ellas 4 bolsas con medallas.
Por lo que por caja van 100 medallas

C. Estiba: Se colocarian las 35 cajas en palets para que sea mas cuidadoso el
traslado de las medallas.



5.4 INCOTERMS

Los incoterms son una serie de normas aceptadas y reconocimiento internacional
que establecen los derechos y obligaciones de comprador y vendedor en los
intercambios comerciales que indican las condiciones de venta. (TIBA, 2020)

FIGURA 9. INCOTERMS
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EXW Ex Works/ En fabrica: El vendedor es el encargado de poner la
mercancia a disposicion del comprador en sus almacenes, unicamente se
requiere el embalaje de la mercancia. EI comprador es quien se hace
responsable de todos los gastos y las responsabilidades desde que la
mercancia cruza el almacén, antes de cargarla.

FCA Free Carrier/ Libre transportista: El vendedor entrega la mercancia en
un algun punto acordado y asume los costes y riesgos hasta que la entrega,
asi como los costes del despacho de exportacion. El comprador asume los
gastos desde la carga a bordo hasta la descarga, incluido el seguro si se
llega a contratar por ser el responsable de cuando se descarga la mercancia.
FAS Free Alongside Ship/ Libre al costado del buque: El vendedor entrega la
mercancia en el muelle de carga del puerto de origen y se hace responsable
de los gastos hasta su entrega al igual que los tramites aduaneros y
exportacion. El comprador se responsabiliza de la carga a bordo, estiba, flete
y demas gastos hasta su entrega de destino, incluido el despacho de
importacion.

FOB Free on Board/ Libre a bordo: El vendedor se hace responsable de los
gastos de la carga a bordo de la mercancia, transmite los riesgos, asi como
el despacho de exportacion y gastos de origen, se encarga de contratar el
transporte corre por cuenta del comprador. El comprador se encarga de los
costes de flete, descarga, tramites de importacion y entrega en destino, asi
como el seguro si se quiere contratar. Incoterm que solo es para transporte
maritimo y no debe emplearse para mercancias en contenedores.

CFR Cost and Freight/ Coste y flete: El vendedor es el que se hace cargo de
todos los costes hasta que la mercancia llega al puerto de destino, incluyendo
el despacho de exportacién, los gastos de origen, el flete y los gastos de
descarga. El comprador se ocupa de los tramites de importacion y el
transporte hasta el destino.

CIF Cost, Insurance and Freight/ Coste, seguro y flete: El vendedor asume
todos los gastos hasta su llegada al puerto de destino incluyendo despacho
de exportacion, gastos de origen, flete y descarga. El comprador asume los
gastos de importacién y el transporte hacia el destino.

CPT Carriage Paid To/ Transporte pagado hasta: El vendedor es responsable
de los gastos hasta la entrega de la mercancia en el lugar acordado, se
encarga de todos los gastos. El comprador unicamente asume los tramites
de importacion, el seguro si es que se contrata.

CIP Carriage and Insurance Paid/ Transporte y seguro pagados hasta: El
vendedor se encarga de los gastos hasta la entrega en el lugar convenido,
se encarga de los gastos de origen, despacho de exportacion, flete y el
seguro, que es obligatorio. EI comprador se encarga de los tramites de
importacion y la entrega en el lugar destino.



e DPU Delivered at place Unloaded/ Entregada en lugar descargada: El
vendedor asume los costes y riesgos originados en origen, embalaje, carga,
despacho de exportacion, flete, descarga en destino y entrega en el lugar
acordado. El comprador unicamente se hace cargo de los tramites de
importacion.

e DAP Delivered At Place/ Entregado en un punto: El vendedor es el
responsable de los gastos y riesgos de la operacién. El comprador
unicamente se hace responsable del despacho de importacion y la descarga.

e DDP Delivered Duty Paid/ Entregado con derechos pagados: El vendedor es
el que se hace responsable de los gastos y riesgos desde el embalaje y la
verificacién de los almacenes hasta el destino final. El comprador solo recibe
la mercancia.



5.5 CALCULO DEL PRECIO DE EXPORTACION Y VIABILIDAD
FINANCIERA EN MERCADO META

VALOR EN EUROS

VALOR EN PESOS
PRODUCTO TERMINADO . $175,000.00 2.30€ 8,050.00€
CARGA Y TRANSPORTE INTERNO $6,000.00 $6,000.00 276.00€ 276.00€
TRAMITES DE EXPORTACION $3,000.00 $3,000.00 138.00€ 138.00€
PRECIO DE EXPORTACION FCA $9,050.00 $184,000.00 416.30€ 8,464.00 €
FCA
PRODUCTO TERMINADO $50.00 $175,000.00 2.30€ 8,050.00€
CARGA Y TRANSPORTE INTERNO $6,000.00 $6,000.00 276.00€ 276.00€
TRAMITES DE EXPORTACION $3,000.00 $3,000.00 138.00¢€ 138.00¢€
DESCARGA EN EL LUGAR DE DESTINO $1,200.00 $1,200.00 55.20 € 55.20€
FLETE INTERNACIONAL $18,000.00 $18,000.00 828.00€ 828.00€
PRECIO DE EXPORTACION CPT $28,250.00 $203,200.00 1,299.50 € 9,347.20€
CPT
PRODUCTO TERMINADO $50.00 $175,000.00 2.30€ 8,050.00€
CARGA Y TRANSPORTE INTERNO $6,000.00 $6,000.00 276.00€ 276.00€
TRAMITES DE EXPORTACION $3,000.00 $3,000.00 138.00¢€ 133.00¢€
FLETE INTERNACIONAL $18,000.00 $18,000.00 828.00€ 828.00¢€
DESCARGA EN EL LUGAR DE DESTINO $1,200.00 $1,200.00 55.20 € 55.20€
TRANSPORTE HASTA DESTINO $2,000,00 $2,000.00 92,.00€ 92.00€
SEGURO $2,041.88 $13,851.00 93.93¢€ 637.15€
PRECIO DE EXPORTACION DAP $32,291.88 $219,051.00 1,485.43€ 10,076.35€
DAP
PRODUCTO TERMINADO $50.00 $175,000.00 2.30€ 8,050.00€
CARGA Y TRANSPORTE INTERNO $6,000.00 $6,000.00 276.00€ 276.00€
TRAMITES DE EXPORTACION $3,000.00 $3,000.00 138.00€ 138.00€
FLETE INTERNACIONAL $18,000.00 $18,000.00 828.00€ 828.00€
DESCARGA EN EL LUGAR DE DESTINO $1,200.00 $1,200.00 55.20€ 55.20€
TRAMITES DE IMPORTACION $7.000.00 $7.000.00 322.00€ 322.00€
TRANSPORTE HASTA DESTINO $2,000.00 $2,000.00 92.00€ 9200€
SEGURO $2514.38 $14,32350 115.66€ 658.88¢
PRECIO DE EXPORTACION DDP $39,764.33 $226,523.50 1,829.16€ 10.420.08 €
DDOP
$30.250.00 $205,200.00 $1.391.50] $9.439.20
$10,587.50 $71.820.00 $487.03| $.3072] oo
$2.041.88 $13.851.00 $93.93| $637.15
$40,837.50 $277.020.00 $1.878.53] $12.742.92
$37.250.00 $212.200.00 $1.713.50 $9.761.20
$13,037.50 $74.270.00 $599.73 $341642) oo
$2.514.38 $14.323.50 $115.66 $655.88
$50,287.50 $286.470.00 $2313.23 $13.177.62

Como se puede observar en el cuadro anterior, el proyecto de exportacion resulta
viable, ya que en todos los escenarios analizados los ingresos superan los costos
totales. El producto genera margenes positivos incluso considerando distintos
INCOTERM, lo que demuestra que la operacion es rentable en el mercado

internacional.



¢, Qué INCOTERM me conviene mas y por qué?

En el caso del FCA, el costo total asciende a $184,000 MXN, lo cual confirma que
este INCOTERM ofrece la mayor eficiencia econdmica para el exportador, al reducir
los gastos logisticos directos y mantener la rentabilidad del proyecto. Por lo tanto,
los resultados financieros confirman que el proyecto es factible y puede
implementarse con un nivel adecuado de beneficio econdmico.

Bajo este término, el exportador entrega la mercancia al transportista designado por
el comprador en un punto acordado, transfiriendo en ese momento los riesgos y
responsabilidades.

La eleccion de FCA se justifica debido a que:

Permite reducir costos logisticos para el exportador.

El comprador asume el control del transporte internacional.

Es ideal cuando el cliente cuenta con experiencia en importaciones.

Facilita la operacion al limitar la responsabilidad del exportador Unicamente
hasta la entrega al transportista.

Este Incoterm resulta adecuado para el proyecto, ya que optimiza costos y simplifica
el proceso logistico para la empresa exportadora.

5.6 CONTRATOS Y FORMAS DE PAGO

¢ Qué es un contrato? Es un acuerdo legal que obliga a las partes que lo suscriben
a ceder un bien determinado, prestar un servicio o actuar de alguna manera
especifica, de acuerdo con las condiciones explicitamente establecidas en el
escrito. (Concepto, Concepto, 2024)

Tipos de contratos:

Contratos unilaterales y contratos bilaterales: Los contratos unilaterales son
aquellos en los que una sola de las partes involucradas adquiere obligaciones. En
cambio, en los contratos bilaterales, ambas partes asumen obligaciones de
reciproco cumplimiento.

Contratos principales y contratos accesorios: Los contratos principales son piezas
autonomas de jurisprudencia que no dependen de ningun otro documento para su
validez. Los contratos accesorios, en cambio, son contratos suplementarios o
afiadidos a un contrato principal del que dependen por completo.

Contratos consensuales y contratos reales: Los contratos consensuales son
aquellos en los que el acuerdo manifiesto de las partes basta y sobra para



establecer el acuerdo. Los contratos reales, en cambio, son aquellos que entran en
vigor cuando una parte le entrega a la otra aquello sobre lo que versa el acuerdo,
como en el caso de los préstamos monetarios.

Contratos privados y contratos publicos: Los contratos privados son aquellos que
suscriben dos personas pertenecientes al ambito privado, o sea, que no forman
parte del Estado. En cambio, los contratos publicos son aquellos que se firman entre
una persona y alguna institucion perteneciente al sector publico.

Contratos formales y contratos informales: Los contratos formales son aquellos que
cuentan con un documento escrito que establece todos los acuerdos entre las
partes, y que esta registrado debidamente ante la ley. Los contratos informales, en
cambio, pueden o no contar con un documento escrito, pero suelen ser mas breves
y no estar registrados ante ninguna institucion.

Contrato de Compraventa Internacional: Es el contrato por el cual el vendedor se
obliga a transferir la propiedad de una cosa o de un derecho al comprador quien a
Su vez se obliga a pagar un precio cierto y en dinero. (Concepto, Concepto, 2024)

Clausulas importantes:

1- Identificacion de las partes: Nombres completos, domicilios, nacionalidades
y documentos de identificacion de las personas o empresas que firman el
contrato.

2- Objeto del contrato: Qué se esta contratando, debe ser claro y especifico.

3- Obligaciones de las partes: Qué debe hacer cada parte, como y en qué plazo.
Define responsabilidades, entregas, pagos, etc.

4- Precio y forma de pago: Monto, forma, moneda, fechas y condiciones de
pago. Puede incluir penalizaciones por retraso.

5- Plazo de vigencia: Fecha de inicio y duracidon del contrato. También si es
renovable automaticamente.

6- Garantias: Que respalden el cumplimiento del contrato (fianzas, depdsitos,
avales, etc.).

7- Penalizaciones: Consecuencias en caso de incumplimiento (multas,
cancelaciones, indemnizaciones).

8- Causales de terminacion: Situaciones que permiten dar por terminado el
contrato anticipadamente.

9- Confidencialidad: Obligacion de no divulgar informacion sensible entre las
partes.

10-Jurisdiccion y ley aplicable: Indica el lugar y la ley que regiran en caso de
conflicto.



11-Solucién de controversias: Mecanismo para resolver conflictos (mediacion,
arbitraje, tribunales).

12-Firma de las partes: Firma autdgrafa o digital, con fecha, para validar
legalmente el contrato. (Concepto, Concepto, 2024)

Formas de pago:

¢ Qué son? Son los métodos o mecanismos mediante los cuales un comprador
cumple con la obligacidén de pagar a un vendedor por un bien o servicio. Se utilizan
tanto en operaciones nacionales como internacionales.

Formas de pago:

e Pagos moviles (e-wallets, pagos entre particulares, pagos con cédigo QR):
Las e-wallets como Apple Pay y Google Pay permiten almacenar los datos
de su titular para usarlos mas adelante. Cuando un cliente quiere pagar, solo
tiene que acercar el movil o el smartwatch a un TPV y se procesa la
transaccion.

e Transferencias bancarias: Las transferencias bancarias y el adeudo directo
son meétodos que permiten realizar pagos directamente de una cuenta
bancaria a otra. Para ello, generalmente necesitamos el nombre del
beneficiario y el numero IBAN de su cuenta.

e (Carta de crédito: Es un pago condicionado que hace un banco a un
beneficiario (vendedor) por orden y cuenta de un ordenante (comprador), y
solo se realiza si se cumplen ciertas condiciones, principalmente la
presentacion de documentos de embarque o entrega de servicios.

e Factoraje: Se refiere al dinero que una empresa de factoraje (o entidad
financiera) paga a una empresa que ha vendido sus facturas pendientes de
cobro. Este pago, conocido como "anticipo" o "adelanto", es menor que el
valor total de las facturas, pero permite a la empresa obtener
liquidez inmediata. (MONEI, 2024)

La forma de pago que se utilizara sera la transferencia internacional mediante el
sistema SWIFT, ya que es un método seguro y ampliamente utilizado para
operaciones internacionales. Ademas, permite realizar pagos a distancia sin
complicaciones, garantizando rapidez y confiabilidad en el movimiento de fondos
entre paises.



5.7 PROCESO DE DESPACHO
ADUANERO

El despacho aduanero es el conjunto
de actos y formalidades relativos a la
entrada de mercancias al territorio
nacional y a su salida del mismo, que

y regimenes aduaneros establecidos,
deben realizar ante la aduana, las
autorldades aduaneras y quienes introducen o extraen mercancias del territorio
nacional, ya sea los consignatarios, destinatarios, propietarios, poseedores o
tenedores en las importaciones y los remitentes en las exportaciones, asi como los
agentes aduanales, empleando el sistema electronico aduanero. (GOBIERNO DE
MEXICO , 2025)

o ENCARGO CONFERIDO ELECTRONICO @mﬁ,_ 5.7.1 ENCARGO CONFERIDO:

El encargo conferido es un documento

mediante el cual el exportador autoriza a un
agente aduanal para realizar en su nombre las

operaciones de comercio exterior. Este

documento es indispensable para llevar a

cabo el despacho aduanero de las mercancias,

R \ 5 que permite al agente gestionar tramites,

presentar documentos y cumplir con las obligaciones fiscales y regulatorias correspondientes. El

encargo conferido debe registrarse ante el Servicio de Administracion Tributaria (SAT) y mantenerse
actualizado para evitar contratiempos en las operaciones de exportacién.

5.8 DOCUMENTACION PARA EXPORTACION

Los documentos de comercio exterior son aquellos necesarios para realizar
transacciones comerciales internacionales, tanto de importacion como de
exportacion. (GOBIERNO DE MEXICO , 2025)
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INFORMACION DE PAGO

ENCABEZADO PRINCIPAL DEL PEDIMENTO

5.8.1 FACTURA COMERCIAL

Documento que identifica al vendedor y al comprador
de bienes o servicios, donde se asienta el numero de
la factura, la fecha de embarque, el medio de
transporte, la entrega y términos de pago, asi como
un listado completo con la descripcion de los bienes
y servicios en cuestion, incluyendo precios,
descuentos y cantidades. Frecuentemente, los
gobiernos emplean las facturas comerciales para
determinar el verdadero valor de los bienes para la
valoracion aduanera 'y para preparar la
documentacion consular. (BANCOMEXT, 2024)

5.8.2 PEDIMENTO

El encabezado principal deberé asentarse en la primera pagina de todo pedimento. La parte derecha del
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PEDIMENTO

Pégina 1 de N

El Pedimento es, la declaracion

NUM. PEDIMENTO: 7. OPER CVE. PEDIMENTO:

CERT

DESTINO: TIPO CAMBIO: PESO BRUTO:

ADUANA E/S:

MEDIOS DE TRANSPORTE VALOR DOLARES:
ENTRADA/SALIDA: ARRIBO: VALOR ADUANA:
PRECIO PAGADO/VALOR
COMERCIAL:

SALIDA:

en documento  electrénico,
generada y transmitida respecto

DATOS DEL IMPORTADOR /EXPORTADOR

RFC:
CURP:
DOMICILIO:

NOMBRE, DENOMINACION O RAZON SOCIAL:

del cumplimiento de los

VAL. SEGUROS SEGUROS FLETES EMBALAJES

OTROS INCREMENTABLES

ordenamientos que gravan vy

CODIGO DE ACEPTACION: CODIGO DE BARRAS

CLAVE DE LA SECCION
ADUANERA DE DESPACHO:

regulan la entrada o salida de

MARCAS, NUMEROS Y TOTAL DE BULTOS:

FECHAS

TASAS A NIVEL PEDIMENTO

CONTRIB. CVE.T.TASA

CUADRO DE LIQUIDACION

CONCEPTO | F.i

g

IMPORTE | CONCEPTO | F.P. | IMPORTE

mercancias del territorio
nacional, en la que se contiene la
. informacion relativa a las

TOTAL

mercancias, el trafico y régimen

aduanero al que se destinan, y los demas datos exigidos para cumplir con las
formalidades de su entrada o salida del territorio nacional.

La exportacion de medallas de plastigoma de México hacia Alemania, este
documento se llena especificando los datos del exportador, importador, descripcion
detallada de las medallas (material, uso y valor en aduana), asi como el régimen
aduanero de exportacidn definitiva, qué es el mas adecuado cuando los bienes se
envian de manera permanente al extranjero. Con este régimen, las medallas salen
del pais para su venta en el mercado aleman y se da cumplimiento a las
formalidades de control, estadisticas y fiscalizacion que exige la autoridad aduanera
(CAMARA DE DIPUTADOS, 2024).



A 5.8.3 CERTIFICADO DE ORIGEN

El certificado de origen es expedido y/o visado
por las camaras de comercio u otros organismos
competentes del pais exportador, que sirve para
acreditar que la mercancia consignada es
originaria de la nacion mencionada en el mismo.
Este certificado se determina a partir de la regla
de origen, que considera la transformacion
sustancial del producto dentro del territorio
nacional. (SRE, 2024)
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O Factura comercial
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aqui proporcionada es veridica y que los blenes cumplén con todas las

H B 2 24 Regulaciones y Restricciones No Arancelarias aplicables conformé a
d eSt| n O . (G O 3 O ) la legislacion mexicana vigente

Cludad de México, 22/04/2024 Ana Gomez
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CARTA ENCOMIENDA AL AGENTE ADUANAL

Ciudad de Mexico, a de. del 2023,

ercedes Fernandez Labardini
7
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“Representants Logal

5.8.6 PADRON DE EXPORTADORES

El padrén de exportadores es un registro
administrado por el Servicio de
Administracion Tributaria (SAT) que permite a
las personas fisicas y morales realizar
operaciones de exportacion. En el caso de
productos como las medallas de plastigoma,
no se requiere inscripcidn en un padrén
sectorial especifico; sin  embargo, es
necesario contar con el Registro Federal de
Contribuyentes (RFC) activo y cumplir con las
obligaciones fiscales correspondientes.

Estar inscrito en el padron de exportadores
garantiza que la empresa pueda realizar
operaciones de comercio exterior de manera
formal, cumpliendo con la normatividad
vigente en México.

El documento que solicita el pais destino es el Certificado de Conformidad CE, el
cual garantiza que el producto cumple con las normativas de seguridad y
composicién quimica requeridas. Debemos de cumplir con la regulacion REACH
(Registratio, Evaluation, Authorisation and Restiction of Chemicals), la cual controla

5.8.5 CARTA ENCOMIENDA

Una carta de encomienda es un documento que
introduce cambios a un acuerdo o contrato
preexistente. Se utiliza para modificar, rectificar,
o aclarar los términos de un acuerdo ya firmado,
sin anularlo. En esencia, es una forma de
actualizar un acuerdo legalmente sin necesidad
de un nuevo documento completo. (GOB, 2024)
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las sustancias quimicas utilizadas en la fabricacion del producto. (GATE, 2025)




CONCLUSION

El desarrollo de la presente tesina permiti6 demostrar la viabilidad de exportar
medallas de plastigoma al mercado aleman, partiendo de un analisis integral que
abarco aspectos estratégicos, técnicos, financieros, comerciales y logisticos. A lo
largo de los capitulos, se planteé un diagnostico de la idea de negocio utilizando
herramientas como el modelo Canvas, se identificaron los recursos y capacidades
de la empresa, se evalud el entorno nacional e internacional y se traz6 una ruta
clara para la internacionalizacién del producto.

El estudio de mercado nacional evidencio que las medallas, llaveros de plastigoma
cuentan con una demanda constante y creciente, vinculada principalmente a
eventos deportivos, escolares, turisticos y corporativos. Asimismo, se comprobd
que existe un amplio margen de oportunidad. En el plano internacional, se analiz6
la competencia con paises productores como China, India y Vietnam, y se destacé
que, si bien ellos ofrecen precios mas bajos, el producto mexicano sobresale en
calidad, personalizacion, cumplimiento normativo y tiempos de entrega, factores
clave para ganar competitividad frente al mercado aleman.

Mas alla de lo académico, este proyecto representa un compromiso personal y
familiar. Mi motivacién principal surge del negocio que ya existe en mi familia, el
cual me ha brindado las bases para emprender con mayor seguridad. Haber crecido
en un entorno empresarial me ha permitido comprender que este proyecto no es
solo un ejercicio tedrico, sino una oportunidad tangible de continuar con un legado,
fortalecerlo y llevarlo a nuevas fronteras. Contar con esta base me emociona
profundamente, ya que significa que el esfuerzo plasmado en cada pagina puede
transformarse en acciones concretas que impulsen el crecimiento de nuestra
empresa en el ambito internacional.

Por ello, esta tesina no solo refleja la culminacion de un proceso académico, sino
también el inicio de un camino que me emociona emprender en la practica. La
exportacion de medallas de plastigoma a Alemania no es un suefo lejano, sino una
meta alcanzable gracias al trabajo previo, a la dedicacion de mi familia y a la vision
de seguir innovando y expandiendo horizontes. Con ello, reafirmo mi compromiso
de contribuir al desarrollo del negocio familiar, de representar a México con
productos de calidad en el extranjero y de demostrar que con esfuerzo, disciplina y
pasion, las ideas pueden convertirse en proyectos reales con impacto econémico y
social.
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