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RESUMEN.

En el presente trabajo de investigacion, se abordaran temas de suma importancia para
las empresas mexicanas que estan interesadas en la exportacion de sus productos a
otros paises. En especifico a las pequefias y medianas empresas (PyMES), de las cuales
se estudiard la historia de la economia en México - Japon, siendo esté el pais al cual se
exportara la mermelada de nopal y pifia y como han sido los negocios a través de los

afos.

De igual manera se analizan los conceptos de planes y modelos de negocio, asi como
los diferentes tipos que existen, posteriormente se muestra el uso de modelos de
negocios, en empresas ya establecidas y las ventajas que ofrecen al adoptarlo. Para
finalizar se muestra el plan de negocios de la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V., basada
en la comercializacion de mermelada de nopal y pifia, haciendo referencia al Modelo
Empresarial Internacional de aqui en adelante se referira como (MEI) que se
implementard, asi como las herramientas a utilizar para lograr la exportacion de dicho

producto.

Con respecto a las necesidades que presenta el sector empresarial en especifico las
PYMES, el MEI pretende solventarlas y adecuarlas de acuerdo a los requerimientos de la
empresa. Por ello es indispensable la adaptacién del modelo que apoye la exportacion

de productos al extranjero.

Se mencionardn algunos modelos de negocios gque existen en ambos paises y como es
que han ayudado a que las empresas sean casos de éxito en comparacion con otras. El
Modelo Empresarial Internacional, es un complemento al ya conocido Modelo CANVAS,

el cual cuenta con los siguientes elementos:

Como se llevaran a cabo propuestas de valor.
e Segmento a clientes.
e Estructura de costos.

e Exportacion del producto, por mencionar algunos.



Una vez reunidas todas las caracteristicas del MEI y el plan de negocios del producto,
esta herramienta serd de ayuda para la exportacién, ademas de poner en préctica su
eficacia, en la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V.

Con la intencion de mostrar un panorama mas amplio, la investigacion esta organizada a

través de cinco capitulos, los cuales se describen a continuacion:

En el capitulo 1. Se abordan los precedentes historicos, del comercio entre México -
Japon, asi como el surgimiento de planes y modelos de negocio para generar una

empresa.

En el capitulo 2. Se muestran los referentes tedricos del trabajo, con la clasificacion,
caracteristicas y ventajas que genera adoptar un plan o modelo de negocios.

En el capitulo 3. Se presenta el marco metodologico del Modelo Empresarial

Internacional.

En el capitulo 4, est4 referido a la situacion actual de la adaptacion de planes y modelos
de negocios a las PyMES.

En el capitulo 5. Se aborda la propuesta del Modelo Empresarial Internacional que
impulse a las PYMES en México a la comercializacion, de la empresa NOPALITOS S.A.
DE C.V., en Tokio, Japén.



ABSTRACT.

In this research work, some subjects of great importance will be discuss for Mexican

companies which are interested in exportation of its products to other countries.

Mainly in small and medium enterprises (SMESs), will study the history of the economy in
Mexico and Japan being the country to which the specific product will be exported and
how the business has been developed through the years.

In the same way, the concepts of business plans and models are analyzed, as well as the
different types of plans that exist, later there is the analysis of the use of current business

models, whose companies handle one and what advantages have offered to their deal.

Finally, the business plan of the company NOPALITOS S.A. DE C.V., based on the
marketing of nopal with pineapple jam, is presented, referring to the Business Model to

be implemented, as well as the tools to be used to achieve the exportation of such product.

According to the needs which were presented by the business sector in particular SMEs,
the Business Model is the right one to solve them. That is why it is essential to create a

new model to support the export of products abroad.

There will be a reference to some business models that exist in both countries and how
they have helped companies to be cases of improvement compared to others. The
International Business Model (MEI), is a complement to the well-known Model CANVAS,

to the account with the following characteristics:
* How will the proposal value be carried out

» Segment to customers, structure of costs.

» Export of the product.

Once all the characteristics joint of the MEI and the business plan of the product have
been gathered, this tool will help the export and put into practice its effectiveness to be

able to research in the possible cases of success.



With the intention of showing a broader picture, the research is organized through five
chapters, which are described below:

Chapter 1. Historical precedents of trade between Mexico and Japan are discussed, as

well as the emergence of business plans and models to generate a company.

The theoretical references of the work are in chapter 2, with the classification,

characteristics and advantages that generates the adoption of a business plan or model.
Chapter 3. Presents the methodological framework of the international business model.

Chapter 4, this refers to the current situation of adapting business plans and models to
SMEs.

In chapter 5. The proposal for an international business model that promotes SMESs in
Mexico to the commercialization of the company NOPALITOS S.A. DE C.V., In Tokyo,
Japan.
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INTRODUCCION.

Las personas hoy en dia han pensado en iniciar un negocio, el cual puede ser una
experiencia abrumante para cualquiera, especialmente para un emprendedor, existen
factores que se tienen que considerar antes de iniciar un proyecto de inversion,

algunos de estos son tan importantes para que el negocio llegue a ser exitoso.

Con la intencion de conocer las mejoras en el ambito de emprendimiento, se aborda
el sexenio del Presidente Vicente Fox Quesada 2000 - 2006, quien durante su gobierno
implementd una estrategia de Ley, la cual estd enfocada a la “changarrizacion” de la
economia, es decir, al desarrollo y consolidacién del sector formado por las pequefas
y medianas empresas, de ahora en adelante denominadas como PyMES.

De esa manera se pretende brindar asesoria, financiamiento y un evento cumbre en
el aflo donde se reuniran los nuevos emprendedores con sus ideas, de acuerdo en el
Plan Nacional de Desarrollo (2000-2006), elaborado con base en 5 pilares y objetivos

basicos los cuales son:

e Manejar la economia de forma transparente.

e Mejorar la competitividad del pais.

e Promover una forma de desarrollo participativo.
e Asegurar un desarrollo armonioso.

e Crear condiciones propias para un desarrollo sustentable del pais.

Con ello se promulgé la Ley para el Desarrollo de la Competitividad para la Micro,

Pequefia y Mediana Empresa siendo sus principales objetivos:

e Promover el desarrollo econdmico para la micro, pequefia y mediana empresa.
e Apoyar los sectores de viabilidad, productividad, sustentabilidad vy
competitividad.

e Reforzar los mercados a nivel nacional.

15



Durante el sexenio de Felipe Calderén Hinojosa 2006 - 2012, se implementaron
diferentes recursos y programas de financiamiento a la exportacion de los productos
para que dichos empresarios, sobresalieran por medio de los programas de apoyo que
existen, como el Fondo de Apoyo para la Micro, Pequefia y Mediana Empresa, que

muestran estrategias y tacticas que benefician y producen resultados favorables.

Por su parte la Comisiébn Econémica para América Latina y el Caribe CEPAL (2014),
indica que en México en promedio, el 80% de las PyMES fracasa antes de los 5 afios
y el 90% de ellas no llega a los 10 afios. Estas cifras muestran que se deben
implementar estrategias que permitan la disminucién en el cierre de empresas

brindando una alternativa para emprender, basandose en un plan de negocios.

Con base a la Comisién Nacional para la Proteccion y Defensa de los Usuarios de
Servicios Financieros CONDUSEF (2014), un plan de negocios es un documento guia
para el empresario mediante el cual, se elaboran, definen y evallan aspectos que
integran la idea o proyecto de negocio, que permite comunicar una idea para venderla

u obtener una respuesta positiva por parte de los inversionistas.

A través de un plan de negocios la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V., busca la
comercializacion mediante la adecuacion del Modelo Empresarial Internacional, al
CANVAS con un area de exportacion, mediante un producto 100 por ciento mexicano,
el cual consiste en una mermelada elaborada con extracto de nopal y pifia, donde el

mercado meta sera Tokio, Japon.

Pero ¢ por qgué mermelada de nopal y pifia?, al ser México un mercado muy explotado
en alimentos y contando con un bajo monto de inversién, se elige el nopal

principalmente ya que es un alimento tipico en nuestro pais.

Por su parte es bien sabido que el nopal posee muchas propiedades nutricionales y
medicinales, lo cual al combinar con un extracto de pifia se vuelve una ventaja a la
hora de comercializar. Ya que ambos alimentos generan beneficios al consumidor, al
ser un producto organico cuenta con bajas calorias, esta libre de gluten, colorantes y

saborizantes artificiales.
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e Motivos.

La razon por la cual se pretende llegar a ese mercado es por las ventajas que ofrece,
ya que en los ultimos afios se ha reflejado como los japoneses cambiaron sus habitos
alimenticios, aumentando el consumo de grasa, sal y azucares, esto debido al estrés
y la vida sedentaria que hoy en dia un japonés esta viviendo, lo cual provoca un
elevado indice de enfermedades, donde su interés por nuevamente consumir

productos nutritivos y alimentos saludables esta siendo mas demandante hoy en dia.

Por otro lado Japdn, es uno de los principales importadores del nopal siendo gran
consumidor de este fruto, la empresa NOPALITOS S.A. de C.V., pretende introducir
un nuevo producto innovador en su area ya que seria la primera mermelada de nopal
y pifia, que llegue a Japon generando una gran expectativa en la poblacion japonesa

que provocaria un impacto en los consumidores del nopal.

La finalidad del MEI es que sea mas sencillo el contacto de la empresa con los clientes
y la internacionalizacion, formulando una guia que te lleva de la mano con la empresa

area por area especificando lo que se necesita para sobresalir en el mercado.
e Justificacion.

De acuerdo al proyecto curricular del licenciado en Negocios Internacionales de la
Universidad Autdbnoma del Estado de México (2010), establece dentro del perfil de
egreso como funciones: A) Evaluacién de proyectos de inversion para resolver una
necesidad en forma eficiente, segura y rentable. B) Colaborar en la correcta aplicacion
y observacion de la normatividad, acuerdos, tratados y reglamentos en materia de
comercio exterior, inversion extranjera y negocios internacionales. C) Aplicar la

comunicacion multilingtie en los Negocios Internacionales.

Dentro de las funciones antes mencionadas se tienen tareas que cumplir como: 1. El
promover la creacién y expansion de las Pequefas y Medianas Empresas, mediante
su aplicacion, 2. Analizar la normatividad mundial de comercio, los mecanismos
internacionales sobre propiedad industrial. 3. Aplicar los lineamientos de los diferentes

tratados de comercio y acuerdos internacionales que se relacionen directamente con
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el producto o servicio, y 4. Establecer una comunicacion efectiva frente a otras culturas
por medio de un uso adecuado del lenguaje, tecnicismos, terminologia y los recursos
orales adecuados para lograr las mejores técnicas de negociacion internacional,

respectivamente.

En este sentido, se adaptan practicas internacionales de negocios sobre empresas
nacionales en materia legal identificando las areas de la empresa susceptibles de

cambio normativo o estructural de acuerdo a los lineamientos internacionales.

Lo anterior permitira el desarrollo de las competencias profesionales de un Licenciado

en Negocios Internacionales, que para efecto de esta investigacion son:

e Desarrollar programas y estrategias para concretar negocios internacionales en
diferentes ambitos politicos, econdmicos, sociales y culturales.

¢ Disefia modelos, metodologias, programas, estrategias e iniciativas de cadenas
productivas.

e Aprovecha acuerdos y tratados comerciales internacionales vigentes, para
favorecer la apertura o consolidacion de negocios internacionales.

e Comprende y aprovecha las estructuras regionales y sectoriales de diferentes
paises para generar nuevos negocios.

e Investiga sobre normas juridicas internacionales y su relacibn con negocios
internacionales.

e Impulsa la internacionalizacion de PyMES.

Las necesidades o problemas que contribuird a satisfacer o resolver este profesionista,
son mencionadas en el perfil de egreso, mismas que son seleccionadas bajo la
tematica de esta investigacion, las cuales son. A) Expansién de los negocios en
nuevos mercados. B) Deteccion y promocion oportuna de oportunidades de negocios
en los mercados internacionales. C) Desarrollo de programas de comercializacion
especificos. D) Desarrollar relaciones internacionales como base de la negociacion
comercial. E) Formular planes de exportacion, para evaluacién de inversionistas o
compradores, y F) Promover a la pequefia empresa en el &mbito de los negocios

internacionales.
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En este sentido, una vez identificados y relacionados estos elementos cruciales del
profesionista en Negocios Internacionales, dan pie a que el tema de investigacion

tenga una afinidad y cumpla con el objetivo del programa educativo.

El estudio y recopilacion de informacion, en la linea de investigacion que se adecua al
trabajo, ha permitido identificar las siguientes carencias en el ambito de las PyMES,

como preguntas de investigacion.

e (Cuales son los precedentes histdricos que existen sobre el desarrollo de un
plan de negocios en México?

e ¢ Cuales son los referentes tedricos que existen sobre el desarrollo de un plan
de negocios en México?

e ¢ Qué requerimientos metodoldgicos se utilizan para realizar la investigacion y
desarrollo de un plan de negocios en México?

e CoOmo se comporta el desarrollo de un plan de negocios en México?

e ¢ Qué caracteristicas debe tener un plan de negocios en México que impulse a
la comercializacion de la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V., en Japon?

Considerando el hecho que no existe un modelo que especifique lo necesario para
comercializar un producto fuera del pais de origen, el cual tiene una reaccion directa

en el desarrollo de una PyMES a nivel internacional.

Lo expuesto anteriormente justifica el planteamiento del siguiente problema de

investigacion:

¢, Como contribuir al desarrollo de un plan de negocios en México que impulse a la

comercializacion de la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V., en Jap6n?

Se estipula entonces como objeto de estudio: El desarrollo de un plan de negocios

en México para dicha empresa.

El objetivo se limita como campo de accién a la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V,,

dedicada a la comercializacion de mermelada de nopal y pifia.
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Para contribuir a la solucién del problema, se establece como objetivo general de la
investigacion: La propuesta de un Modelo Empresarial Internacional que contribuya

al desarrollo de un plan de negocios en México - Japon.
Constituyen objetivos especificos de la investigacion lo siguiente:

1. Determinar los precedentes histéricos que desarrollen un plan de negocios en
México.

2. Fundamentar los referentes tedricos existentes sobre el desarrollo de un plan

de negocios en México.

3. Establecer el marco metodoldgico de la investigacion y desarrollo de un plan de

negocios en el pais.
4. Diagnosticar el desarrollo de un plan de negocios en México.

5. Proponer un plan de negocios en México, que impulse a la comercializacién de
la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V., en Japon.

Con la intencion de mostrar un panorama mas amplio, la investigacion esta organizada

a través de cinco capitulos, los cuales se desarrollan méas adelante.
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Capitulo I: Precedentes histéricos sobre los modelos de negocios que impulsen a las PyMES a la

internacionalizacion.

CAPITULO | PRECEDENTES HISTORICOS SOBRE LOS MODELOS DE
NEGOCIOS QUE IMPULSEN A LAS PYMES A LA INTERNACIONALIZACION.

En este capitulo se abarcan temas del comercio desde sus origenes hasta tiempos
actuales. Su origen comenzo en las necesidades béasicas del hombre para subsistir,
llevdndolo desde la actividad que realizaba dia a dia, obligandolo al intercambio de
algunos bienes por otros, dando origen a las rutas comerciales y posteriormente a la
creacion de organismos e instituciones que regularan dichas actividades. Por ultimo la

formacion de las zonas comerciales no solo a nivel regional sino a nivel internacional.

En lo que respecta a Quintana (2010), menciona que se entiende por el comercio, al
intercambio de bienes y mercancias por otros, de las que el hombre tenga necesidad,
a este acto le conocemos como “Trueque” pero ¢en qué momento se le domina truque
al Comercio?, ¢como surge el comercio entre naciones?, ¢como surgen las rutas

comerciales?, ¢en qué época se globaliza el comercio?

Asi mismo, se suscitaron varios momentos historicos tanto en México como a nivel
internacional y hablando con exactitud del pais japonés; en la actualidad México tiene
implementado un modelo econémico para las PyMES, el cual tiene origen en los afios
treinta y cuarenta cuya principal funcién se establecié para combatir el desempleo, la
falta de oportunidades y tener una economia sustentable a nivel personal y familiar,
consiguiendo que no so6lo sean apoyadas las PyMES, sino también empresas que son

dirigidas por mujeres, brindando estabilidad econémica para seguir desarrollandose.

Por dltimo, se retne lo mas interesante respecto a los antecedentes del mercado
japonés, origenes que indujeron al pais a convertirse en lo que es hoy en dia, un
acontecimiento que millones de personas en el mundo recuerdan, es el ataque nuclear
a Hiroshima y Nagasaki, considerados como punta de lanza que provoco que esta
region se viera en la necesidad de crecer con sus propias fortalezas que era su

actividad agricola y la actividad tecnologica.
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Capitulo I: Precedentes histéricos sobre los modelos de negocios que impulsen a las PyMES a la

internacionalizacion.

Un pais externo que ayudo a dicha economia fue Estados Unidos generando un
cambio de mentalidad al ciudadano nipon e incluyé un nuevo modelo para conquistar

mercados nacionales como internacionales.

Como se podréa apreciar, el comercio empez0 siendo una herramienta de necesidad
que con el tiempo, tuvo una trasformacion en sus modelos de conquista, los cuales
perciben como se pudo impulsar desde satisfacer necesidades basicas del hombre
hasta poder expandirse de una manera pacifica, por eso el comercio juega un papel

destacado en la sociedad.
1. Antecedentes histdricos del comercio.

El comercio, se encuentra presente en todos los momentos de la vida del hombre, es
por ello que centra su importancia no solo para los individuos, sino ademas para la

economia de los diferentes paises.

Este surge a finales del periodo neolitico desde el 8000 a.C. hasta 4000 a.C. cuando
se descubrio la agricultura. Sin embargo al ir incorporandose nuevas herramientas las
cosechas obtenidas eran cada vez mayores, por lo tanto los excedentes de las
cosechas empezaron a intercambiarse por otros objetos en las distintas comunidades
que se especializan en algo distinto, asi lo menciona Quintana (2010), en el libro el

comercio exterior en México.

El trueque era la manera en que las antiguas civilizaciones empezaron a comercializar
y se trataba de intercambiar mercancias de cualquier tipo por otras de igual valor. En
la tabla 1.1 origenes del comercio, se menciona como era el intercambio de bienes de

acuerdo a la época.
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Capitulo I: Precedentes histéricos sobre los modelos de negocios que impulsen a las PyMES a la

internacionalizacion.

Edad Antigua
3000 a.C — Finales del

Las mercancias como forma de pago eran poco practicas, ya que

muchas de ellas estaban perecederas y dificiles de acumular. Por tal
motivo se fueron sustituyendo por objetos o metales preciosos, las
cuales tomaban forma variada dependiendo del lugar, algunas de las

iglovd.C. . . . . .
Siglo Vd.C mercancias a intercambiar son: ladrillos, arcos, placas, navajas,
dientes, cacao, conchas y oro.
Edad Media En este periodo comienzan a surgir importantes rutas comerciales que
Siglo V d.C - Siglo XV intentan suplir la alta demanda europea de bienes y mercancias. Se
dc crean rutas frecuentes de importacion.

La Eradelos
Descubrimientos
Siglo XV d.C. ainicios
del Siglo XVII.

La busqueda de nuevas rutas comerciales hacia la India proporcioné el
descubrimiento de América, lo que supuso otro importante paso hacia

la evolucién del comercio, favoreciendo el crecimiento del mismo.

Las redes comerciales y de capital europeas se consolidaron con el
nuevo flujo de oro proveniente de América del Sur, fortaleciendo el
crecimiento de la banca europea y el surgimiento de grandes bancos

europeos.

Comercio Trasatlantico
Siglo XVII. Al Siglo XIX.

Las travesias transatlanticas entre Europa y América cobran un papel
fundamental en la época, no solo por el transporte de mercancias,

también por el tréfico de pasajeros.

Nueva York, se convierte en la capital comercial de Estados Unidos y
en una de las principales ciudades del mundo. Las travesias y el
comercio mejoran de forma asombrosa con el paso del barco de vela

al barco de vapor, el cual era mas rapido y seguro.
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Capitulo I: Precedentes histéricos sobre los modelos de negocios que impulsen a las PyMES a la

internacionalizacion.

Globalizacion
Siglo XX - Siglo XXI.

La globalizacion nace como consecuencia de la necesidad de rebajar
costos de produccion, con el fin de dar la habilidad al productor de ser
competitivo en un entorno global, Quintana (2010), libro el comercio

exterior en México.

Este proceso econémico, tecnoldgico, social y cultural permite a los
distintos paises del mundo unificar sus mercados, sociedades y
culturas a través de una creciente comunicacién e interdependencia.
De acuerdo al punto de vista econémico el comercio se ha considerado
como el cambio de bienes con los que cuenta el hombre y que son

necesarios para la satisfaccion de las necesidades humanas.

Con este intercambio, se trasforman las estructuras y sistemas de
produccion de cada pais, asi como la asignacién de recurso,
especializandose en aquello que tenga una ventaja competitiva
respecto a los demas, generando las economias a escala donde un

numero de plantas se abastecian del consumo todo el mundo.

Tabla 1.1. Origenes del comercio.

Fuente: Elaboracién propia, con datos del libro “El Comercio Exterior en México” (2010).

1.2. Relacion comercial México - Japén respecto a las PyMES.

La trasformacion del mercado mundial, ha convertido a los consumidores en un publico

abierto a nuevos productos y servicios, ya que poseen una capacidad de compra lo

que genera oportunidades para el mercado mexicano en el entorno Asiatico.

Esta apertura comercial surge luego de la firma del Acuerdo de Asociacion Econdémica

(AAE), 2004 y la Asociacion Estratégica Global, 2010, las relaciones entre México -

empleos.

Japon se han vuelto de suma importancia, ya que han generado oportunidades de
crecimiento para el mercado mexicano en dicho pais. Este acuerdo representd una
oportunidad para potencializar la exportacion al mercado japonés y de este modo

aumentar la inversion en nuestro pais lo que generaria mayor produccion y nuevos
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Capitulo I: Precedentes histéricos sobre los modelos de negocios que impulsen a las PyMES a la

internacionalizacion.

De acuerdo al Consejo Nacional de Poblacién (2004), Japdn es el décimo pais mas
poblado del mundo con 127 millones de habitantes, y un producto interno bruto (PIB)
per capita de 34,510 dolares respecto al afio 2003, la edad promedio es de 43 afos,
por lo cual se requiere localizar inversiones en otros paises donde la poblacion sea

joven y capacitada.

Ya que México se encuentra en el décimo primer pais mas poblado con una ocupacion
de 105 millones de habitantes y una edad promedio de 23 afios, convirtiéndose en un
pais atractivo para la inversion japonesa debido a las caracteristicas que estan
buscando en la poblacién y a los diversos acuerdos internacionales en materia de
comercio e inversion con los que México cuenta. Con esto se observa que dichas
economias se complementan, al satisfacer las necesidades de inversiébn comercial y

cooperaciéon econémica.

Asimismo, se impulsara una mayor inversion de empresas japonesas en México, para
manufacturar productos internos o la distribucion a otros paises debido a los 12
tratados de libre comercio con los que el pais cuenta, los cuales se especifican en el
anexo No.1, lo que provocara que empresas extranjeras y diversos paises inviertan en
México para poder exportar a Japon beneficiandose del acceso preferencial que dicho

acuerdo brinda.

Si bien este Acuerdo de Asociacion Econdmica (2004), no solo funciona como
instrumento comercial, ademas de componerse de un tratado, incluye disposiciones
relativas de cooperacion bilateral como se menciona en los parrafos anteriores,
brindando a México mayor liberalizacion y apertura de mercados de bienes, servicios
y capitales, en la figura 1.1 se mostraran algunos de los aspectos mas destacados de

éste.
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Capitulo I: Precedentes histéricos sobre los modelos de negocios que impulsen a las PyMES a la

internacionalizacion.
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Figura 1.1. Aspectos del Acuerdo de Asociacién Econémica.

Fuente: Elaboracion propia, con datos del Sistema de Informacion sobre Comercio Exterior (2016).

Con base al sistema de informacion sobre el Comercio Exterior (2016), durante la
puesta en marcha del acuerdo, se negociaron algunos de los aranceles para las

diferentes disposiciones comerciales, entre ellas se destacan:

e Acceso al mercado de bienes: Se tiene mayor oportunidad de exportaciones
en productos agroalimentarios, es por eso que se negocia alrededor de 796
lineas arancelarias, lo que representa mas del 99% de las exportaciones
mexicanas a Japon, las cuales tendran acceso preferencial debido al acuerdo,
algunos de los productos inmediatos sin arancel corresponden a café verde,
limones, guayaba, calabaza, aguacate, esparragos, mango, tabaco, huevo y

mezcal.

A mediano plazo se elimina el arancel a uvas, café tostado, melones, brécoli, salsas,
nueces y fresa congeladas. Posteriormente en el platano y en lo que respecta a carne
de puerco, naranja, puré de tomate, miel y carne de res, se negocia un arancel

preferencial.
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Capitulo I: Precedentes histéricos sobre los modelos de negocios que impulsen a las PyMES a la

internacionalizacion.

e Reglas de origen: Promueven la integracion de los procesos industriales entre
ambos paises y la utilizacion de insumos de los mismos, esto con la finalidad
de que ambos resulten beneficiados.

e Procedimiento aduanero: Otorga mayor seguridad a las operaciones
comerciales de los paises, garantizando que Unicamente los productores de

México o Japdn se beneficien con la preferencia arancelaria.

Si bien el Acuerdo contribuye al desarrollo y expansion de las empresas mexicanas a
empresas japonesas establecidas en México, elevando la competitividad de las
mismas, integrandolas a las cadenas productivas de empresas de mayor tamafio y

promover su capacidad exportadora.

Gracias al Acuerdo para el Fortalecimiento de la Asociacién Econémica México Japon
(2005), el comercio exterior entre estos dos paises ha crecido un 26 por ciento. El
acuerdo ha consolidado a México como el primer socio comercial de Japdén en
Latinoamérica y ha convertido a Japon en su cuarto socio comercial (después de los
Estados Unidos, la Unién Europea y China), al generar un comercio total de 19.523

millones de délares.
1.2.1. PyMES en Asia.

La transformacién del mercado mundial ha convertido a los consumidores de Asia en
un publico abierto a nuevos productos, pues poseen capacidad de compra, lo que
genera oportunidades para las pequefias y medianas empresas mexicanas
interesadas en exportar por lo que los emprendedores ven como un terreno fértil para

los negocios.

Los principales acuerdos que ha firmado México con los socios comerciales del
Continente Asiatico son: Oceania, Corea, China, India, Israel, Japon, Singapur y un
Tratado de Asociacion Transpacifico, siendo China, Japén y Corea del Sur los
principales socios comerciales de México en Asia, por lo que las oportunidades de

intercambio y cooperacion bilateral son enormes y deben de maximizarse.
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Capitulo I: Precedentes histéricos sobre los modelos de negocios que impulsen a las PyMES a la

internacionalizacion.

Los 12 tratados comerciales de México con 46 paises del mundo anexo No. 1, se
convierten en un factor que juega en favor de la inversién de pequefios empresarios a

la regidn asiatica.

Una empresa que desee hacer negocios internacionales en el espacio econémico

asiatico debe conocer todos los acuerdos comerciales vigentes:

e Si el pais del exportador/importador, tiene algun tratado comercial en vigor con
algun pais asiatico: El exportador debera aprovechar las ventajas implicitas al
acuerdo, como son reducciones arancelarias, el régimen de origen, las normas
técnicas, la inversion extranjera directa (IED), propiedad intelectual, los
mercados publicos, el comercio exterior de servicios. Pero también debera
conocer qué otros paises del mundo pueden tener algin Acuerdo comercial en
vigor con alguno de estos paises.

e En el caso de no contar con ningun acuerdo de comercio en vigor con alguin
pais asiatico: Puede darse la situacion de que otro pais (de la region o no) si
pueda tener algun acuerdo en vigor con los paises asiaticos. Entonces el
exportador estard en desventaja (todas las inherentes al tratado de libre
comercio (TLC) del otro pais con el mercado objetivo) ante las empresas del

otro pais.

El afio 2014, fue uno de los mas relevantes para la relacion México-Japoén, pues la
balanza comercial entre ambos paises alcanzé un nivel récord de 22,068 millones de
dolares; 17,565 millones de dolares en importaciones de producto Japonés a México,
mientras que las exportaciones nacionales a ese pais registraron operaciones por
4,413 millones de dolares. (Banco Mundial, 2014).

Para apoyar a los emprendedores interesados en el mercado Japonés, el Instituto
Tecnologico de Estudios Superiores de Monterrey (ITESM), en alianza con Grupo
FISO y Puente Asia. Crearon una incubadora de empresas dedicada a preparar a los
emprendedores en los aspectos culturales y de negocio necesarios para atacar este

mercado, trabajando con 12 empresas de diversos giros que se apoyan con el personal
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de una oficina en Shanghai, para que en su exploracion del mercado tengan un

respaldo que les brinde seguridad en cuanto al idioma y aspectos legales.

Por su parte, es importante considerar que las empresas japonesas toman
decisiones consensuadas por lo que las negociaciones suelen ser largas, esto
vuelve necesario que las empresas conformen un equipo de seguimiento del
proyecto de internacionalizacion a Japon asi lo menciona Aarén Vera (2014),

primer secretario en de Pro México en Tokio dentro del blog.

En la figura 1.2 denominada oportunidades de exportacion en Asia se muestran los
principales sectores en los cuales hay mayor coyuntura para la exportacién de México
en Asia. Cabe resaltar la similitud de la demanda e importancia por satisfacer el sector
de alimentos y bebidas en los cuales se tiene un alto indice de exportaciones,
principalmente en productos agropecuarios, bebidas naturales y alcohdlicas, otra gran
oportunidad esté representada en el sector minero y metalero a la par con el sector de

pescados y mariscos.

- Taiwan Japon Sedl Singapour India

 CE——

Alimentos y Alimentos y Alimentos y Alimentos y Alé”;g?[}g: y Alimentos y
Bebidas Bebidas bebidas Bebidas Procesadas Bebidas
|
—
Pescados y Pecados y ; Pescados y P
Mariscos Mariscos Texi Mariscos Petroquimica
Ne——
—
Petroquimica ((::;Fzr;dg Mll\rllleezgllg: y Minerales
Me——
Minerales y Materiales de
Metales construccion.
Automoviles -
autopartes

Productos de
lujo

Figura 1.2. Oportunidades de Exportacion en Asia.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion de Pro México (2011).
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Los objetivos japoneses representan los valores de los duefios, los empleados, los
clientes y las autoridades gubernamentales. Los procedimientos para conseguir estos
objetivos, estan determinados por una serie de creencias respecto al tipo de soluciones
gue deben tomarse y que tienden a dar buenos resultados en la industria o en la

empresa.

Quien logra captar la esencia de esta filosofia de valores y creencia, puede inferir un
sin numero de metas especificas que se adecuan a las condiciones cambiantes. Para

introducirse al mercado japonés existen las siguientes recomendaciones:

e Es de vital importancia tener una excelente tarjeta de visita y no escribir sobre
ella.

e Llevar siempre un pequefio obsequio y respetar siempre la palabra.

e Trabajar en coordinacion con un representante en Japén, garantiza que el
producto cumple todas las regulaciones, estandarizacion y marcas de calidad,
cuales son esenciales para operar exitosamente en Japén.

e Los productores o exportadores deben de estar en comunicacién frecuente con
los mayoristas o distribuidores, y esto generalmente incluye realizar uno o mas
viajes a Japon en el afio.

e Recordar que en mercado asiatico existen variedad de exigencias de mercado
las cuales es necesario cumplir por esta razon la calidad del producto y el
envase tienen un rol importante en la percepcion.

e Cadena de distribucion tradicional evitando intermediarios y estableciendo
negocios directamente comercializador con exportador.

e Paciencia para invertir en tiempo, posicionarse en el mercado japonés puede
llevar meses e incluso afios.

e Las negociaciones son jerarquicas por lo que es indispensable saber a quién

dirigirse cuidando su escala.
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En estos puntos clave, se muestra un mercado rodeado de exigencias, donde las
principales estan ligadas a controles de calidad, innovacién y diferentes filtros que se

aplican pero una vez que son escalados estos obstaculos la recompensa es fructifera.

De esa manera el consumo japonés ha experimentado cambios en su totalidad desde
la segunda posguerra. Anteriormente se generaban productos dirigidos principalmente
a las “masas” en general, lo que no permitia brindar atencion a la individualidad,
personalidad y originalidad de productos y con ello la evolucion de la calidad de vida 'y
la familia se encontraba limitada, el cambio fue posible al hacer el analisis y

segmentacion de mercados que se fueron especializando.

A pesar del fuerte proteccionismo del mercado agricola japonés que existia, Japon ha
reorientado su politica econémica exterior firmando acuerdos comerciales con varios
paises, entre ellos México, lo que ha generado un impulso a las relaciones comerciales
entre ambos paises. Para principios del 2010, Japén era el cuarto socio comercial de

México. (Secretaria de Economia, 2009).

Tomando en cuenta esto, no es por suerte que Japon requiera a México dentro de su
logistica de adquirir materias primas que necesita para el desarrollo industrial y
exportacion de sus capitales, lo cual coincide perfectamente con sus objetivos

nacionales en materia de politica econémica exterior.

En otras palabras, y en referencia a México, el interés nacional japonés se fundamenta
en asegurar las materias primas, los alimentos o0 insumos necesarios para su
desarrollo nacional, exportacion de sus capitales y penetrar mercados para sus

productos.

En la balanza comercial agroalimentaria México - Jap6n actualizada al primer semestre
del 2015, se puede verificar el seguimiento de las exportaciones mexicanas a Japon,
donde el sector agropecuario es uno de los que cuenta con mayor potencial exportador

como consecuencia del fortalecimiento de nuestra relacion comercial con Japon.
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Dicho sector adquiere una gran importancia, llegando a representar un porcentaje alto
de las exportaciones de México hacia ese pais, las cuales se sefialan en la tabla 1.2
denominada balanza comercial agroalimentaria de México - Japon, de manera que sea

posible apreciar los movimientos por afo.

Tabla 1.2: Balanza comercial agroalimentaria de México - Japon.

Columnal 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014  2013/201

CAMBIO 109.6 | 116.2 1179 @ 104.2 105.4
US$/JYP 4 5 3 3 9352 = 8851 | 79.97 79.57 97.13 8

EXPORTAC = $579. $595. $640. $762. $661. $711. $893. $970. $1,029. $982.

IONES 90 90 60 70 30 40 90 00 50 10 A

'M'ZO,\IR;ETSAC' $1.80  $340 $450 $3.50 $2.40 $3.10 $6.30 $420 $4.40  $520  17.22%
$581. $599. $645. $766. $663. $714. $900. $974. $1,034. $987.

cloliEree g 30 10 20 70 50 10 30 00 30 A
$578. $592. $636. $759. $658. $708. $887. $965. $1,025. $976.

BALANZA 1 "o 50 10 20 80 40 60 80 10 90 4.71%

VALORES EN MILLONES DE USD DOLARES AL TIPO DE CAMBIO PROMEDIO PARA EL PERDIDO ESPECIFICADO.
FUENTE: MINISTERIO DE FINANZAS DE JAPON

Tabla 1.2: Balanza comercial agroalimentaria de México - Japon.
Fuente: Elaboracion propia, con datos de la Consejeria Agropecuaria de México en Japén. SAGARPA.
Con datos del Ministerio de Finanzas de Japén y JETRO (2015).

De acuerdo a la pagina electronica Scielo.org en su articulo “La Red de Inversion
japonesa en México” (2016), existen alrededor de 900 empresas niponas operando en

México.

El articulo Valores Culturales Japoneses en las Relaciones Empresariales de Garcia
(2015), menciona que Japon se ha distinguido por ser un pais donde el trabajo es el
emblema del éxito empresarial, principalmente los ejes en los que esta basado el
negocio japonés es la disciplina, manejo del dinero y la valoracion del conocimiento

algunos puntos importantes son:

e Mas, no necesariamente es mejor: Cuando un empresario empieza a ganar
mas dinero quiere adquirir un lugar amplio donde se pueda colocar, maquinaria

y crecer aceleradamente, este puede no ser siempre el camino a una
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consolidacion empresarial exitosa, la empresa debe tener su propio ritmo de
adaptacion a los cambios y crecimiento.

e Posponer las recompensas: Si bien no todo es buscar un crecimiento
acelerado, hay que tener prudencia con el manejo del dinero, una parte de las
ganancias deben estar destinadas a la reinversién mientras que otra parte debe
destinarse a un fondo para contingencias.

e El ahorro es esencial: No sé6lo se trata de tener prudencia con los recursos de
la empresa, un punto importante que la metodologia de las PyMES ha rescatado
es la prevision por el futuro del personal, por eso es necesario que las empresas
contemplen planes de retiro que den tranquilidad a los empleados.

e Combate la falta de foco: Hay una diferencia entre ser disciplinado y
concentrarse, existen empresas muy disciplinadas en sus gastos y manejo de
recursos pero les falta enfoque en su negocio, es aqui donde la valoracion del
conocimiento juega un papel importante, ya que las empresas de oriente

siempre buscan asesoria de los mas experimentados.
1.2.2. PyMES en Latinoamérica.

Las PyMES son la caracterizacién mas importante del sector empresarial de cualquier
pais. Estas suelen conceptualizarse de distintas formas, pero al final la mayoria de los
autores coinciden en que es un organismo, independientemente de su tamafio retne

en si todos los aspectos de una empresa tradicional.

Su forma de manifestarse varia en funcion del pais en que se encuentra, pero en
esencia su nucleo basico es el mismo y ademas, se mueve dentro del marco de

ventajas y desventajas asociadas a su propio tamano.

Es por ello que las politicas de los Estados se encaminan a darle un mayor valor a este
tipo de empresas debido a que representan la base para sus respectivas economias,
en particular se destaca la fuerte incidencia que tienen en la provision de fuentes de
trabajo. “En Latinoamérica, las PyMES representan el 99% del total de empresas no
financieras y generan empleos para aproximadamente el 70% del total de la fuerza
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laboral”, asi lo menciona el Ministerio de Comercio Exterior, en la revista Lideres
(2015).

El informe Perspectivas Econdmicas de América Latina (2013), denominado; Politicas
de PYyMES para el Cambio Estructural, producido conjuntamente por el Centro de
Desarrollo de la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Economico (OCDE)
y la Comisién Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL), plantean el desafio
que enfrentan las pequefias empresas regionales, como el dificil acceso a
financiamiento y las dificultades que encuentran para poder innovar también se

describe algunas herramientas para apoyarlas.

No obstante, se ven tendencias positivas al cambio en éste aspecto en paises como
Brasil, Chile, México, Pera y Ecuador. Una fuente importante de estos recursos, en
muchos paises de América Latina, proviene de la cooperacién internacional por lo que
no se garantiza su continuidad al no estar incorporados estos programas con

regularidad.

La integracidén a cadenas orientadas a la exportacion puede facilitar la transferencia de
tecnologia, la adopcion de practicas administrativas modernas y, en suma, el aumento

de la productividad y de la remuneracion en este tipo de empresas.

Con base a esto se ha considerado a China como la gran fabrica del mundo, pero
México no se ha quedado atras, sobre todo porque ademas de producir grandes
cantidades de productos, también busca ciertos estandares de calidad. Asi que las
empresas mexicanas o establecidas en México se han convertido en un referente de

importaciones de calidad y del comercio exterior en México.

Para poder aprovechar esta importante relacibn comercial, se debe cuidar la
competitividad, incentivar la productividad y desarrollar las industrias necesarias a fin
de incrementar el contenido nacional de nuestras exportaciones y generar los empleos

de alta calidad que demanda el pais.
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Con base al articulo Crece México en Comercio Exterior (2015), se tiene que el pais
se ha convertido en el primer exportador a todo el mundo y en América Latina de 33
productos manufacturados y 23 agropecuarios, €stos se encuentran especificados en
el anexo No. 2, la importacion de productos manufacturados se debe a la innovacion
en los procesos productivos y de calidad, debido a la implementacion del Premio
Nacional de Calidad, que reconoce a las mejores empresas competitivas y socialmente

responsables desde hace 25 afos.

Gracias a todos los tratados y alianzas comerciales que México tiene con varios paises
gue son sus principales compradores y vendedores, se han facilitado las relaciones
comerciales de caracter internacional, lo que le permite mantener o aumentar los
indicadores de exportaciones e importaciones realizadas. De acuerdo al articulo
Relacion Comercial Bilateral México - Japon del (2003), se mencionaran a

continuacion algunos datos sobresalientes de México:

e México es la novena economia mundial y representa un mercado de mas de
100 millones de personas. Tiene una abundante mano de obra joven y
capacitada que en promedio tiene 23 afos.

e Ademas, se ha ubicado como un lugar ideal para la inversion extranjera directa
(IED) debido a los acuerdos comerciales negociados. De acuerdo con cifras de
las Naciones Unidas, México es el tercer receptor de IED entre los paises en
desarrollo y el primero en América Latina. Sin embargo, México ha recibido sélo
el 1.3% de la IED total proveniente de Japdén entre 1994 y 2003.

e Es uno de los principales productores y exportadores de bienes de tecnologia
media-alta, como electronicos, electrodomésticos y del sector automotriz.

e EIl sector agropecuario, es uno de los que cuenta con mayor potencial
exportador como consecuencia del fortalecimiento de nuestra relacién
comercial con Japén. Las importaciones totales de productos agropecuarios de

Japon provenientes de México son aun poco significativas.
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1.2.3. Situacion de las PyMES en México.

Las Pequefias y Medianas Empresas, surgieron en México como un fenédmeno
socioeconémico que buscaba responder a muchas de las necesidades insatisfechas
de los sectores mas pobres de la poblacion. Desde un principio fueron una alternativa
para combatir el desempleo, los bajos recursos econdémicos y la falta de
oportunidades. La aparicion de las PyMES en México se remota a los afios treinta y
cuarenta, cuando la industria fue impulsada por los Presidentes Manuel Avila Camacho
durante 1940-1946 y Miguel Aleméan Valdés 1946-1952.

En el transcurso de este tiempo surgen sectores como el acero, vidrio, alimentos y
bebidas, cemento, textil, entre otros, de los cuales solo han logrado sobrevivir algunas

empresas como son Bimbo, Grupo Modelo, Pascual y Cemex.

Durante este periodo los empresarios se vieron sometidos a diversos cambios en
estrategias e innovacion siendo la falta de conocimiento uno de los factores principales
para la adaptacion, ya que en ese tiempo los duefios de empresas solo eran motivados
por sus ideas, agallas y ganas de salir adelante, ya que su planes de negocios o
estructura de su empresa era improvisada. Lo que dificultaba la compatibilidad entre

empresas del mismo giro o de actividades complementarias.

En la ultima década del siglo XX, se desarrollaron mejores oportunidades en las
finanzas, inversiones, tesorerias y en el comercio, lo que propicid que varios
empresarios dejaran de fabricar bienes y producir servicios para dedicarse a importar

por ser ello, una actividad mas rentable con menor riesgo en este periodo.

La fase del presidente Miguel de la Madrid (1982-1988) se consolidaron algunas
medidas comprendidas en el Programa Inmediato de Recuperacion Econdmica
(PIRE), el cual buscaba combatir la inflaciébn que atravesaba el pais, recuperar el ritmo
de crecimiento, proteger el empleo y de este modo el gobierno gastaria lo menos
posible, con ello se produjo un encarecimiento de materia prima e insumos importados

lo cual beneficio a las grandes empresas en particular la automotriz y maquiladoras.
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De acuerdo a datos del Banco de México la caida de los precios internacionales del
petréleo, paso de 29.24 délares por barril en 1982 a 24.02 en 1985y, a 11.84 en 1986.
Provocando una crisis econdmica y la disminucién de empresas paraestatales,

declardndose en banca rota el sistema financiero del pais.

La economia mexicana se vio afectada por ajustes cambiarios a finales de 1994 y
principios de 1995 lo que provocé que la mayoria de los empresarios tuvieran que
enfrentar grandes pérdidas o incluso el cierre de sus negocios al no poder afrontar el

nuevo tipo de cambio frente al dolar.

Se fueron eliminando los subsidios y aumentando impuestos, lo cual afecto fuerte a
las PYMES, ya que aumentaron sus costos de produccién junto con acciones
gubernamentales de reduccién de inversion, de mantenimiento de infraestructura y

disminucién de la ocupacién de mano de obra, asi como el gasto social.

La intencidon de los sexenios, es la estabilidad del pais tanto social como econdémico,
esto implica la mejora de programas gubernamentales que tengan un enfoque de
crecimiento y desarrollo, durante el sexenio de Ernesto Zedillo Ponce de Ledn (1994-
2000).

El bienestar familiar fue tan sélo un distractor hacia las personas y tener votantes para
su partido, ya que el pais se vio bastante desequilibrado por un aumento de

desigualdad social y econémica.

El ingreso nacional se concentraba en grupos del gobierno elevando los niveles de
corrupcion, generando uno de los sexenios mas cadticos, ya que se generé una deuda
externa e interna de 100, 933. 07 millones de ddlares lo que representa un 62.1%, con
un alza en la tasa de desempleo, inflacibn en aumento, movimientos guerrilleros en el
sur del pais. Los salarios reales durante todo el sexenio, bajaron casi 25% entre 1994
y 1999.

En cifras oficiales, se demostro también que el gasto social en 1998 represento el 7.8

por ciento del PIB, que era la proporcion mas baja desde 1992. En un documento
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elaborado por la Comisién de Desarrollo Social de la CaAmara de Diputados (1999), se
sefala, la propuesta que el gasto social ascendiera a 413 mil 963.9 millones de pesos,

gue representaba 8.9 por ciento del PIB, cuando en 1994 represento 9.1 por ciento.

Por su parte Ernesto Zedillo (1995), afirmo6 que “Si su politica resolvia los problemas
en el sur del pais, €l se daba por bien servido”, sin embargo no sucedié de este modo
y la economia cada vez descendia, la inseguridad iba en aumento asi como las

demandas y reclamos de los mexicanos por justicia y equidad social.

Por dichos acontecimiento, el comercio en ese momento no figuraba como deberia ser
ya que por la inseguridad las empresas no se arriesgaban a invertir en nuestro pais, lo

que llevé a una baja en las importaciones y exportaciones de productos.

Al término de este sexenio se concluyen 70 afios de aciertos y desaciertos econdmicos
y sociales en México, dominado por un partido, que en un principio buscaba el
bienestar del pais y el crecimiento social, sin embargo la ambicion y el poder los
desviaron de sus objetivos perdiendo la credibilidad de los mexicanos y dando pauta

a un nuevo comienzo con un partido diferente y nuevos ideales.

Mas adelante al protestar como presidente de la Republica Mexicana, frente al
Congreso de la Unién Vicente Fox Quesada (2000-2006) argumenta que lo primero
por hacer es buscar la paz e igualdad en el pais.

Desde el principio el presidente planted tres objetivos para el comercio exterior y las
PYMES: EIl primero de ellos era proyectar una nueva imagen de México frente a la
comunidad internacional, logrando entrar al club de las democracias para modificar la
imagen del pais respecto a los derechos humanos aceptando la ayuda y asesoria de
actores internacionales (intergubernamentales y no gubernamentales) asumiendo una
posicién pro activa dentro de los foros internacionales, tal fue el cambio que México
fue elegido para presidir el nuevo Consejo de Derechos Humanos de la Organizacion
de las Naciones Unidas (ONU).
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El segundo, fortalecer el programa para las PyMES, el cual esta enfocada a la
“changarrizacion” de la economia, es decir, al desarrollo y consolidacion del sector
formado por las pequefias y medianas empresas. Como se menciona anteriormente el
programa pretende brindar asesoria, financiamiento y un evento cumbre en el afio
donde se reuniran los nuevos emprendedores cada uno con sus ideas, de acuerdo al
Plan de Desarrollo Nacional, (2000-2006).

Con ello se promulgé la Ley para el Desarrollo de la Competitividad para la Micro,
Pequefia y Mediana Empresa, dirigida por la Secretaria de Economia la cual fomenta
la creacion de PYMES vy el a poyo para su viabilidad, productividad y competitividad,
aumentando su participacion en los mercados segun el sector, fomentando el empleo,

el bienestar social y econdmico de los participantes.

Respecto a lo anterior en el Diario Oficial de la Federacién (DOF) del dia 30 de
diciembre del 2002, se establecen los criterios de estratificacion de empresas como se

muestra en la tabla 1.3.

INDUSTRIAL COMERCIO SERVICIOS VENTAS NETAS ANUALES

0-10 0-10 0-10 No mayor a $1.5 millones.
11 -50 11-30 51-100 No mayor a $15 millones.
51 - 250 31 -100 51-100 No mayor a $34 millones
251 En 101 En 101 En

De $34 millones en adelante.
adelante. adelante. adelante.

Tabla 1.3: Estratificacion de las empresas.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion del Diario Oficial de la Federacién (2002).
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A partir de estas caracteristicas, se otorgaria el crédito y se promoveria el desarrollo
de las PyMES, brindar apoyo al sector productivo, sustentable, de viabilidad y
competitividad, para que de este modo el mercado nacional se reforzara, el delegado
de la Secretaria de Economia Juan Gorrdez (2002), menciond que en ese afio se
sumaron mas de 140 solicitudes formales para la obtencion de créditos, con la finalidad

de brindar a los beneficiarios la oportunidad de montar su propio "changarro”.

Con este programa las personas generarian su propio negocio, en un ambiente mas
acogedor y con las caracteristicas y gustos de cada uno de los emprendedores, lo que
no solo favoreceria a la persona sino al pais ya que se generarian auto empleos y

pequefias inversiones.

Y como ultimo objetivo de la candidatura, era participar en los foros multilaterales, con
la finalidad de crear lazos armoénicos con otros paises y asi el intercambio comercial
se pudiera logran sin ninguna dificultad y para captar nuevamente la atencién y la

confianza de los inversionistas.

Posteriormente al inicio de su gestion como presidente Felipe Calderon Hinojosa
(2006-2012) en el programa gubernamental que se entreg6 el dia 10 de diciembre del
2006, subscribe 4 acuerdos para incrementar la cooperacion bilateral y trilateral,
fomentar los flujos de inversion, el intercambio comercial y la cooperacion en materia

de combate con el narcotrafico, crimen organizado y terrorismo.

En el sexenio del presidente Enrique Pefia Nieto (2012-2018) se observa que el
ecosistema para los emprendedores tiene diversos cambios con la finalidad de dar
apoyo a las PyMES en el pais. Uno de esos cambios es la creacién del Instituto
Nacional del Emprendedor (INADEM), la reforma financiera que brinda tasas mas
accesibles para los créditos bancarios y régimen fiscal, ofreciendo descuentos durante

los primeros afios de puesta en marcha de tu negocio.

Con este programa se pretende impulsar las cadenas productivas y comerciales que

generen un alto valor agregado en el mercado, de igual forma se creara una Red
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Nacional del Emprendedor, la cual brindara asesoria y capacitaciéon por medio de
puntos fisicos en los 31 estados y atencidn telefénica, asi como una pagina de internet,
con ello se pretende facilitar la vinculacién con los diferentes programas de apoyo a
las PyMES, asi lo menciona Enriqgue Jacob Rocha presidente del INADEM, agosto
2013.

De igual forma se creara un Observatorio Nacional del Emprendedor (ONE), el cual es
una plataforma de informacion que sistematiza y difunde estadisticas, estudios e
investigaciones sobre los programas de formacién de emprendedores para sus nuevos
proyectos, su principal objetivo es recopilar y dar seguimiento a los planes de negocios
para brindar estrategias dinamicas y modelos 6ptimos para su crecimiento. El reto es

cubrir las necesidades del mercado con las iniciativas del emprendedor.

A pesar de que se estan generando medidas para los emprendedores, a ciencia cierta
aun no se tienen un estimado de lo que ha beneficiado o perjudicado dichos
programas, asi lo menciona el director de la Incubadora de Alto Impacto y la
Aceleradora de Negocios del Tecnoldgico de Monterrey ya que éstos entraron en vigor
en el 2014.

1.2.4. La situacién de PyMES en Japon.

La nueva etapa que se vivido mediante la restauracion de la era MEIJI en los afios 1868-
1914, la cual tiene como significado “culto a la regla” dio paso a la progresién de la
politica, en el periodo Tokugawa Japon se tenia aislado de todo tipo de relaciones
comerciales con los extranjeros. Corea y Ryuukyuu (Okinawa) mantenian relaciones
de respeto mutuo, tnicamente el intercambio con China y Holanda que eran los Gnicos

autorizados a negociar con Japoén.

Para ello el contacto se restringe a una pequefa isla artificial, llamada Dejima, en
Nagasaki, el resto de las transacciones comerciales estaban estrictamente prohibidas,
tampoco habia libertad de movimiento y los japoneses no podian entrar ni salir del

pais.
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Ante este aislamiento la Gnica via de acceso al conocimiento de occidente fue a través
de los libros cientificos y de medicina Holandesa. Con la restauracién de la era MEIJI,
el pais inicia un proceso de apertura al exterior a través de la firma de tratados

comerciales con los principales paises occidentales. (Gomez, 2013).

1.2.4.1. Crecimiento econémico en Japon.

Desde finales de siglo XllI, (1192) hasta el siglo XVII, (1603) la principal direccion en
Japon era liderada por samurai, las politicas eran inestables y habia luchas y peleas
por el poder especialmente llamado periodo Sengoku el cual presentd su fin con la

restauracion de la era MEIJI.

Las principales condiciones para su modernizacion e industrializacion en ese momento

fueron las siguientes:

e Unidad politica y estabilidad.

e Desarrollo de la agricultura.

e Desarrollo del transporte y de mercados nacionales.

e Auge del comercio, de las finanzas y de una clase comerciante adinerada.

e Crecimiento de actividades manufactureras como la artesania y la alimentacion.
e Promocion industrial por los gobiernos locales.

e Alto nivel de educacion.

Debido a las 2 victorias en guerras con China (1894-1895) y Rusia (1904-1905) se
crea un impulso en el desarrollo del transporte, la banca y la industria pesada,
principalmente con inversiones de clanes familiares de gran poder en la vida

econdémica del pais.

A principios del siglo XX Japon ya era uno de los principales exportadores de tejidos
de algoddn con destino principalmente a China y también destaco6 en la industria de

seda con origen que se remonta al siglo IV.
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La economia japonesa ocupd el primer puesto mundial por su tasa de crecimiento en
1964. En su desarrollo comercial, el gobierno japonés establecio un acuerdo con China
por el que cada pais estableceria oficinas de enlace comercial no oficiales en la capital
del otro, mientras se acordé con la Unién Soviética (URSS) la venta de una planta de
fertilizantes como pago a los créditos soviéticos.

Hayato Ikeda dimiti6 como primer ministro del 19 de julio de 1960 al 16 de noviembre
de 1964, por razones de salud y fue sucedido por el antiguo ministro de Estado Sato
Eisaku (hermano del anterior primer ministro Kishi Nobusuke), también perteneciente
al Partido Liberal Democratico (PLD). Los XVIII juegos olimpicos se celebraron en

Tokio en octubre, lo que supuso una mejora de sus infraestructuras.

El desarrollo de la primera Guerra Mundial destaco el incremento de las actividades
bancarias, industria pesada, marina y por otro lado la modernizacioén y diversificacion
de la industria tradicional y de la agricultura que eran actividades claves para satisfacer

la nueva industria:

e 1960, Japo6n supera a todas las naciones de Europa Occidental en el producto
nacional bruto y seguia a Estados Unidos como potencia industrial mundial.

e 1960, Japdn fue el escenario de manifestaciones generalizadas y a veces
violentas llevadas a cabo por los estudiantes radicales que protestaban por el
apoyo nipoén a la politica exterior de Estados Unidos.

e 1965, el ministro de Asuntos Exteriores de Corea del Sur paso a ser el primer
coreano que obtuvo una audiencia con el emperador japonés desde la Il Guerra
Mundial. Durante su visita los gobiernos de Japén y Corea del Sur alcanzaron
un importante acuerdo de relaciones mutuas.

e 1970, la Exposicion Mundial de Osaka, donde demostré que el pais habia
restablecido su posicion en el comercio internacional.

e 1971, Japodn era el tercer pais exportador mas importante del mundo, después
de Estados Unidos y de Alemania Occidental (ahora parte de la unificada

Republica Federal de Alemania), y el quinto en importaciones.
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e 1973, el aumento en los precios del petréleo en octubre acabo con el periodo
de crecimiento de Japén.

e 1896, destaca la industria naval y se crean distritos industriales con las primeras
PYMES, que producian piezas y dispositivos.

e 1988, alimentos como el arroz, los vegetales y pescado se mantuvo elevado
durante todo el periodo.

e 1904, Victoria de politica expansionista de Japdén que da fin a la guerra,
generando un enorme desgaste financiero.

e 1910, Japon pierde cerca del 20% de las reservas de su oro. Una crisis

financiera estaba préxima cuando exploto la primera guerra mundial.

1.2.4.2. Modelo japonés del capitalismo.

Con base al articulo Japon y el capitalismo Asiatico (2016), menciona que es un
sistema econdmico que se rige en el predominio del mercado como mecanismo
coordinado, debido a su complejidad este tipo de capitalismo presenta una amplia
gama de versiones en funcion de las peculiaridades de las politicas publicas y
estrategias empresariales predominantes, En la figura 1.3 se mostrara el capitalismo

japonés que inicio en el siglo XX el cual consta de 4 elementos:
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Figura 1.3: Elementos del capitalismo japonés.
Fuente: Elaboracion propia, con informacién del articulo “La globalizacién, la soberania estatal y la

interminable acumulacién de capital” (2009).

El primer motor del capitalismo japonés han sido los grandes conglomerados cuyas
actividades se expande por distintos sectores, desde la construccién naval, produccion
de acero, textiles, televisores y sector automotriz. Los cuales surgieron a partir de las
ventas a precio simbodlico de empresas publicas deficitarias a finales del siglo XIX,
(Tsuru S, 1999).
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1.3. Programas de apoyo de inversién y financiamiento a las PyMES en México.

En efecto, las micros, pequefias y medianas empresas consideran que la falta de
acceso al crédito es uno de los obstaculos mas importantes para desarrollar sus
negocios seguido de la inflacion, impuestos, tramites, regulaciones, corrupcion e

inseguridad.

En una empresa es claro que con mayor nimero de recursos que se cuente y sean
manejados de forma adecuada, ésta resistira el problema que se le presente, siempre

y cuando se administren bien los capitales y se manejen de forma adecuada.

Para impulsar la creacion de una PyME es importante identificar el financiamiento que
mejor se adapte a los intereses y necesidades que se tienen, evitando que se
presenten inconvenientes, por no elegir el adecuado para el negocio, como es la falta

de informacion de los programas existentes, asi como los beneficios que brindan.

Con base a la pagina electronica Entrepreneur existen diferentes formas de

financiamiento las cuales se explicaran a continuacion:
1.3.1. FFF Friends, Family and Fools.

Es conocida como la primera fuente de financiamiento que se utiliza para la generacion
de PYMES. Se presenta cuando el emprendedor crea un negocio gracias a la ayuda
de familia y amigos, los cuales no siempre son los mejores debido a que en estos
suelen involucrar emociones y hacen que la labor no se ejerza de forma correcta. En
la tabla 1.4 se muestran algunos de los financiamientos que ofrece el sector publico y

privado.
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CUADRO GENERAL DE PROGRAMAS Y APOYOS DEL SECTOR PUBLICO Y PRIVADO

Institucién Programa, Apoyo, Inscentivo, Capacitacién, Financiamiento.
Secretaria de Economia SE Programa para la Productividad y Competitividad Industrial (PPCI
8 Nacional Financiera (NAFI) Programa Crédito PyME
o
3 Secretaria de Desarrollo Programa
E crédito PyME SEDECO Programa de Fortalecimiento a los Micronegocios para la Ciudad de
_,g Meéxico, Yo te Apoyo.
@ Instituto Nacional del
v Capacitacion a PyMES
Emprendedor INADEM P Y
Banco Nacional de Comercio Financiamiento Credito PyMEx, Factoraje Internacional, Programa
Exterior BANCOMEXT financiamiento a PyMES turismo.
o Cémara Nacional de la Industria Capacitacion para proyectos,talleres, apoyo a desarrollo
'g de la Transformacién CANACITRA empresarial.
=
E Confederacién Patronal de la Instituto de Formacion y Capacitacion Empresarial, Finanzas para
P REpl:lbliCEl Mexicana COPARMEX emprendedgres_
Q
E Camara de Comercio Servicosy | Incubadora de empresas, cursos y talleres para desarrollar empresa,
Turismo CANACO internacionalizacién, asesoria sobre comercializacian.

Tabla 1.4: Cuadro general de programas y apoyos del sector puablico y privado.

Fuente: Elaboracién propia, con datos extraidos de los apoyos publicos y privados.
1.3.2. Fondos y apoyos del sector publico.

Principalmente para fomentar el crecimiento ordenado y planificado del sistema de
emprendimiento y desarrollo empresarial en todo el territorio nacional con el objetivo
de

gubernamentales méas destacados para PyMES son:

lograr una economia innovadora, dinamica y competitiva. Los fondos

1.3.2.1. Fondo PyME Secretaria de Economia.

Su principal tarea es apoyar a empresas de menor tamafio y a los emprendedores con
el propésito de promover el desarrollo econémico nacional, a través del otorgamiento
de apoyos de caracter temporal a programas y proyectos que fomenten la creacion,
desarrollo, viabilidad, productividad y competitividad.

Con base al fondo PyME de la Secretaria de Economia (2017), se podra encontrar las

reglas de operacién y la forma como se otorgan los apoyos, asi como un manual, que
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enumera y explica cada etapa del proceso, observando cémo funcionan los apoyos

dependiendo el tipo de empresa.

En la figura 1.4, se muestran los principales objetivos del fondo PyME.

Promover. Contribuir. Difundir.
* Particiacion «Para mejorar *Herramientas y * Acceso al
de las los procesos programas, financiamien
mujeres en de apertura para elevar la to y crédito
el desarrollo de PyMES. competitividad. PyME.

econémico.

Figura 1.4: Objetivos del fondo PyME.

Fuente: Elaboracion propia, con datos obtenidos de la pagina oficial del Fondo PyMES (2017).

Los apoyos que se mencionan en la pagina oficial del fondo PyME (2017), se otorgara
a la poblacion objetivo a través de organismos intermedios, que seran los encargados
de canalizarle los apoyos a la misma y para acceder a ellos se deben cumplir los

siguientes requisitos:

e El organismo intermedio debera estar legalmente constituido y su representante
o apoderado legal debera contar con facultades para actos de administracién o,
en su caso, con el documento donde se acrediten las facultades para suscribir
convenios. Dentro del apartado se encuentra el anexo c, donde se sefialan las
reglas de operacién, asi como la documentacién que debera presentarse para
acreditar lo antes expuesto y el procedimiento para validar el protocolo juridico
del organismo intermedio.

e La célula de apoyo que se encuentra disponible en el sistema de transparencia
PyME y que se captura en linea, que corresponde al tramite SE-18-001 solicitud
de apoyo del fondo de apoyo para la micro, pequefia y mediana empresa
(Fondo PyME), inscrito en el Registro Federal de Tramites y Servicios (RFTS)

de la Comision Federal de Mejora Regulatoria.
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e Las personas morales que deseen participar por primera vez como organismos
intermedios con el proposito de presentar su idea al fondo PyME, deberan
acreditar una antigledad minima de constituciéon de dos afios a la fecha de
ingreso de su documentacion juridica.

e Las MIPYMES deben estar legalmente establecidas conforme a la legislacion
mexicana. El organismo intermedio deberd indicar y adjuntar de forma
electronica en la célula de apoyo la documentacion y soporte.

e Los conceptos de apoyo solicitados deben coincidir y ser congruentes con las
reglas de operacidn, los proyectos de caracter estatal preveran, en su caso, la
aportacion de recursos de las entidades federativa, organismo intermedio

dependiendo el coso, y/o de los sectores publico, social, o privado.

Si el organismo intermedio desea que el consejo directivo le reconozca una aportacion
en especie directamente vinculada al proyecto debera advertirlo en la propia célula de
apoyo, en el apartado previsto para tal efecto, siempre y cuando se cumpla con lo

siguiente:

e Las aportaciones que deseen realizar las entidades federativas y/o municipios,
consistentes en bienes inmuebles o muebles que estén directamente
vinculadas, deberan ser fehacientemente cuantificadas o determinadas
mediante dictamenes o avallos y puedan disponer de ellas conforme a las

disposiciones legales aplicables.

El Fondo PyME busca que los emprendedores de las micro, pequefias y medianas
empresas, y los talleres familiares inscritos en el registro de los talleres familiares de
la Secretaria de Economia sean los beneficiarios asi como los familiares,
descendientes y ascendientes en territorio nacional de migrantes, siempre y cuando
sean emprendedores en proceso de establecer una micro, pequefia o mediana

empresa o0 cuenten con una.
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La Secretaria de Economia a través del fondo PyME no otorga ayuda directamente a
empresas, ya que el objetivo del fondo es apoyar al mayor numero de MIPyMES
mexicanas con gran impacto estatal, regional y sectorial, esté es dirigido a un nimero
determinado de empresas mediante un organismo intermedio en conjunto con el sector

privado, académico, el gobierno estatal u otros participantes que aportan recursos.

Lo ideal es otorgarlos a quienes fomenten la creacidon, desarrollo, consolidacion,
viabilidad, productividad, competitividad y sustentabilidad de las micro, pequefias y
medianas empresas, y las iniciativas de los emprendedores, asi como a aquellos que
promuevan la inversion productiva que permita generar mas y mejores empleos, asi

como; micro, pequefas y medianas empresas, y huevos emprendedores.
1.3.2.2. Crédito PyME Nacional Financiera (NAFIN).

Este programa de financiamiento considera las necesidades especificas de operacion
y equipamiento de las PyMES mexicanas, operando a través de intermediarios
financieros quienes facilitaran el otorgamiento del crédito, dirigido a micro, pequefnas

y medianas empresas del sector industrial, comercial o de servicio.

Cuenta con multiples ventanillas de atencion y asesoria para el alta de expedientes y
solicitudes de acuerdo a las especificaciones de cada intermediario, en la pagina se
podra observar los programas empresariales que maneja, las cadenas productivas asi
como la localizacion de productos financieros que faciliten las necesidades de capital

de trabajo modernizacion y equipamiento.

Ahora que si requiere visitar las instalaciones, éstas se encuentran en: Av. de los
Insurgentes sur 1971, Guadalupe Inn, CP 01020 Ciudad de México, D.F. Teléfono:
01800 NAFINSA (6234672). Sitio web:

http://www.nafin.com.mx/portalnf/content/productos-y-servicios/programas-

empresariales/programa-credito-pyme.html
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1.3.2.3. Fondo Nacional del Emprendedor.

Su principal funcion es fomentar el crecimiento econdmico nacional, regional y
sectorial, para diversas categorias ya sea micro, pequefias y medianas empresas

productivas ubicadas en sectores estratégicos del pais.

Dentro de la pagina se encuentran diversas franquicias que manejan micro créditos
seflalando como funcionan y que se necesita para obtenerlo, también menciona los
financiamientos y fechas de las semanas del emprendedor y la asesoria necesaria
para mejorar el negocio. Existe la opcion de darse de alta directamente en la pagina
con la finalidad de tener acceso a los resultados de las convocatorias de

financiamientos.

Las instalaciones se encuentran ubicadas en: INADEM - Insurgentes sur 1940, Col.
Florida, CP 01030, Del. Alvaro Obregén México, Distrito Federal, Tel. (55) 5229-6100
| 01800-4-INADEM 462336. Sitio web: https://www.inadem.gob.mx/fondo-nacional-

emprendedor/

1.3.2.4. Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT).

Es la institucion financiera del gobierno encargada de impulsar a las empresas a entrar
al mercado internacional, a contribuir al desarrollo y generacion de empleo en México,
por medio del financiamiento al comercio exterior mexicano para aumento de
competitividad y productividad. Otorga apoyos y garantias de forma directa, mediante

la banca comercial o intermediarios financieros no bancarios.

Las caracteristicas se pueden notar en la pagina del Banco Nacional de comercio
exterior, en el apartado de productos y servicios donde se describen los tipos de
servicio que brindan, empresas que han apoyado asi como los convenios que

manejan.
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Sus instalaciones estan ubicadas en: Periférico sur 4333, 3er. piso poniente, Col.
jardines en la montafa, México, D.F. CP. 14210. Horario de atencion: De 9:00 a 18:00
horas. Teléfono: (01 55) 5449 9000 ext. 9710.

Sitio web: http://www.bancomext.com/productos-y-servicios/credito-pymex

1.3.3. Apoyos y programas del sector privado.

Consiste en un sistema financiero que se orienta a grandes compafiias y una
importante participacion de las multinacionales dentro de estas, explican la alta

participacion del financiamiento externo en el sector empresarial que opera en México.

Por cierto, la importancia del fondeo es mucho mayor en México que en el resto de la
region, donde las empresas, independientemente de su tamafio, se financian

principalmente con recursos internos.
1.3.3.1. Fondo de Co-inversion del Capital Semilla.

Disefiado para fomentar la disponibilidad de capital semilla para emprendedores y/o
empresas establecidas en territorio nacional, enfocadas a la innovacion con alto valor
agregado para el pais, a través del impulso a un mercado de fondos y otros vinculos
de inversion de capital semilla. Los proyectos deben contar con innovacion ya sea en
el producto o en el servicio que se ofrecera, mercado que atiende o modelo de negocio.

No es un crédito, ni un subsidio.

Sus instalaciones se ubicada en: Av. Insurgentes sur 1971 Col. Guadalupe Inn
México, D.F. 01020 55.5325.6000 ext. 632 info@capitalemprendedor.gob.mx o al sitio

web: https://www.capitalemprendedor.org.mx/allies/nacional-financiera/capital-semilla

1.3.3.2. Corporacion Interamericana de Inversiones (ClI).

La CIl ofrece diversos productos y servicios financieros destinados a promover el

desarrollo del sector privado en América Latina y el Caribe.
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Presta apoyo a las PyMES ayudandolas a abordar problemas, reformular estrategias
comerciales y adoptar nuevas tecnologias. A su vez, ello permite impulsar el desarrollo
de la region, colaborar en la creacion de puestos de trabajo, generar divisas, crear

nuevas oportunidades y mejorar la calidad de vida de las comunidades locales.

Sus instalaciones se encuentran en: Av. paseo de la reforma N° 222 Piso 11 Colonia
Juarez, Delegacion Cuauhtémoc México, D.F. 06600 Tel. (52-55) 5141-2492.

1.3.3.3. Financiamiento Bancario.

Los bancos comerciales y los de desarrollo son las principales fuentes de fondos
institucionales para las PyMES.

Las empresas pueden acudir al financiamiento bancario con el fin de tener flujo en la

operacion diaria del negocio.

Ademas de la banca comercial existen: La Sociedad Financiera de Objeto Mdltiple
(Sofomes) que cuentan con un registro vigente ante la Comisién Nacional para la
Proteccion y Defensa de los Usuarios de Servicios Financieros (CONDUSEF), y cuyo
objeto social principal es el otorgamiento de crédito, arrendamiento financiero, asi

como empresas dedicadas al factoraje financiero.
1.3.3.4. Fondo PyMES Santander.

Es un programa para favorecer el crecimiento de las PyMES. Pone a su disposicion

las capacidades de Santander en cinco ambitos principales:

e Talento y formacion.
e Empleo.

¢ Internacionalizacion.
e Conectividad.

e Financiamiento.
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Con el fin de ayudar a las pequefias empresas a sortear los principales obstaculos que
impiden su desarrollo y solvencia. Cuenta con varias sucursales en la Republica

Mexicana y un sitio web: https://www.santanderpyme.com.mx/

1.3.3.5. Bancomer BBVA.

F-PyME | Fondo de deuda nacional de corto plazo para PyMES, ofrece al inversionista
la opcion de invertir en una cartera de instrumentos de deuda emitida o garantizada
por el gobierno federal, Banco de México, instituciones de crédito, corporativa tanto

nacional como extranjera y depésitos de dinero a la vista en entidades financieras.

Del mismo modo, cuenta con un portal donde se menciona el porqué del fracaso de
las PYyMES, que hacer para sobre salir, recuperar lo invertido, asi como algunas
ventajas y caracteristicas con las que debe contar un negocio al iniciar. También

cuenta con un sitio web https://www.yosoypyme.net/ ademas de los puntos fisicos

ubicados en toda la Republica Mexicana.
1.3.3.6. Crédito para capital de trabajo Micro-Apoyo.

Crédito para Personas Fisicas con Actividad Empresarial que se encuentren bajo el
Régimen de Incorporacion Fiscal (RIF), mediante el cual se otorga financiamiento
accesible para el desarrollo de su negocio sin utilizar su crédito personal.

El medio de disposicion es por medio de contrato y pagaré: Se requiere presentarse a
la sucursal donde aperturas el crédito para poder firmar el contrato y el pagaré para

disponer de los recursos, los cuales se acreditan en la cuenta de cheques.

El financiamiento es fundamental en el desarrollo de una PyME, por lo que es de gran
importancia incluir la adecuada, ya que de este depende el crecimiento y desarrollo de
la PyME.
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internacionalizacion.

1.4. Diferenciacion de planes y modelos de negocios.

Como se menciona al inicio, un plan de negocios es un documento guia para el
empresario mediante el cual, se elaboran, definen y evallan aspectos que integran la

idea o proyecto de negocio.

Esto sirve para el mismo empresario que busca precisar o concretar su idea y también,
una vez elaborado sirve para convencer en su caso, a nuevos participantes o

inversionistas que pudieran participar en el negocio.

Por otro lado el término modelo de negocio abarca un amplio rango de actividades que
conforman aspectos clave de la empresas, tales como el propésito de la misma,
estrategias, estructura organizacional, bienes que ofrece, operaciones, relacion con

los clientes, esquemas de financiamiento, obtencién de recursos entre otros.

Como lo menciona Magretta (2002), un modelo de negocio son "Historias que explican
como la empresa trabaja". Mostrando la estructura y las transacciones que crearan
valor y oportunidades para éste. Mientras que un plan de negocios es la guia utilizada
por el emprendedor donde se describen las actividades, se analiza el mercado meta y
se establecen acciones para un futuro, junto con las estrategias para la promocion y
fabricacion del producto, (Stutely, 2010). En la figura 1.5 se muestra la diferencia que

existe ente un plan y un modelo de negocios.
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internacionalizacion.

MODELO PLAN
Forma en la que el negocio genera Guia fundamental del emprendedor,
dinero y crea valor a cliente mediante anticipa el futuro y es la carta de
estrategias. presentacion del negocio.

)

Figura 1.5: Diferencia de un plan y modelo de negocios.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion de Stutely (2010).

Uno de los mas conocido en el &mbito de los negocios es el llamado modelo CANVAS
que fue creado por Osterwslder y Pigner. En el 2009, mencionan que existen nueve
elementos esenciales que lo conforman, los cuales cubren las principales areas de
negocio, como son: Consumidores, oferta, infraestructura y viabilidad econdmica, tal y

como se muestra en la figura 1.6.

Durante este tiempo, Osterwslder y Pigner definen su lienzo como una herramienta
conceptual, con la cual aprecian un diagrama que los llevara a la ejecucion del
proyecto. A partir de esta herramienta se podra establecer la estrategia necesaria para
cada negocio.
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' ACTIVIDADES
¥ CLAVE

#ZREL ACION CON
—._L@ 0S CLIENTES.

iA QUIEN?

SOCIOS CLAVE.

RECURSOS. .ﬁ

PROPUESTA DE VALOR.
SEGMENTO DE CLIENTES.

FUENTE DE INGRESO.

¢CON CUANTO?

Figura 1.6: Modelo CANVAS.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion extraida de “Generacion de modelos (2014).

Con ello se puede observar las cuatro principales areas que se deben tomar en cuenta como son: El producto, la perspectiva
del cliente, infraestructura y aspectos financieros, lo que dara pauta a la viabilidad del proyecto, en el capitulo 4 se explicara

uno a uno, para poder entender a qué area de la empresa es a la que pertenece.
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CAPITULO II: REFERENTES TEORICOS SOBRE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA
LA EXPORTACION.

En el presente capitulo se describe cual es el significado de planes y modelos de
negocios en donde se prueba su funcionamiento, hasta un plan de exportacion. El cual
se puede entender, como la estructura de un proyecto empresarial, pero ¢,qué es en
realidad?, adelante se explicara a detalle lo que es un plan de negocio hasta las

caracteristicas principales y sus clasificaciones.

Este se puede considerar como un instrumento que nos permite plasmar objetivos a
corto, mediano y largo plazo, de la misma forma es una herramienta necesaria para
cualquier PyMES en el sector comercial, ya que genera la confianza de la persona que

desea invertir en el proyecto.

Al igual que los financiamientos que apoyan a las PyMES, que buscan su
internacionalizacion. Se abarcaran los planes de exportacién, siendo una herramienta
fundamental para el MEI, por lo que es necesario identificar sus principales
caracteristicas y clasificaciones, con la finalidad de tener conocimiento sobre lo que se

enfrentaran las empresas.
2.1. Concepto de planes negocios.

Es aquel que expone el método que se llevara a cabo en ciertas actividades en un
periodo determinado, esa actividad podrian ser las operaciones de un negocio de una
sola persona o de un importante conglomerado multinacional, o podria referirse a solo

una pequefia division.
Con base a Porto y Gardey (2009), se dice que:

“Un plan de negocios es un instrumento que permite comunicar una idea de
negocio para venderla u obtener una respuesta positiva por parte de los
inversores. También se trata de una herramienta de uso interno para el
empresario, ya que le permite evaluar la viabilidad de sus ideas y concretar un

seguimiento de su puesta en marcha; una plataforma de analisis y pruebas, en
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la que pueden quedar archivados muchos proyectos para conseguir el éxito

esperado”.

Un plan de negocios se define como un instrumento clave y fundamental para el éxito,
el cual consiste en una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o
desarrollo de una empresa. Asi como una guia que facilita la creacién o el crecimiento

de empresa, asi lo menciona Jack Fleitman (2000).

En este sentido se expresa como, la herramienta basica para formar un proyecto
empresarial, ya que consiste en varias caracteristicas que permite ver la organizacion
a corto, mediano y largo plazo, asi como los objetivos a alcanzar. Al mismo tiempo, es
una presentacion al mercado laboral ya que esta funciona como una guia para la
sostenibilidad del negocio, en donde se maneja toda la promocion publicitaria, también

conocida como Marketing.
2.2. Caracteristicas de los planes de negocio.

Es una carta de presentacion, un excelente medio de informacidén y comunicacién para
buscar e incentivar el apoyo de quienes lo van aplicar financieramente. El cual debe
especificar las acciones a desarrollar para lograr los objetivos y metas trazados, que
seradn generados en cuanto se crea la confianza con quien apoyara la inversion. A
continuacion se presentan las preguntas mas destacadas que deben considerarse
segun W. Sahlman (1997):

e ¢ Quiénes son los clientes?

e ¢ Cuénto cuesta en recursos y en tiempo logar tener un cliente?
e CoOmo decide el cliente comprar el producto o servicio?

e ¢ Cuanto debe pagar el cliente al negocio?

e ¢Como se le asigna el precio al producto o servicio?

e ¢ Cuando se deben de comprar los recursos y cuando se deben pagar?
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e ¢ Cuanto cuesta producir y entregar el producto o servicio?

e ¢ Qué implica mantener a un cliente?

e ¢ Qué tan facil o dificil es mantener a un cliente?

e ¢Quién mas puede ver y explorar la misma oportunidad?

e ¢ Existe bastante competencia?

e ¢ Quiénes son los competidores y qué recursos controlan?

e ¢ Cuales son sus fortalezas y debilidades?

e ;Qué tan cortd es el ciclo de vida del producto o servicio?

¢ ¢De qué manera la estrategia puede hacer frente a la competencia?

e ¢ Existe la posibilidad de que la empresa se vuelva publica y que tan benéfico

seria?
e (COmo es que la estrategia alcanza a los segmentos identificados del mercado?

e ¢ Existe alguna manera de colaborar con los competidores mediante una

alianza?
e ¢ De qué manera los inversionistas pueden recibir eventualmente dinero?

Las preguntas anteriores facilitan el entendimiento de los elementos en un negocio,
ademas de la vision para poder desarrollar los pasos y la elaboracion del mismo. Un
plan de negocios, puede aplicarse de forma particular en un area especifica

identificando el punto donde se requiere de ayuda para resolver las necesidades.

Al iniciar una empresa, cada emprendedor tiene un objetivo distinto, por lo que requiere
un plan de negocio especial para alcanzarlo por ello se debe elegir el adecuado, que
le permita satisfacer sus expectativas, como se presenta en la figura 2.1 Clasificacion

de los planes de negocio, mas adelante se puntualiza las caracteristicas de cada uno.
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Figura 2.1 Clasificacion de planes de negocios.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion obtenida de Entrepreneur (2016).
a) Plan direccional.

Este plan tiene dos puntos principales para aplicar, los direccionales que suelen ser
poco especificos, dan una visién bastante general de los objetivos y acciones a realizar

para lograrlas.

Los planes direccionales identifican guias generales, que tienen un énfasis pero no
obligan a los gerentes a realizar o completar objetivos o cursos de accion especificos.
La flexibilidad es la principal caracteristica de estos planes ya que pueden cambiar

algunos de sus puntos para adaptarlos.
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También se encuentran los planes concretos o especificos, que como su nombre lo
indica concretan claramente las pautas a seguir, y no presentan ambigtiedad. Estos
planes tienen objetivos que son claros, definidos, con actividades especificas a

realizar.
b) Plan de lanzamiento o creacion de la nueva empresa.

Este tipo de plan, es uno de los basicos para la empresa de nueva creacion y
considerados uno de los pilares mas importantes de un negocio. Se define como una
herramienta de disefio y parte principal que da forma y estructura al negocio para
ponerlo en marcha. En este se detalla la idea, metas y objetivos, asi como las

estrategias y planes a proyeccion futura para lograrlos.
c) Plan de crecimiento o expansion.

Hoy en dia se ha visto el aumento de las PyMES en el sector empresarial pero la
finalidad de un negocio no solo es crearlo, también debe desarrollarse y pensar en
realizar un crecimiento, para ello, lo mejor es un plan de negocio para poder iniciar y
desarrollar la idea, aungque éste no asegure el éxito de la empresa o el crecimiento por

lo menos asegura que ésta no fracasara.

Un plan de crecimiento, sirve para evaluar de forma mas independiente ademas
debera demostrar la capacidad que tiene, se centra en un area especifica y puede
aplicarse de manera interna o general, dependiendo, si para iniciar se solicita un

préstamo o se buscaran nuevos inversionistas.
d) El Plan de Negocios Lean - Startup.

Los avances en las tecnologias de la informacién y la comunicacién, han modificado
la forma en que operan los mercados y las empresas. Actualmente los negocios y
estas herramientas han creado un equipo indispensable envolviendo de innovacion el

entorno para la creacién de startup.

Con base al articulo PyME del periodico el pais (2015), una startup podria definirse,

como una compafiia en arranque apoyada de tecnologia aplicado a un modelo
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escalable, no especializado en un tema o sector particular relacionado principalmente

a la innovacion.

El término de startup, puede referirse a compafiias de cualquier ambito, pero
normalmente suele utilizarse para aquellas que tienen un fuerte componente

tecnoldgico y que estan relacionadas con el mundo de Internet y las TIC.

La gran mayoria prefiere no aplicar a fuentes de financiamiento como pueden ser
créditos de bancos y otros comunes, estos prefieren elegir capital de inversiones en el

gue ellos reciben una parte del porcentaje de la empresa.

Segun Steve Blank (2012), “Una startup es una organizacion temporal en busqueda
de un modelo de negocio escalable y replicable”. Concepto en el cual se aclara que
organizaciéon temporal es refiriendose a que es una fase temporal ya que después pasa

a declararse como empresa en si.

El modelo Lean-Startup redisefia el proceso haciéndolo mucho mas eficiente,

reduciendo el riesgo que estéa relacionado a cualquier lanzamiento de un negocio.

El concepto fue creado y desarrollado por Erick Ries (2008), “El objeto es acelerar el
lanzamiento del producto para testear su aceptacion por parte de los clientes y hacer

todas las mejoras necesarias sobre la marcha hasta lograr el producto final.”
e) Plan estandar.

Es un documento que preferentemente es para ser subido a la web. No debe ser
extenso y se espera que sea muy puntual en cuanto a las necesidades que se
presentan, ejemplo:

e Apertura de apoyos o financiamiento con el banco, posibles proveedores,

vendedores, socios, inversionistas.

e Suelen contener un indice, capitulos, objetivos, el producto o servicio a ofrecer,
gestion del equipo, financiamiento y analisis, cabe resaltar que todo plan

estandar debe incluir un plan de ventas y proyecciones economicas.
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f) Plan de viabilidad.

Este tipo de plan, se utiliza para identificar que tan rentable es nuestro negocio,
principalmente son aplicados para saber qué la viabilidad del producto, una tecnologia

o0 si es adecuado el segmento de mercado al que esté dirigido.

La introduccién de un servicio o producto en el mercado tiene que aplicar de forma
inmediata a la captacion de consumidores y que efecto tiene en estos respecto a su

disposicion para adquirirlo.
g) Plan de frecuencia de uso.

Este plan se divide en dos, el llamado plan unico el cual es aplicado por un tiempo
definido, para alguna estrategia especifica, ejemplo; un proyecto temporal, que solo se

aplicaran una vez.

El segundo denominado permanente, que es uno de los més frecuentes, se aplican
una o varias ocasiones en las cuéles se refiera algun cambio principalmente para el

cumplimiento del objetivo general, o en alguna area especifica del negocio.
h) Plan estratégico.

Es una herramienta donde se van a plasmar toda la serie de procesos que conlleva al
cumplimiento de los objetivos principales de las PyMES, cuya funcién principal es
generar a partir del analisis una serie de pasos y alternativas mas adecuados para
lograr la visién del negocio. El objetivo de la planificacion deberia ser disefiar un futuro
deseable e inventar el camino para conseguirlo, aplicando acciones que apuesten por

un logro en el futuro Ackoff (1981).
De acuerdo a Vicufia (2012), se dice que un plan estratégico es:

“‘Es un plan maestro, en el que la alta direccidon recoge las decisiones
estratégicas corporativas que ha adaptado, en referencia a lo que se hara en

los 3 proximos afnos (horizonte mas habitual de un plan estratégico) para lograr
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una organizacion mas competitiva que permita satisfacer expectativas de sus

diferentes grupos de intereses”

La planificacion estratégica consiste en un ejercicio de formulacion y decision de
objetivos de caracter prioritario, cuya caracteristica principal es el establecimiento de
los cursos de accion para alcanzar dichos objetivos, segun lo menciona Armijo (2011).
El plan estratégico debe especificar los asuntos mas importantes que se va a
considerar. Identificando las diversas areas operacionales clave y quien sera
responsable de cada una. Incluird disposicion para la revision y evaluacion de los
procesos, mismos que no se ejecutan solos por lo que debe ingresarse un apartado

con la anticipaciéon de los inconvenientes que pudieran presentarse.
i) Plan por alcance de tiempo.

El tiempo va ligado dependiendo del tamafio de proyecto que se aplicara, dichos
planes se definen en figura 2.2, denominada clasificacién por tiempo determinado,

donde se muestran los periodos de acuerdo al tipo de plan.

Figura 2.2: Clasificacion de planes de negocios por tiempo determinado.
Fuente: Elaboracion propia, con informacion obtenida de PyYMERANG (2017).

j) Plan de financiamiento.

Para los emprendedores la parte mas complicada de desarrollar un plan es el area
financiera, ya que aporta mas informacion para revisar la viabilidad de nuestro
proyecto, suele expresarse de forma mensual todo el primer afio de la empresa y
posteriormente se entrega un reporte anual. Es uno de los mas importantes aplicados,
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va de la mano de otros como el estratégico y de operaciones. El plan de financiamiento,
sirve para contabilizar las cantidades adecuadas destinadas para la inversion y quién
las aporta ya sea el banco, socio, terceras personas. El objetivo principal, es saber si
se puede encontrar socios que aporten su inversion o buscar otra opcion para obtener
un apoyo econdémico. Los estados financieros se convierten en una herramienta, que
ayuda a comparar y confirmar los avances y resultados obtenidos por la empresa
cuando ésta se encuentra en operacion, al mismo tiempo es un recordatorio claro para

resolver las responsabilidades con los inversionistas y el banco.

Las principales razones que menciona el articulo como hacer un plan financiero (2010),

abarcan la necesidad para hacer un nuevo negocio son:

e Saber las necesidades de financiamiento, en el corto plazo contabilizar la
operacion diaria de la empresa y en el largo plazo confirmar la financiacion de

inversiones.
e Conocer la viabilidad econémica y posibles retornos expresada en cantidades.

e Determinar el volumen minimo de ventas necesario para empezar a ganar
dinero (Break Even o punto muerto).

e Estudiar la sensibilidad de tu negocio a los principales factores: Crecimiento de

ventas, competencia, costes, tipos de cambio etc.

Sé debera tomar en cuenta que este documento debe responder 4 principales

preguntas:

1. ¢ Es viable el negocio?

2. ¢ Cuanto financiamiento requiere y cuando sera necesario?
3. ¢ Qué tipo de financiamiento se requiere?

4. ¢ Quién proveera el financiamiento?

66



Capitulo II: Referentes tedricos sobre un plan de negocios para la exportacion.

Posteriormente, tendras que elaborar el plan financiero a través de cuatro documentos,

que son:

Presupuesto de Caja: Este se obtiene por la combinacion del prondstico de
ventas, un plan de personal, presupuesto general y administrativo, costo de
ventas, presupuesto financiero, presupuesto de capital y el presupuesto de
desarrollo.

Estado de Resultados: Despliega los resultados financieros de la operacion
del negocio durante un periodo de tiempo especifico.

Estado de Flujo de Caja: Documento que registra las transacciones
especificas que afectan el monto de caja disponible y demuestra la forma en
gue es posible utilizar el efectivo durante un periodo.

Balance General: Representa la condicion financiera de la empresa en un
momento especifico, ademas de identificar cuanto vale su empresa, asi como

cuanto posee y debe.

k) Plan de operaciones.

El cual consiste en un documento donde se aplicaran las estrategias y decisiones

especificas del area de operaciones. Segun Heizer y Render (2009), la administracion

de operaciones “Es el conjunto de actividades que crean valor en forma de bienes y

servicios al transformar los insumos en productos terminados, las actividades que

crean bienes y servicios se realizan en todas las organizaciones”.

Luego, de hablar de plan de operaciones se hace referencia al disefio, implementacién

y seguimiento de todos los procesos claves de una empresa.

El plan del operaciones tiene los siguientes objetivos:

Proveer una indicacion clara de lo que se espera realizar y su forma de lograrlo.
Definir los objetivos de manera tal que permita la evaluacién subsecuente de la

actividad del proyecto.
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e Indicar los resultados, actividades e insumos fijados en el tiempo, de manera tal

gue permita la vigilancia de su ejecucion.

Existen varios tipos de planes, relacionados especificamente a los propdsitos u
objetivos generales hasta las decisiones mas detalladas de compras, contratacion y

capacitacion de trabajadores para una linea de ensamblaje, etc.

En el plan de operaciones se contemplan diez areas de operacion, las cuales se

seflalan en la tabla 2.1.

Areas Ampliacién
Disefio de producto/servicio. Qué productos/servicios ofertar.
Como disefar productos y servicios.
Disefio de procesos y planificacién de la Qué procesos, equipos y tecnologia son
capacidad. necesarios para obt_ener los productos y
servicios.
Quién es el responsable de la calidad.
Gestion de calidad. Definicion de calidad deseada.
Sistemas de gestion certificables.
Localizacion. Donde localizar las instalaciones.
Disefio de la organizacion. Distribucion en planta.
Entorno adecuado de trabajo.

RRHH y disefio del trabajo. Productividad.

Fabricar o adquirir los componentes.
Seleccion de proveedores.

Organizacion y gestion de almacenes. Lotes

Cadena de suministro.

Gestion de inventarios.

Optimos.
Planificacién de la capacidad. Planificacién a CP, intermedian y de objetivos.
Gestion de Mantenimiento. Reactivo, preventivo, predictivo, operacional.

Tabla 2.1: Areas de operaciones.

Fuente: Elaboracion propia, con informacion de la direccion de operaciones y distribuciones (2015).

2.3. Definicion de exportacion.

Las exportaciones son un paso muy importante dentro del comercio y las empresas,
ya gue estas ayudan al intercambio de bienes y servicios entre paises. De acuerdo al
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2012). Las exportaciones "Son
las transferencias (venta) de mercancias o servicios de un residente del pais de

referencia, con un residente de otro pais"”.
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Mientras que en el glosario de términos econdmicos del Banco Central de Reserva
(BCR) figura la siguiente definicion: “La exportacion es la transferencia de la propiedad
de los bienes o prestaciones de los servicios producidos por una economia a otra,

venta de productos nacionales (bienes y servicios) en el mercado extranjero”.

Para términos del MEI se definira como, envié de un producto o servicio a un pais
extranjero con un fin comercial, los envios se encuentran regulados por una serie de
disposiciones y controles legales estas son consideradas legislaciones del comercio
exterior que regulan la relacion comercial entre paises, el manual de procedimientos

de operacion aduanera y el codigo fiscal de la federacion.

Con base a la Ley a aduanera las exportaciones son €l envid legal de mercancias
nacionales, para su uso o consumo en el extranjero, considerando dos tipos de
exportacion, la definitiva; se define en el articulo 102 de la Ley Aduanera como la
salida de mercancias del territorio nacional para permanecer en el extranjero por
tiempo ilimitado, y la temporal que es la salida de la mercancia del territorio nacional

para retomar posteriormente al pais.

Cabe mencionar, que siempre se deben efectuar bajo un marco legal y bajo
condiciones ya estipuladas entre los paises involucrados en la transaccion comercial.
Como ley aduanera, ley de comercio exterior, leyes del impuesto general de
importacion y general de exportacién, por mencionar algunos. Por lo que intervienen
y se respetan las legislaciones vigentes en el pais emisor y en el que recibe la

mercancia.
2.3.1. Marco legal de las importaciones y exportaciones.

Las operaciones realizadas en el comercio exterior tienen su base en leyes mexicanas
las cuales rigen estas exportaciones e importaciones, una de las principales es la carta
magna que abarca estos temas especificamente. Principalmente estan sujetas a un
conjunto de normas y requisitos que atraen ventas de otros mercados como estrategia
para poder equilibrar la economia. A continuacién se describiran las principales leyes

gue guian estas operaciones.
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La Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos: Conocida como norma

fundamental o carta magna, la cual es establecida para regir un pais, limitar y coordinar

los poderes de la federacion, en materia de comercio exterior se tienen como

principales articulos:

Art. 73, fraccion XXIX, el congreso tiene la facultad para establecer
contribuciones sobre comercio exterior, en el aprovechamiento y explotacion de

los recursos naturales.

Art. 89, establece las facultades y obligaciones del presidente y en la fraccion
XIlI, menciona que es el encargado de habilitar puertos, aduanas y designar su

ubicacion.

Art. 131, menciona que es la facultad de la federacion gravar las mercancias
que se exportan o importan asi como las mercancias que transiten por el

territorio nacional. El ejecutivo puede aumentar o disminuir gastos.

Siendo estos los articulos mas relevantes de las importaciones y exportaciones, por

otro lado se encuentra la parte legislativa:

Tratados y acuerdos comerciales internacionales: Con base al instituto PyME

(2106), son instrumentos que ayudan a facilitar el comercio entre paises, brindando

ciertos beneficios y obligaciones al ser firmados por los miembros participantes, estos

se dividen en dos.

Multilaterales: Que se conforman por la Asociacion Latinoamericana de
integracion (ALAID), Organizacion Mundial del Comercio (OMC), Fondo de
cooperacion Asia y pacifico (APEC), Organizacion para la Cooperacion y
Desarrollo Economico (OCDE).

Bilaterales: Los cuales son mas de 12 tratados firmados con 40 paises, y estan

especificados en el anexo No. 1.
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Las restricciones y beneficios de los tratados y acuerdos internacionales

dependeran de la situacion de cada pais.

La ley Aduanera: Encargada de regular la entrada y salida de mercancia al pais,

los principales articulos son:

e Art. 1, estipula la ley general de importacion y exportacion, regulando la entrada
y salida de mercancia al territorio nacional, asi como los medios en el que es

transportada o conduce, al igual que la regulacién de despachos aduaneros.

e Art. 6, menciona que la entrada y salida de mercancia debe ser Unicamente por
aduana, y al ser documentada la mercancia se debera realizar por medio
electrénico, mostrando firma electrénica, sellos digitales y sus respectivos

certificados.

e Art. 35, especifica los despachos aduaneros, que son los que se encargan de

formalizar la entrada y salida de mercancia.

e Art. 36, describe las obligaciones de un pedimento, comprobando el
cumplimiento de las obligaciones, especificando el valor de la mercancia,
procedencia y origen de la mercancia, nimeros de serie fechas y facturas o

documentos originales o electrénicos.

e Art. 51, sefiala que los impuestos estaran establecidos en la ley general de los

impuestos de importaciones y exportaciones.

e Art. 63, enmarca los regimenes y clasificacion a los que pueden destinarse las
mercancias como son, definitivos, temporales, deposito fiscal y transito de

mercancias.

Ley de Comercio Exterior: Se trata de la ley reglamentaria, que rige el comercio
exterior y nos sefiala en los articulos 1, 12 y 13, los principales objetivos.

e Promover y regular el comercio exterior del pais.
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Contribuir al mejoramiento del bienestar de la poblacion.

Integrar de manera adecuada la economia nacional como internacional.

Incrementar la competitividad econdémica del pais.

Proporcionar el uso eficiente de recursos productivo al pais.

Asi como las cuotas de las tarifas de los impuestos generales de importacion y
exportacion. Los cuales dependeran del valor monetario, en cantidad, porcentaje o
ambos, adquiriendo un arancel de cupo en el caso de exceder la mercancia y

estacional cuando se trate de aranceles distintos por cada periodo de afio.

Ley de Impuestos Generales de Importacion y Exportacion: Encargada de

establecer las tarifas de las mercancias que entran o salen del pais.

En el primer articulo menciona las tarifas a las que estan sujetas las mercancias
tomando como base el sistema amortizado, la cual se divide en 22 secciones, 98
capitos, 1200 partidas y 5000 sub-partidas. Mientras que en el segundo se definen las
reglas generales y complementarias para la aplicacion de tarifas que establece la ley.
Haciendo mencién de esto en el capitulo 5, de un producto determinado.

Si bien todas estas leyes buscan la proteccién de las mercancias en transito dentro
del pais con la finalidad de brindar seguridad a los productores y generando una

competitividad econémica.
2.3.2. Plan de exportacién global.

Como se ha mencionado existen muchos planes de negocios que ayudan al
crecimiento y fortalecimiento de las PyMES, sin embargo ninguno de ellos menciona
lo que se debe tomar en cuenta para que la pequefia empresa destaque del resto a
nivel nacional e internacional. Se comenzara por definir un plan de exportacion, el cual
consiste en todos los requisitos con los que debe contar la empresa y el producto para
gue este pueda salir del pais de origen, a uno distinto. Por este medio el plan ayudara

a ver la viabilidad del negocio, determinar nuestro mercado meta, competencia, precios
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a nivel internacional, productos en demanda y la logistica que se debera manejar para

su distribucion, consumo y aceptacion.

De acuerdo a Olegario Llamazares (2015), nos dice que un plan de exportacion es una
herramienta imprescindible para cualquier empresa que quiere iniciar o consolidar su
posicion en mercados exteriores, donde se debera tomar las siguientes preguntas

expuestas en la figura 2.3 de una estrategia comercial internacional.

Figura 2.3: Preguntas de una estrategia comercial internacional.
Fuente: Elaboracién propia, con informacion extraida de Global Negotiator Blog (2015).

El objetivo, es dar respuesta a las principales cuestiones que se plantean los
emprendedores a la hora de la elaboracién de un plan de negocios.

2.3.3. Caracteristicas de un plan de negocios para la exportacion.

Para lograr la exportacion, es importante estar convencidos de la importancia y
conveniencia de diversificar los mercados hacia el exterior.

Al rescatar algunas ideas de José Ma. Moreno, en su obra Manual del Exportador

(2015), argumenta que el empresario con conciencia exportadora debe tener en cuenta
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una serie de aspectos importantes para poner en marcha el plan de negocios, algunas

recomendaciones son:

Producto y/o servicios: Verificar que tanto beneficio se tiene al mandar un producto
al extranjero, que costo genera y que impacto provocara dentro del mercado

internacional.

Asi mismo, se debe tener un producto de calidad, para el mercado interno paso a ser
un requisito importante en los ultimos afos, debido a la fuerte competencia que debia
enfrentar con articulos que ingresaban masivamente al pais. Es légico admitir que se

debe trabajar para mantener la puntualidad en todos los envios.

Propuesta de valor: Sera el valor agregado que se maneja a los clientes para
convencerlos que el producto o servicio, es la mejor opcion que pueda tomar y asi
crear una aceptacion, ésta se debera considerar para poder distinguirla del resto de
las empresas. Una propuesta de valor bien definida y concisa debe ser perfeccionada,
a través de la continua investigacion y contacto con los clientes, asi como la cultura

del pais a donde se va a exportar.

Clientes meta: Este punto se ve abarcado en el plan de negocios, ¢Qué grupos de
clientes se manejaran? y ¢ Por qué?, ya que es uno de los puntos principales a tratar

para que una vez identificado se pueda satisfacer correctamente.

Canales / rutas de mercado: Al exportar, se tendra que decidir sobre el canal por el
cual se pretende llegar. El cdmo entrar en un mercado es una decisién estratégica que
definirh la propia naturaleza del negocio extranjero. La decision de vender

directamente o asociarse con alguien para que este venda el producto.

Costos y precios de exportacion: Se debe trabajar con los costos mas bajos, de
manera que se puedan ofrecer precios competitivos con la oferta internacional. Es vital
calcularlo correctamente ya que para exportaciones varian en cuanto al mercado

interno.
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Socio adecuado: Como bien se menciona anteriormente, se debe determinar quién
vendera el producto, si se colocara una sucursal directa dentro del pais o estara
asociado con algun proveedor quien se encargara de distribuirlo, es necesario

establecer los estandares de trabajo desde un principio.

Con la finalidad de no tener conflictos de cualquier indole, esto puede ser uno de los
principales objetivos de venta, exclusividad, precio, descuentos y términos de pago,
como se establecera un contrato, se puede agregar una clausula donde mencione la
entrada o salida del producto, si no se llegard a cumplir con los objetivos o las

disposiciones no estan funcionando de manera adecuada.

Andlisis de la competencia: Como se piensa ingresar a un pais extranjero lo primero
a considerar es quién mas esta compitiendo por ese mercado, los productos y/o
servicios que brinda y que parte del territorio se compartira. Una vez teniendo quienes
son los competidores, tanto nacionales como extranjeros asi como sus fortalezas y

debilidades, se podréa identificar la verdadera ventaja competitiva.

Proceso de venta: Implementar un servicio de marca adecuado es fundamental para
lograr el éxito, ya que brindara un plus tanto en atencién al cliente. Determinar como
dirigirse a las personas y el proceso que se deben llevar para cerrar una venta tanto

unitaria como mayoritaria.

Recursos financieros: Para una pequefia empresa, dependiendo de la ruta que tome,
los costos pueden ser considerados y necesitara acceso de dinero en efectivo para
financiar la campafia de exportacion, es por eso que se debera tomar en cuenta alguno
de los programas de financiamiento para las PyMES los cuales ya han sido

mencionados en el capitulo uno.

Planificacion de la financiacion de las exportaciones: Esta se tomara en cuenta,
de acuerdo a los costos involucrados dentro del negocio y la puesta en marcha, la
produccion y la operacién de las exportaciones, este sera enfocado respecto al riesgo
de pago. La gestion de crédito, seguro, cartas y descuento de facturas, son sélo

algunos de los temas a considerar.
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También, es necesario tener en cuenta el plazo de entrega antes de recibir el primer
pedido y la duracion del ciclo de ventas, que puede variar de un mercado a otro. Un
punto importante que se debe considerar es el tipo de cambio del pais de origen, al
que se desea dirigir, asi como las fluctuaciones del mismo, tomando en cuenta algunos
beneficios financieros que proporcionan los bancos para empresas exportadoras

como.

e Transferencias internacionales, es una opcion para administrar las divisas
logrando integrarlas en una red bancaria, su funcionamiento es la recepciéon de
los fondos de cualquier parte del mundo, brindando acreditacién bancaria,
disponibilidad de divisas y conseguir un mejor tipo de cambio cuando se dese
uno conveniente.

e La creacion de una cuenta en moneda extranjera en el pais a donde se
exporta, permitiendo a las empresas recibir y realizar pagos sin tener que
convertirlos.

e Contratos a plazo, mediante el cual el exportador se compromete a la compra
de moneda en una tarifa convenida por un periodo fijo de tiempo.

e Remesas, es un servicio de pago de cheques girados a bancos e instituciones
de crédito localizadas en el extranjero, las cuales ofrecen la disposicion
inmediata de fondos nacionales el mismo dia.

e Giros comerciales en el extranjero, para realizar pagos y ofreciendo la

cancelacién en caso de extravio del documento.

Sin mas, debera tomarse en cuenta la distribucion del producto a donde se desea
llegar y cOmo se va a posicionar, sin dejar a un lado la documentacion adecuada
para que la exportacion se realice con mayor eficacia y no se encuentre con
obstaculos, en alguna de las retenciones o revisiones aduaneras que forman parte
del proceso para que dicho producto pueda salir del pais y posteriormente entrar a

otro.
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CAPITULO IlIl. MARCO METODOLOGICO DEL OBJETO DE ESTUDIO DE LA
INVESTIGACION.

En este capitulo se aborda el marco metodolégico de una propuesta de modelo
empresarial internacional que impulsen a las PyMES a la comercializacion de sus
productos a nivel internacional, desde una perspectiva del paradigma mixto (cualitativa

- cuantitativa).

Para Finol y Camacho (2008), el marco metodologico esta referida al “como se
realizard la investigacién, muestra el tipo y disefio de la investigacion, poblacion,
muestra, técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos, validez y confiabilidad

y las técnicas para el analisis de datos”.

La metodologia de acuerdo con Cerda (2000), se examina desde dos perspectivas: a)
como parte de la légica que se ocupa de los métodos y, b) la metodologia entendida

como el conjunto de aspectos operativos del proceso de investigacion.
3.1. Paradigma de la investigacion.

El enfoque mixto de la investigacidon, implica un proceso de recoleccion, analisis y
vinculacién de datos, en un mismo estudio o una serie de investigaciones para

responder al planteamiento del problema.

Es por ello que esta investigacion se realizara bajo el paradigma mixto, el cual va de
lo general a lo particular donde se implementan métodos de recoleccion de datos
(encuesta) a especialistas de comercio internacional, comercio exterior, negocios y
finanzas, asi como historiadores de Asia y marketing digital, lo que permitira tener una
perspectiva mas amplia y profunda de las ventajas que puede brindar el modelo

empresarial internacional que se propone.

La perspectiva mixta puede contestar mas ampliamente a la pregunta de investigacion.

Hernandez Sampieri (2010), afirma lo siguiente:

77



Capitulo Ill. Marco metodoldgico del objeto de estudio de la investigacion.

“Los métodos mixtos no nos proveen de soluciones perfectas, sin embargo, hasta hoy,
son la mejor alternativa para indagar cientificamente cualquier problema de
investigacion. Conjuntan informacion cuantitativa y cualitativa, y la convierten en

conocimiento sustantivo y profundo”.

El enfoque mixto permitid sustentar las fortalezas de cada paradigma, explorando
distintos niveles del problema de la investigacion, logrando tener una mayor variedad
de perspectivas, esto permite que la misma investigacion tiende a ser mas cualitativa

gue cuantitativa.

3.2. Lineas de investigacion.

La linea de investigacion ayudara a abordar varios aspectos importantes, para analizar
de forma correcta, las condiciones para la evolucion del tema y asi poder interpretar

sucesos y hechos.

Las lineas de investigacion son las estructuras tematicas que resultan del desarrollo
de programas y proyectos caracterizados por su coherencia, su relevancia académica

asi como sus impactos cientificos, sociales, econdmicos, politicos y ambientales.

Por lo anterior, el siguiente proyecto de investigacién esta basado dentro de la linea
de investigacion que se establecié para los trabajos escritos de la licenciatura en
Negocios Internacionales, de la Universidad Autbnoma del Estado de México por la
academia que conforma a este plan curricular, la cual corresponde el “Modelo de
Negocios Internacionales de México”. Ya que se pretende apoyar a las PyMES a la
exportacion de sus productos con el apoyo del MEI, con la finalidad de la apertura de

nuevos mercados en el exterior.
3.2.1. Tipo de investigacion.

El método cientifico es un conjunto de postulados y normas; para el estudio y la
solucion de los conflictos o problemas de investigacion, a los que se enfrentan los

individuos, por la variedad de técnicas e instrumentos en la actualidad.
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En las investigaciones de tipo descriptiva, llamadas también investigaciones
diagndsticas, lo que se escribe y estudia sobre o social no va mucho mas alla de este
nivel. Consiste, fundamentalmente, en caracterizar un fenémeno o situacién concreta

indicando sus rasgos mas peculiares o diferenciadores.

En el estudio que se muestra en este documento de investigacion documental
descriptiva, tiene como objetivo proponer un Modelo Empresarial Internacional que
contribuya al desarrollo de un plan de negocios en México - Japon, que se aplicara en
la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V., como estudio de caso.

El MEI busca que las empresas que estén interesadas en llevar sus productos a la
internacionalizacion, puedan hacerlo efectivo. Teniendo una guia que pueda ayudarle
desde el inicio de la creacién de los productos, el proceso que llevan estos, hasta la

salida de las mercancias al exterior.
3.3. Participantes en el estudio o poblacién y muestra.

Recordando el objetivo general de esta investigacion el cual es, proponer un Modelo
Empresarial Internacional que contribuya al desarrollo de un plan de negocios en
México - Japdn, con fin de obtener una perspectiva de los expertos, se realiza una
encuesta, anexo No. 3, la cual estara conformada por siete docentes de la academia
de la Licenciatura de Negocios Internacionales de la Unidad Académica Profesional
Cuautitlan lzcalli (UAPCI), donde su area de especialidad se especificO en el
paradigma de investigacion. Actualmente la academia est4d conformado por 22

docentes, lo que representa un 31.8% de la poblacién.

Con base en Arias (2006), menciona que la poblacién “Es un conjunto finito o infinito
de elementos con caracteristicas comunes para las cuales seran extensivas las
conclusiones de investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los

objetivos de estudios”.
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3.4. Métodos y técnicas de investigacion.

Dentro de la investigacion se utilizaran métodos tedricos y empiricos, lo que permiten
tener informacion fidedigna de acuerdo al trabajo de investigacion realizado sobre la
propuesta de un Modelo Empresarial Internacional (MEI) que impulse a las PyMES en
México a la comercializacion de la empresa NOPALITOS S.A. DE CV.

3.4.1. Métodos teodricos.

A partir de los resultados obtenidos, sistematizados, analizados y explicados, se
descubrié qué tiene en comun, para llegar a conclusiones confiables que permitan
resolver el problema de investigacion, esto haciendo posible los métodos teoricos,

mismos que se utilizan para la sistematizacion y construccion de teorias cientificas.

Los métodos tedricos que se asumieron corresponden a:

El andlisis y sintesis.

Deduccioén.

Historico l6gico.

Enfoque de sistemas.

El analisis permite estudiar el comportamiento de cada una de las partes, asi como
definir los elementos y aspectos que ejercen una influencia decisiva en las otras partes

del objeto de investigacion y determinan su comportamiento.

Sobre la base de la generalizacion de algunas caracteristicas definidas como resultado
del andlisis, la sintesis lleva a la formulacion de leyes, teorias e hipo6tesis que explican
la conducta del objeto de investigacién en el momento actual, su comportamiento

futuro, asi como favorecer el poder predecir su desarrollo, en condiciones especificas.
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3.4.1.1. El andlisis y sintesis.

Se desmembraran los elementos de los planes y modelos de negocios para observar
sus partes que lo conforman y saber como se comportan en la actualidad, estos
métodos son utilizados en toda la investigacién. De acuerdo con Gdémez (2016), el
método deductivo es un método cientifico que considera que la conclusién se halla
implicita dentro las premisas. Esto quiere decir, que las conclusiones son una
consecuencia necesaria de las premisas: cuando las premisas resultan verdaderas y
el razonamiento deductivo tiene validez, no hay forma de que la conclusién no sea

verdadera.
3.4.1.2. Deductivo.

En este método se parte de lo general a lo particular, cuando se determina, tendra
como utilidad hacer una propuesta, que en este caso seria el modelo MEI para resolver
el problema investigacion y partir desde ese punto toda la investigacion realizada. El
método de investigacion en ciencias sociales deductivo ayudara a retomar las
conclusiones que van desde lo general hasta lo particular, basandose de diferentes
tipos de modelos de negocios, el MEI serd aplicado en el caso practico empresa
NOPALITOS S.A. DE C.V., para comprobar la validez del proyecto de estudio. El
método historico: Esta vinculado al conocimiento de las distintas etapas de los objetos
en su sucesion cronoldgica, para conocer la evolucion y desarrollo del objeto o
fendmeno de investigacion se hace necesario revelar su historia, las etapas principales

de su desenvolvimiento y las conexiones historicas fundamentales.
3.4.1.3. Historico logico.

Contemplados en el capitulo uno, donde se describen los antecedentes sobre los
planes de negocios en México, se abordara debido a la evolucion del comercio que ha
originado diversos problemas y riesgos, se ha visto en la necesidad de implementar
un acuerdo que determine nuevas leyes que abarquen mas sectores del comercio

exterior.
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3.4.1.4. Enfoque de sistemas.

Este método proporciona la orientacion general para el estudio de los fenbmenos que
se investigan como una realidad integral formada por componentes que cumplen

determinadas funciones y mantienen formas estables de interaccion.

Este método estd dirigido a modelar el objeto mediante la determinacion de sus
componentes, asi como las relaciones entre ellos, las que determinan por un lado la

estructura del objeto y por otro su dinamica, su movimiento.
Las cualidades mas importantes que debe cumplir un sistema son:
« Componentes.
o Estructura.
« Principio de jerarquia.
e Relaciones funcionales.

Los componentes son aquellos elementos principales cuya interaccion caracteriza

cualitativamente el sistema.

La estructura del sistema es el modo de organizacion e interaccion entre los
componentes que lo integran y es consecuencia del orden que establecen las
relaciones en que determinados componentes adquieren una mayor jerarquia y otros

se subordinan.

En el principio de jerarquia todo sistema presenta una estructura jerarquica, ya que
esta integrado por diferentes partes y componentes que pueden ser considerados a su
vez como subsistemas. Los sistemas inferiores sirven de base a los superiores y éstos

a su vez subordinan y condicionan a los inferiores.

Las relaciones funcionales pueden ser de dos tipos: de coordinacion y de

subordinacion.
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« Las relaciones funcionales de coordinacion se presentan en la vinculacion

gue debe existir entre los componentes del sistema de igual grado de jerarquia.

e Las relaciones funcionales de subordinacion se presentan entre
componentes del sistema de diferentes grados de jerarquia, donde un conjunto
de elementos conforman un subsistema que a la vez se subordina a un sistema

mayor.

En las investigaciones en el contexto de los Negocios Internacionales, este método
puede predominar, para la elaboracién de la propuesta practica que contribuya a
resolver el problema de investigacion, como es el caso del Modelo Empresarial

Internacional.

3.4.2. Métodos empiricos.

Los métodos empiricos permiten el conocimiento directo y el uso de la experiencia,
a partir de la recopilacion y descubrimiento de datos acerca del comportamiento de
hechos, fenbmenos, objetos y procesos; dar respuesta a las preguntas cientificas de
la investigacion, obtener argumentos para defender una idea o seguir una guia

tematica. Entre los métodos empiricos en esta investigacion se destacan:

Observacién: Desde el problema de investigacion se analizaran e identificaran, cuales
son las deficiencias en los diferentes tipos de negocios para, que el modelo MEI sea

considerado un modelo aplicativo para las PyMES.
En los métodos cualitativos utilizados en la investigacion se tiene:

Encuesta: Es uno de los métodos mas utilizados en la investigacion de mercados

porque permite obtener amplia informacién de fuentes primarias.

Para Trespalacios, Vazquez y Bello (2005), las encuestas son instrumentos de
investigacion descriptiva que precisan identificar a priori las preguntas a realizar, las
personas seleccionadas en una muestra representativa de la poblacion, especificar las
respuestas y determinar el método empleado para recoger la informacion que se vaya

obteniendo.
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Este instrumento se aplicara a siete especialistas de comercio internacional, comercio
exterior, negocios y finanzas, asi como historiadores de Asia y marketing digital, como

se muestra en el anexo No. 3, quienes otorgaran su opinion acerca del MEI.

3.5. Estudio de casos.

Como sefiala Gomez (2016), un estudio de caso analiza temas actuales, fenbmenos
contemporaneos, que representan algun tipo de problematica de la vida real, en la cual
el investigador no tiene control. Al utilizar este método, el investigador intenta

responder el como y el por qué, utilizando mdltiples fuentes y datos.

El estudio de casos desempefia un papel importante en esta investigacion ya que
sirve para obtener un conocimiento mas amplio de fenébmenos actuales y para generar

nuevas teorias, asi como para descartar las teorias inadecuadas.

Por lo tanto, el plan de negocios de NOPALITOS S.A. DE C.V., que se desarrollara en
dicha investigacion, ser4 empleado como técnica, el estudios de casos, para verificar
gue el MEI de los resultados esperados con el proyecto y que éste pueda ser utilizado

en diversos productos.
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CAPITULO IV. DIAGNOSTICO ACTUAL SOBRE LA SITUACION DE LOS PLANES
Y MODELOS DE NEGOCIOS.

En este capitulo se abordarda el comportamiento sobre los planes y modelos de
negocios destacados en México - Japon, con la finalidad de conocer su estado actual,

y las potencialidades con las que cuentan para emprender la apertura de un negocio.

Como bien se menciona en el capitulo 1, los planes de negocio son parte fundamental
para el desarrollo de una nueva empresa, siendo la guia del emprendedor que lo
ayudara a direccionar sus objetivos plasmandolos en un documento, el cual modificara

y adecuara a las necesidades del entorno en el que se encuentre.

Asi mismo, los modelos de negocios van de la mano, ayudando a plantear la estrategia
de crecimiento para conformar una empresa rentable. En este capitulo se encontrara
los beneficios que se obtienen al adoptar alguno y aquellos que han utilizado las

empresas ya establecidas.

4.1. Relacién actual del comercio México - Japon.

Hoy en dia debido a las relaciones y acuerdos comerciales que se han presentado en
los dltimos afios, México enmarca una fuerte relacion con Japdén segun la revista
Forbes México (2014). De igual forma menciona que se tiene una relacién de mas de
400 afios donde el intercambio ha incrementado 72% a raiz del Acuerdo de Asociacion
Econdmica firmado en el 2005, de acuerdo con cifras de la Embajada de Japdn en
México representada por Shuichiro Megata.

Con base a datos de Pro México, durante el 2010 al 2014, Japén fue el tercer pais que
importd més alimentos en el mundo, con un valor de casi 82,000 millones de dolares,

de los cuales fueron:

e Legumbres, hortalizas y frutas: Frutas preparadas y conservadas en azucar
o alcohol, frijoles preparados o refritos, frutos con cascara duraznos, patatas,

posicionandolo en el lugar 21 entre mas de 60 proveedores de Japon.
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e Productos marinos: Pescado fresco 45%, pescado congelado 43%,
crustaceo 8% Yy moluscos un 4%, ocupando el lugar 18 de los més de 100
proveedores japoneses.

e Bebidas alcohdlicas: Integrado por bebidas normales en un 52%, cerveza de
malta 35%, vino de uvas frescas 12%, y el 0.3% de bebidas fermentadas,
ocupando asi el lugar niumero 13 de los 100 principales surtidores de Japon.

e Productos carnicos: Alrededor del 80% de productos cérnicos de origen
porcino. En el que México ocupa el lugar 8.

e Confituras, jaleas y mermeladas: México ocupa el lugar nimero 6 de los
principales proveedores en Japon, entre los principales sabores se encuentra

manzana, fresa, naranja y arandano.

Actualmente y con datos del Azteca Desafio (2016), México se ha convertido en el
primer socio de Japon de América Latina, y Japon es el cuarto socio comercial, al
generar una inversion de 19, 523 millones de ddlares en el 2007 durante este periodo
y a la fecha se ha duplicado el nUmero de empresas que apuestan por el mercado

mexicano.

Como se puede notar, el sector de confituras, jaleas y mermeladas tiene una gran
aceptacion por el mercado nipdn, ya que en los ultimos afios ellos han optado por una
vida mas saludable y una alimentacion sana, provocando asi que dicho mercado
aumente sus ventas, por otro lado la creacion del Acuerdo de Asociacion Econdmica
cumpliendo una década en el 2015, brinda una ventaja a los productores mexicanos
debido a que en la actualidad no se cuenta con aranceles para entrar al mercado
japonés.

Respecto a lo anterior, se muestra en la tabla 4.1 un analisis que resalta aspectos

importantes de México - Japon.
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Nombre oficial: Estados Unidos
Mexicanos.

Ubicacién: América del Norte.
Capital: Ciudad de México.
Idioma oficial: Espafiol, solamente el
6.83% habla alguna lengua indigena.
Religion principal: Catdlica.
Moneda: Peso mexicano.
Requisitos de entrada y salida al pais: Requisitos de entrada y salida al pais:
Pasaporte y visa si el pais destino la Pasaporte y visa si el pais destino la
requiere. - requiere.

Nombre oficial: Estado de Japén.
Ubicacion: Este de Asia.
Capital: Tokio.

Idioma oficial: El japonés el ainu.
Religion principal: No cuentan con una
religion definida.

Moneda: Yen.

Sistema Politico

Forma de gobierno: Democrético.
Presidente: Enrique Pefia Nieto.
Division politica: 33 Estados libres 'y
soberanos.

Fiesta Nacional: 16 de septiembre.

Forma de gobierno: Monarquia Constitucional.
Presidente: Tienen un parlamento.
Division politica: 47 prefecturas.
Fiesta Nacional: 11 de febrero.

Establecimiento de relacién diploméatica México - Japon: 30 de noviembre de 1988.
Economia
México se ha convertido en el primer socio comercial de Japén y Japon se ha convertido en el cuarto socio
comercial, al generar una inversion de 19, 523 millones de ddlares en el 2007, duplicAndose en estos Ultimos

10 afios.

Indicadores México Japon
PIB (Millones de délares). 39.052,75 72.523,18
Crecimiento del PIB % 0,37 0,86

Estructura del PIB
Agricultura -3,00 0,00
Industrial 0,20 25,50
Servicio 0,80 0,00
PIB perca pita (porcentaje por 1,15 1,36
personas).
Inflacion promedio de precios al 2,52 2,04
consumidor % anual.
Exportaciones 2016 (porcentaje). 35,36 17,64
Importaciones 2016 (porcentaje). 37,47 17,96
IED 2016 (porcentaje). 2,80 -0,000956
Perfil socioecondmico comparativo México - Japon.

Indicadores México Japon
Territorio 1964 375 2 km? 377 915 2 km?
Poblacién activa mayor de 15 afios 130,121,640 126,346,812
Poblacién urbana 79,246 93,498
indice de desarrollo Humano 62,204 3,971
Alfabetizacion % 4,749,057 0
Esperanza de vida (ANOS) 76,72185366 83,58780488
Pobreza % 53,2 0

Tabla 4.1: Datos de los paises.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion del Banco Mundial (2017).
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Esto muestra como a pesar de que Japon se encuentra a una distancia considerable
de México, existen similitudes que los lleva a generar un lazo comercial, si bien la
cultura japonesa difiere de la mexicana, por costumbres y tradiciones, sin embargo
ambos paises buscan el crecimiento y la estabilidad econémica, atrayendo nuevos

inversionistas y creando confianza entre ellos.
4.1.1. Comportamiento de las exportaciones México — Japon.

Es conveniente recordar que la demanda de nopal estd basada en la comida
mexicana, principalmente en el centro del pais de Rio Bravo hacia el norte, lo mismo
que en Europa, Africa y Oceania el cual es poco conocido. Por tanto, la demanda se
centra en los consumidores mexicanos y originarios del pais, residentes en el
extranjero, asi como consumidores de otros origenes que soélo lo consumen de manera

limitada, pero les ha gustado.

A finales de los afios setenta México inicia las exportaciones de éste producto a los
E.U.A. dirigidas a los nichos de mercado de poblacién de origen mexicano. Las
exportaciones se realizaban en invierno debido a que la demanda habia aumentado
por la creciente poblacién consumidora, con ingresos mas altos y porque en los meses
de invierno cesa la produccion en California y Texas. Este mercado ha seguido
creciendo ya que a principios de los ochenta comenz6 la produccién en Baja California

y en la Huasteca Potosina.

En la actualidad México exporta cien mil toneladas al afio y su principal destino es
Estados Unidos, gracias a la poblacion migrante. Desde 2004 también exporta a
Japon, donde el Consejo de Promocién del Nopal y de Tuna (2010), conocido como
“CoMeNTuna” logré incursionar a través de la Feria de Alimentos de Tokio. Es
interesante destacar que buena parte, se procesa y envasa en el estado de San Luis

Potosi para su exportacion, las cuales provienen de area silvestre.

La exportacién de esta verdura es una actividad relativamente reciente pero se ha

fortalecido e incrementado con forme al paso del tiempo.
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Por esta razén, se piensa que su consumo representa un gran potencial en nichos
mercados en la grafica 4.1 se muestra el consumo per capia de este alimento, teniendo
en cuenta que en la actualidad se generan exportaciones a Estados Unidos, Canada,

China, Japon y Chile.

Consumo per capita promedio de nopal.

Sur 4,5
Norte 5
Centro del Pais 8
Nivel Nacional 6,4
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9

Nivel Nacional Centro del Pais Norte Sur

Grafica 4.1: Consumo per capita promedio de nopal en México.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion de “La Jornada” (2010).

De acuerdo al articulo de la “La Jornada” (2010) se tiene como resultado que en
promedio el consumo de nopal es de 6.4 kilos per cépita a nivel nacional, pero llega a
8 kilos en el centro del pais, en el norte es de 5y en el sur de 4.5 kilos, debido a que no

se le conoce, no esta disponible o la gente ignora cdmo cocinarlo.

Con respecto a los datos dio como resultado una produccion de 600 mil toneladas al
afo, siendo que 160 mil se tiran a la basura porque su consumo no se ha generalizado
en todo el pais, ni tampoco se cuenta con una cadena agroindustrial que permita

procesarlo en productos de belleza y complementos alimenticios o medicinales.

Margarita Garcia de Alba (2010), presidenta del Consejo de Promocion del Nopal y de
la Tuna “CoMeNTuna”, mencion6 que los mercados nacional y extranjero del nopal

han crecido a un ritmo de 10 y 15 por ciento anual desde 2005.
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El potencial de venta de estos productos se incrementa debido a sus propiedades
nutricionales y medicinales, sobre todo frente a la crisis de obesidad y sobrepeso que
padece la poblacion mexicana y las actuales tendencias por el cuidado de la salud, el
nopal sirve para atender problemas de colesterol, digestion, diabetes o deficiencia de

calcio, entre otras.

Actualmente Japon, es el tercer mercado mas importante para las exportaciones
agropecuarias mexicanas. Es la tercera economia mas grande del mundo, después de
Estados Unidos y China, en términos de PIB nominal y poder adquisitivo. Es el
segundo pais con mayor equidad de ingresos per capita, el sexto pais exportador y el
octavo importador, es miembro de la ONU, G8, G4 y APECL.

Segun la informacion de la Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural
Pesca y Alimentacion (SAGARPA, 2015), durante el 2008, las exportaciones de
México a Japén alcanzaron una cifra récord de méas de 763 millones de dolares, monto
que fue superado en el afio 2014, con un valor aproximado de mas 970 millones de

dolares.

Tan soOlo para el periodo acumulado enero - marzo de 2015, las exportaciones
ascienden a mas de 294 millones de ddlares con un crecimiento de mas de 5% con
respecto al mismo periodo del afio anterior. En la grafica 4.2 se muestra la tendencia

de las exportaciones agroalimentarias desde el 2005 a la fecha.

Exportaciones agroalimentarias de México a Japén.

2020 2016 2017

2014 2015
2015

2010 2008
2005
2005

2000

1995
579,9 763 970 974,85 1.054 1.400

Grafica 4.2: Exportaciones agroalimentarias México - Japon.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion de “La Jornada” (2010).
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“Asi mismo Japdn se considera como la segunda economia mas grande del mundo,
cuenta con aproximadamente 130 millones de consumidores de edad promedio de 42
afios, con un ingreso per capita anual de aproximadamente de 40,000 ddlares”,
haciendo mencion a Fing en la cultura y estrategias (2005). Ademas, la nacion nipona
es el mayor importador de comida del mundo al nacionalizar 66,000 toneladas anuales
de comida para su poblacion con un crecimiento en demanda por volumen del 16%
anual, teniendo una demostracion en la grafica 4.3 donde se aprecian las

exportaciones registradas hasta el 2016.

Exportaciones agroalimentarias 2016.
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Hortofruticola  Agroindustrial Granos Pecuario Otros

Gréfica 4.3: Exportaciones agroalimentarias 2016.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion de “La Jornada” (2016).

México tiene un amplio superavit en el sector hortofruticola, mientras que un déficit
comparable en cuanto a productos en grano tal y como se aprecia en la gréfica anterior.
Igualmente es el sexto pais importador de mermelada a nivel mundial, el cual mueve
34.8 millones de dolares cada afio con un crecimiento del 4% anual. Por lo que es una
plaza de consumo constante, el cual es receptivo dentro del proyecto tanto desde el

punto de vista del mercado, como del financiero.

En 2016, el comercio agroalimentario entre ambos paises crecié 10.19% con respecto

al 2015, de acuerdo a la noticia del periddico “El economista” (2017), México quiere
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exportas mas agro - alimentos a Japon, lo que dio como resultado un saldo

superavitario para el pais de 1,043 millones de délares.

En lo que respecta a las exportaciones agroalimentarias mexicanas dirigidas a Japon
entre 2005 y 2016, se incrementaron en 81.7% al pasar de 579.9 millones a 1,054
millones de ddélares, mientras que las importaciones agricolas que realizé México del
pais Nipdn Unicamente alcanzaron los 10.7 millones de ddlares en 2016, es decir el
1% del comercio bilateral. Este afio se estima un incremento en las exportaciones
agroalimentarias a Japon al pasar de 1,054 millones en 2016, a 1,400 millones de

doélares este afio.
4.2. Situacion actual de PyMES en México.

En el informe de la Organizacion Mundial del Comercio (2016), sobre el comercio a
nivel mundial, se detalla la participacion de las PyMES, incluyendo los factores
positivos y negativos que se tienen a su inicio. Indicando que uno de los principales
interesados en dicha apertura, son los gobiernos ya que tienen la idea que se genera
mayor productividad, lo que brinda nuevas oportunidades de empleo, crecimiento y por

lo tanto, menos indice de pobreza.

Por otro lado, el que se genere gran cantidad de PyMES dia con dia nho comprueba
gue todas sean casos de éxito, pero si tienen un papel primordial en el pais y que por
ello se ha incrementado sustancialmente la cantidad de emprendedores que se toman
este reto, innovando y que ayudan a generar un cambio en la economia. El desafio
comienza con entusiasmo y dedicacion, pero muchas de ellas fracasan en el intento

especialmente las pequefias que desaparecen al poco tiempo de iniciar.

La viabilidad de un negocio en México varia dependiendo el sector que maneje, eso
debido a la demanda, oportunidad de mercado y en ocasiones por los cambios
climaticos y la preferencia del consumidor, a continuacion la gréafica 4.4 mostrara la

esperanza de vida que tienen los negocios a nivel nacional.
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Vida de los negocios a nivel Nacional.
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Grafica 4.4: Vida de los negocios a nivel nacional.

Fuente: Elaboracion propia, con datos de INEGI censo econémico (1989-2015).

Con base a informacién obtenida del INEGI 2014, y como se ha mencionado, el sector
también influye en la vida de las PyMES, en la gréfica 4.5 se muestra los afios de vida

de un negocio, por sector luego de su apertura.
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Grafica 4.5: Vida de los negocios por sector.

Fuente: Elaboracién propia, con datos de INEGI censo econdmico (1989-2015).

Al respecto de las graficas sefialadas se tiene que el sector manufacturero posee una
durabilidad de 9.7 afios, mientras que el sector comercial solo 6.9 afios y el sector
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privado no financiero representado por 8 afos, lo que proporciona este censo es una

edad de 7.8 afios en promedio, para negocios que van iniciando.

Por otro lado, el tamafio del negocio también dependera del promedio de vida, de
acuerdo al numero de personas que estén trabajando en él. “La esperanza de vida de
los negocios pequefios es menor a la de un negocio un poco mas grande. Es algo muy
interesante: de acuerdo con el tamafio del establecimiento, la esperanza de vida al
nacer es mayor o menor”, asi lo comenta Pérez Cadena (2015), especialista en

estadistica e investigacion de operaciones.

Del mismo modo argumenta que si dos personas que trabajan en un negocio a su
nacimiento, su esperanza de vida sera de 7 afos, a los 10 afios sera de 12, sin
embargo, una empresa que inicia con 22 trabajadores tiene una esperanza de vida de
26 afnos, pero esto ya que durante el paso del tiempo existen cambios de personal y

diversos movimientos que podrian provocar la disminucion del estimado de afios.

Con lo que se aborda la pregunta ¢ qué empresas exportan y por qué el acceso a los
mercados extranjeros es importante para las PyMES?. Es por esto que Helpan y
Krugman (1895), elaboraron nuevos modelos, que mostraban como la preferencia de
los consumidores por la diversidad y las economias de escala, pueden explicar los
niveles observados de comercio intersectorial y el gran volumen de intercambios

comerciales entre paises de caracteristicas similares.

En 1990 empezaron a obtenerse datos nuevos de las empresas, en diferentes
aspectos mostraban que las teorias anteriores, no habian llegado a explicar, en
particular los nuevos datos mostraron la existencia de diferencias significativas de

tamafio y productividad entre las empresas exportadoras y las no exportadoras.

Aunque la mayoria de los negocios no realizan exportaciones de ningun tipo, las
empresas exportadoras tienen como promedio, un mayor tamafo (contratan mas
trabajadores), son mas productivas (pagan salarios mas elevados) y mas antiguas

gue las no exportadoras.
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Desde entonces diversos trabajos han demostrado que el tamafio, la productividad y

la experiencia son caracteristicas empresariales estrechamente relacionadas.

Ejemplo de esto lo genera Arndt et al (2012), quien examina datos de empresas
alemanas y concluye que el tamafio y la productividad son principales determinantes
de la actividad exterior de las empresas, lo que confirma mas probabilidad de exportar.

En otra investigacion Berthou y Vicard (2015), que estudiaron una diversidad de
empresas europeas mencionan que no solo las que exportan son mas productivas,
sino que también al generarlo regularmente son mas productivas que las que apenas

comienzan a exportar.

Para las PyMES (tanto de economias en desarrollo como desarrolladas) que participan
en el comercio exterior, son de vital importancia el porcentaje de sus ventas globales
que para las grandes empresas, es decir, dependen de ellos y tienen una orientacion

mas exportadora.

Del mismo modo el informe anual de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC)
sobre comercio mundial 2016, menciona que en promedio las PyMES representan el
34% de las exportaciones en los paises desarrollados. Donde existe una relacion
positiva entre el tamafio de las empresas y la participacion de exportaciones, con tasas
mas bajas de participacion en el caso de las microempresas se representan con un
9%, las pequefias empresas con un 38% y las medianas empresas con una
participacion del 59%, mientras que las grandes empresas figuran con un 66%, tal y

como se muestra en la gréfica 4.6.
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Exportacién global.
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Grafica 4.6: Exportacion global.

Fuente: Elaboracién propia, con datos del informe anual de la OMC (2016).

De acuerdo a un estudio realizado por American Express Global Comercial (2017),
menciona que las exportaciones son un pilar fundamental en la estrategia de
crecimiento de las empresas, es por ello que el 38% de las pequefias empresas
sefaladas en la gréfica, estan planeando su expansiéon a nuevos mercados, esto con

la finalidad de tener un flujo de efectivo eficaz.
4.2.1. Empresas mexicanas que comercializan en Japoén.

Después de que Japon se abriera al nicho del comercio mundial, las empresas
comercializadoras en el pais han sobrevivido, existe una llamada Senmon Shosha, la
cual se dedican a comercializar un solo tipo de producto y en cantidades pequefas.
También existe la comercializadora Sogo Sosa, que maneja volimenes mas grandes

con una diversidad de productos, sus principales actividades son:

e Comercio, inversidn que actia como intermediario.

¢ Financiamiento, lo consigue o lo solventa el mismo.

e Organizacién de operaciones comerciales, coordinando las entidades publicas
0 privadas.

¢ Distribucion, Sistema de logistica en muchos mercados.
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Como se ha dicho las Sogo Shosha desempefia un papel importante ya que moviliza
los capitales y expande las ventas en torno a la diversidad de sus productos, siendo
esta una parte fundamental de la penetracion de productos al mercado japonés. Este
tipo de comercializadora ayuda a las PyMES a que sus productos sean distribuidos de

manera eficaz.

Por otro lado, las compaifiias japonesas que han ingresado a México por su eficiencia
organizacional y operativa, han incrementado 209.2 por ciento, asi lo menciona el
subsecretario de Comercio Exterior, Juan Carlos Baker (2016), detallando que el
comercio bilateral con el pais asiatico aumento un 73.1 por ciento, alcanzando casi

1000 empresas lo que representa mas del doble de las 428 registradas al inicio.

En la actualidad el embajador de Japdn en México Yamada (2016), sefial6é que ambas
naciones comparten muchos valores en comun que atraen y aumentan la inversion,
algunos de esos factores son la democracia, el libre comercio y el respeto a los

derechos humanos.

4.2.1.1. Empresas mexicanas que comercializan en Japdn bajo un modelo de

negocios.

En México luchar contra la corrupcion y la impunidad han sido los ejes rectores de
muchas empresas en el pais, el Consejo Coordinador Empresarial a través del Cédigo
de Integridad y Etica Empresarial (CIEE), ha colaborado para calificar a las empresas

de acuerdo a su desempefio dentro de la ética laboral.

Esto quiere decir, que en las empresas se manejan procesos que son considerados

exitosos, dando un resultado favorable en los beneficios econdmicos de la misma.

Uno de estos protocolos existe y es empleado por una empresa mexicana que
actualmente se encuentran con presencia en Japon, conocido mejor como franquicias
o licencias, las cuales se basan en un plan de exportacion, llevando sus ideas fuera

del pais.
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KidZania.

Estas son algunas de las empresas que manejan este modelo de franquicia,
permitiendo que su idea de negocios llegue a otros lugares aun cuanto difieren en

cultura o localizacién.
4.2.1.2. Modelo negocios KidZania.

En el caso de KidZania, es un proyecto 100% mexicano que abarca los conceptos de
educacion y entretenimiento para nifios de 2 a 12 afios de edad, donde los socios
comerciales de Japon aportan gran realismo al concepto al patrocinar los diferentes
establecimientos que se encuentran dentro de esta ciudad, creando actividades
participativas y experiencias Unicas, colocandose como la primer franquicia ya

establecida dentro de la sociedad nipona.

KidZania es un ejemplo de modelo de negocios completamente mexicano, exportable
y ademas exitoso, permitido que la educacién y el entretenimiento se fusione
brindando un resultado totalmente seductor para muchos inversores tales como

arabes, japoneses, europeos y sudamericanos.

El creador y director general Xavier L6pez Ancona, es un empresario visionario con, la
ambicién y la determinacion de crear esta empresa que abrié sus puertas en 1999,
donde los nifios pueden jugar a ser grandes con actividades en diversos oficios o
profesiones. Ahora una década después tiene ya presencia internacional e incluso

premios a nivel internacional.
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A través de los afios y su implementacion en innovacion ha podido llevar su negocio a
regiones como Yakarta, Osaka, Lisboa, Dubai y Sedul, asi mismo como su proxima
apertura de operaciones en Shanghai, Bangkok, Santiago, Sao Paulo, Bombay,

Estambul entre otras.

Como ya se mencioné su forma de operar es a través de franquicias, de las cuales ya

cuenta con cuatro, 2 en Japén, una en Indonesia y otra en Lisboa.

El modelo de negocios de KidZania implica la busqueda de patrocinadores que
compartan su compromiso por el entretenimiento educativo de los niflos. Dichos

patrocinadores son marcas que estan fuertemente posicionadas.

Algunos de los aliados de KidZania son: American Airlines, Coca Cola, McDonald's,
Wal-Mart, CEMEX, Liverpool, HSBC, Jhonson & Johnson, Nestlé, Sony, Telcel, Lala,
Danone y Fujifilm.

Otra clave de éxito de KidZania es que los disefios originales de sus centros provienen
de los nifios; a mas de 9 mil nifios se les pregunté como disefiarian su ciudad ideal,
esta informacién fue usada para el disefio, siendo cambiado y adaptado

peribdicamente. Su éxito se debe principalmente a 6 claves dentro de su modelo.

Concepto original.

Respaldo de marcas lideres.
Apela a la identidad territorial.
Sistema de exportacion maduro.

Servicio atractivo atemporal.

o 00k wDn e

Plan de expansion claro y agresivo.

Como dato principal ligado a este tema, en la entrevista realizada a Lopez Ancona por
“El Universal” (2010), donde se cuestiona el por qué decidio incursionar como primer
punto en Asia, a lo que su respuesta fue que comenzo por Japén debido al cambio de
idioma y ademas al giro de 360 grados en su cultura, educacién y forma de realizar

negocios, creando un modelo como el que se muestra en la figura 4.1.
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’ ENTRETENIMIENTO
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Figura 4.1: Modelo KidZania.

Fuente: Elaboracion propia, con informacion del andlisis de caso KidZania (2014).

Si bien KidZania en su modelo lo primordial son sus socios claves ya que ellos
proporcionaran las marcas e imagenes de sus empresas para ser representadas
dentro de esta ciudad, la segunda parte corresponde a la propuesta de valor la cual
consiste en una ciudad exclusiva para nifios donde juegan a ser grandes y por ultimo

la segmentacion del mercado que son de nifios de 0 a 12 afios de edad Unicamente.
4.2.1.3. Modelo de negocios grupo Flexi.

Del mismo modo, otra de las empresas que comercializa en Japén es Grupo Flexi,
teniendo un mayor numero de exportacién de calzado, con una cantidad de 270 mil
pares por semana, esta empresa se encuentra ubicada en el Estado de Guanajuato,
que cuenta ya con un centro de distribucién en Tokio.

Actualmente se cumplen 80 afios de la apertura de esta empresa, que se fundé en

1935 por Roberto Plasencia Gutiérrez con la marca “CESAR”.

Afos antes la familia originaria de Arandas, Jalisco se traslad6 a Le6n, Guanajuato
por problemas sociales, Plasencia al ser un joven, trabajo y aprendio el oficio de hacer

un buen calzado por lo que con su padre y hermano fundaron la empresa.
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La fabricacion del calzado era artesanal, por no contar con maquinaria necesaria para
ello, aun con estas limitantes para el afio 1945 ya se creaban 300 pares por dia en el
pequefio taller. Aun con tropiezos nada los detuvo y su aprendizaje se dio de manera

practica “Echando a perder se aprende”.

En 1963 se incorpora al equipo el hijo del fundador Roberto Plasencia Saldafia, quien
habia estudiado administracion de empresas. A su llegada, se cred un exitoso sistema
de ventas y se realiz6 un trabajo importante relacionado con la calidad y el desarrollo

del producto.

Para 1969, se toma la decision de cambiar el nombre a Flexi, por ser un calzado flexible
y comodo. Durante la década de los setenta, Flexi fue la marca pionera en implementar
procesos de produccion automatizados, los cuales impulsaron el nimero de pares

producidos diariamente.

En 1988, se incorpora la marca Flexi Country que en poco tiempo logra posicionarse
tanto en el mercado nacional como internacional. Flexi abre 30 tiendas en México, 10

anos mas tarde el nimero asciende a 300 tiendas.

En octubre del 2015, Roberto Plasencia Torres asume la Direccién General de Grupo
Flexi, para dar paso a la tercera generacion de la familia al frente de esta importante
empresa. Actualmente, Flexi cuenta con la mayor preferencia de marca entre
consumidores de calzado en el mercado nacional, ya que integra una red de mas de
300 Zapaterias, contando con presencia en tiendas departamentales y en zapaterias
multi marcas, asi como en tiendas en Estados Unidos y Centroamérica, ademas de

exportar a mercados como Canada y Japon.

Ahora, cuenta también estan incursionado en tecnologia, innovando procesos como el
de portales especializados de venta en linea, uno para México y otro para Estados

Unidos, ademas de una sélida presencia en el mundo digital y en redes sociales.

Como se aprecia el modelo de Flexi se basa en la propuesta de valor dando al
consumidor un calzado con un costo flexible y de calidad, como tal el no maneja un

segmento de mercado primordial ya que el calzado es utilizado por todas las personas.
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Como ya se menciond una de las limitantes al principio fue la falta de recursos para
utilizar maquinas especializadas, sin embargo al ir modificando su modelo de
negocios, esto cambio y como se puede notar en la actualidad los socios clave son
una parte importante ya que le generan ventas dentro de centros comerciales, multi

marcas y catalogos electronicos.
4.2.1.4. Modelo de negocios SuKarne.

La familia Vizcarra Calderén comenz6 con sus operaciones comercializando ganado
bovino en Culiacan Sinaloa, México en el afio 1969, con SuKuero empresa de Grupo
Viz, posteriormente en esta misma ciudad establecen su primer Unidad Ganadera

Integral (UGI), donde se implementan procesos de engorda y sacrificio.

Con dicha ejecucién en los procesos, las ventas aumentaron por lo que se inaugura
una segunda en Mexicali, Baja California México. Por esta razén en 1993 el Fondo de
Capitalizacion del sector rural se asocia a dicha compafiia. En el afio 1995 comenzé
el proceso de importacién y exportacion con Estados Unidos, y en 2004 las

exportaciones son generadas para Japon.

SuKarne es la mayor empresa exportadora de México a Japon, considerada como la

mas competitiva en la produccion de carne de res.

En una entrevista brindada al periddico “El Financiero”, menciona el director de
desarrollo Efrain Reséndiz (2014), que lo primordial es identificar cuales son los
productos preferidos de los consumidores mexicanos el cual es uno de los factores
que han llevado a SuKarne a ser la proveedora mas importante de carne de res en

México, por lo cual, ya piensan en su expansiéon al mercado asiatico.

La empresa ha automatizado diversos procesos implementado nuevas estrategias,
una de las principales es su modelo de produccion integral, basada principalmente en
el abastecimiento enfocado en la logistica, rendimientos y calidad de la carne. Por
ahora se encuentran en desarrollo de una nueva donde pretenden ubicar las
necesidades de los mercados internacionales, ademas del proceso de

aprovechamiento de sus recursos, desarrollando nuevos productos industriales y
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fertilizantes organicos. En la grafica 4.7 se muestra el crecimiento en ventas de la

empresa SuKarne.

Ventas por canal de distribucion.

15%

24%

\

= Distribucion directa = Exportacién Mayoreo Supermercados

Gréfica 4.7: Crecimiento de la empresa SuKarne.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion de SuKarne exportaciones (2017).

Con base en el portal de la empresa SuKarne (2017), sefala que sus ventas son
mayores a dos mil 400 millones de dolares, con 1.3 millones de cabezas en sus 4
plantas de sacrificio y 6 de procesamiento, ademas de 3 plantas de rendimiento y 4 de

fertilizante orgéanico.

En la gréfica, se pueden observar los porcentajes de ventas por canal de distribucién,
convirtiéndola asi en la quinta proveedora de carne de res en Norteamérica y tercera
en engorda de bovino en todo el mundo. Obtuvo el premio Nacional de Exportacién en
la categoria de empresas exportadoras grandes comercializadoras, en la gréfica 4.8,

se puede observar la evolucion de las exportaciones enfocada a cada afio.

En la actualidad exportan a paises como; Nicaragua y Estados Unidos, incorporandose

recientemente, Chile, Canada, y teniendo un avance de apertura en China.
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Millones de DllIs. en exportaciones.

1000
800

900
760
596 600
600 445 482
400 250
200 '
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Grafica 4.8: Evolucion de exportaciones SuKarne.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion de SuKarne exportaciones (2017).

Ademas de la calidad de sus productos, el éxito de SuKarne en los mercados
internacionales, se basa en su flexibilidad y su capacidad de satisfacer gustos y
preferencias individuales de los clientes y consumidores en cada mercado en el cual
opera. La apertura de instalaciones en Asia y principalmente en China lo ven como
una de sus principales oportunidades y a su vez como un reto, ya que tienen que
identificar los productos potenciales en ese mercado. Confirman que aun cuando
tengan presencia en Japén lo toman como una oportunidad de negocio ya que es un

mercado totalmente diferente en gustos y costumbres alimenticias.

Por ahora su modelo de negocios se enfocan principalmente en la distribucion de su
producto, tratando de identificar las necesidades que buscan los clientes en diversos
paises, asi como la forma de poder acceder a ellos, manteniendo mercados abiertos
a nivel internacional de tal forma que se pueda optimizar dependiendo de la

distribucion del producto.
4.2.1.5. Modelo de negocios CEMEX.

El grupo Cementos Mexicanos es una compaiiia multinacional dedicada a la industria
de la construccion, ofreciendo productos y servicios; a comunidades y clientes,

teniendo ya una presencia en mas de 50 paises.
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Se fundd en 1906, cuando surge la primera planta cementera del pais localizada en
Hidalgo y Monterrey. Con el paso de los afios la empresa fue generando fortaleza con

varias plantas cementeras y actualmente es el 4to productor de cemento en el mundo.

La Revolucion Mexicana que se llevd a cabo en 1912, ocasioné que CEMEX
suspendiera la produccién en la planta Cementos Hidalgo, la falta de energia eléctrica,
vias de comunicacion y recursos humanos ocasiono que la compafia continde su
distribucion de cemento, ya que existe un ambiente politico y econdmico dificil,
superando esta racha, reinician labores de produccion parcial en la planta de cementos
Hidalgo hasta 1919.

En 1989, se convierte en una de las diez compafiias cementeras mas grandes del
mundo al adquirir Cementos Tolteca, el segundo productor mas grande de México y
para 1992 inicia su expansion internacional en el mercado europeo con la adquisicion

de Valenciana y Sansén, las dos compafiias cementeras mas grandes de Espafia.

En 1997, inicia operaciones en Asia con la adquisicion de Rizal Cement en Filipinas y
en el 2001 fortalece su presencia en el mercado asiatico al adquirir Saraburi Cement

Company en Tailandia.

Con base a datos de Case Study IDC (2013), menciona que actualmente CEMEX
opera en cuatro continentes, con 66 plantas de cemento, 2,000 instalaciones de
concreto premezclado, 400 canteras, 260 centros de distribucion y 80 terminales
marinas. Cerca de un tercio de las ventas de la compafiia vienen de sus operaciones
en México, un cuarto de sus plantas en E.U.A., el 15% de Espafia, y el resto de
alrededor del mundo. Las oficinas centrales se encuentran en San Pedro Garza

Garcia, dentro de la Zona Metropolitana de Monterrey, en el noreste de México.

El modelo de CEMEX consiste en adquirir empresas que ya tienen posicion dentro del
pais, donde ellos explotan la imagen con la que cuentan, y se encargan de mantenerla

en marcha.
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4.3. Situacion actual de las PyMES en Japoén.

Debido a su alto desarrollo tecnoldgico y econdmico, las PyMES en Japdn como tal no
existen, ya que desde el 2006 cuando estas aparecieron en el pais fueron creciendo y
a la fecha ya son grandes empresas, sin embargo Japdn afio con afio realiza una feria

llamada Foodex Japan, donde participan diferentes paises y diversos productores.

La feria muestra una exposicion de bebidas y comida, siendo la primera de su tipo en
Asia desde 1976 a la fecha, contribuyendo al desarrollo de la industria en alimentos
con lo ultimo en comida y la mejor opcién en servicios, cuenta con un aproximado de

3,300 visitantes, que buscan invertir en alguno de los negocios que ahi se presentan.

Para México esta feria representa una ventaja importante para acercarse al pais nipon
y aumentar las exportacion a un 81.7%, asi lo menciona SAGARPA, posicionando
articulos tales como bebidas alcohdlicas, jugos, carnes, frutas, hortalizas y otros

productos de consumo.

Este afio en la feria, dentro del pabellon que es asignado a México, participaron
alrededor de 70 productores que representan a las distintas regiones del pais algunos

de los productos que se ofrecieron fueron:

Jarabe de agave organico.

Aguacate, fresa, limon.

Mango fresco, semillas, harina de ajonjoli.

Frijoles enlatados, muffins de elote.

Tequila y mezcal artesanal.
Luego de la exposicion también se realizaron ofertas para la inversion en:
e Aceite de aguacate y nopal deshidratado.

e Semilla de chia, carne de cerdo y bovino.
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e Miel de abeja, diferentes salsas y cerezas.
e Tortillas de harina, frambuesas, citricos.
e Chiles, tomate y café.

Cabe sefialar que luego del acuerdo firmado con Japon, dicha feria también brinda
prioridad a los productores mexicanos, debido a la forma en la que sean venido
trabajando. Por otro lado, México ocupa el sexto lugar entre los proveedores de

confituras, jaleas y mermeladas de Japon.

En los ultimos afios, los consumidores japoneses han optado por ingerir desayunos a
base de cereales y yogurt, lo que refleja su interés por alimentarse mejor, el cual
provoca que el mercado de jaleas y mermeladas en niveles bajos de azlcar
incremente sus ventas considerablemente, los preferidos por los japoneses figuran los
de fresa, naranja, arandano y manzana, siendo esta una gran oportunidad para los

productores mexicanos.
4.3.1. Empresas japonesas sobresalientes en México.

Con base a datos del periddico Milenio (01 de enero del 2017), la inversion japonesa
en México suma 457 mil millones de ddlares desde 1999 hasta el primer trimestre del

2016, convirtiendose asi en el primer inversionista asiatico en el pais.

Este incremento se debe a la relacion bilateral con la que cuentan ambos paises ya
gue es muy dinamica, el crecimiento de las empresas japonesas que invierten en el

pais va a un ritmo acelerado teniendo como registro 957 en el afio 2015.

La mayoria de las inversiones se encuentran en empresas ubicadas en la zona del
Bajio, convirtiéndose en un punto estratégico para la produccion en el sector

automotriz.

Del mismo modo se tiene que en los dos ultimos afios, 10 empresas niponas, las
cuales se describen en el anexo No. 4, que se han establecido en el estado de

Guanajuato generando inversion, asi como empleo para mas de 3000 personas.
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Simplemente la relacion bilateral entre los 2 paises, ha generado que las inversiones
japonesas aumenten, asi como el numero de empresas establecidas en México, en la

gréfica 4.9 se muestra una representacion del aumento de inversion en los ultimos 9
anos.

Aumento de la inversion japonesa en México.
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Grafica 4.9: Aumento de la inversion japonesa en México.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion del “El financiero” (2016).

Luego de ver este crecimiento tan favorable para ambos paises el embajador de Japon

Akira Yamada (2016), sefala que “No hay un pais fuera de México donde se crezca

con tanta rapidez, con tanta escala, la inversion japonesa”.

El ganador del premio nobel de Economia, Milton Friedman (2000), asegura que las
empresas no solo sirven para generar bienes y servicios, sino que deben tener una

responsabilidad ética. Con la finalidad de dar seguridad a los inversionistas, generando
oportunidades de nuevos negocios.
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Lo que ha resultado favorable para México - Japén. Aumentando los lazos comerciales
entre ambos paises, asi como la confianza de invertir y trascender a pesar de la

distancia, idioma y costumbres.
4.4. Diagnostico actual de los modelos y planes de negocio México — Japon.

Se pretende ejemplificar algunos planes y modelos de negocio en México - Japén los
cuales fueron creando nuevas alternativas de generar ingresos, planificar y organizar
las actividades con la finalidad de hacer crecer el negocio, de una forma eficiente y
eficaz. A continuacion se hablard del modelo y plan de negocios mas utilizado por los
emprendedores para el desarrollo de la empresa, ya que existen diferencias en el

funcionamiento lo que a México le sirve, tal vez a Japdn no y viceversa.
4.4.1. Modelo CANVAS.

El modelo CANVAS es uno de los mas conocido en la actualidad y el que en su
mayoria las empresas adecuan a sus actividades, teniendo como resultado una
sinergia en el manejo de personal y produccion haciendo mas eficiente los procesos y

generando mayor utilidad.

Este Lienzo, busca planificar, que una empresa obtenga ingresos y beneficios,
estableciendo pautas para atraer clientes, definir ofertas de producto e implementar
estrategias publicitarias, entre muchas otras cuestiones vinculadas a la configuracion

de los recursos de las empresas.
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El modelo CANVAS cuenta con 4 apartados los cuales se dividen de la siguiente manera: ¢ A quién va dirigido?, ¢ Qué valor

se estd agregando?, ¢ Como se va a realizar?, ¢ Con cuantos recursos se cuenta? Tal y como se muestra en la figura 4.2.
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Figura 4.2: Modelo CANVAS.

Fuente: Elaboracién propia, con datos de generacién de modelos (2014).

110



Capitulo IV. Diagndstico actual sobre la situacién de los planes y modelos de negocios.

Como se menciona en el capitulo 1, el CANVAS fue implementado por Osterwslder y
Pigner (2009), con la finalidad de facilitar a los empresarios el manejo de su empresa,
el cual consta de diversos pasos que se describen a continuacién con la finalidad de

conocer cdmo es gue se compone:
e ;COMO?

Socios claves: Identificando los proveedores y asociados para el modelo de negocio.
La empresa como autosuficiente, con una red de contactos que le permiten optimizar
su propuesta de valor y tener éxito en el mercado; inversores, proveedores

estratégicos, organismos de control, alianzas comerciales.

Actividades claves: Estrategias a considerar dentro del proceso productivo, que
generen mayores ingresos y nuevos clientes, tomando en cuenta los socios y

recursos, creando propuestas de valor que refuercen los lazos comerciales.

Recursos claves: Basadas en ¢ qué recursos claves requiere la propuesta de valor?,
el emprendedor tiene la propuesta clave, analizando los canales, las relaciones,
fuentes de ingresos, asi como recursos importantes y necesarios para el

funcionamiento del negocio, asi como tipo, cantidad e intensidad.
o (Qué?

Propuesta de valor: Dentro de este apartado se describira el negocio que se quiere
generar tomando en cuenta las siguientes preguntas, las cuales van dirigidas a los

clientes, pensando en que valor le afiade siempre:

e ;Qué problema se va a resolver?, analizando si el producto existe en el
mercado.

¢ ¢ Qué paquete de productos o servicios se agrega al segmento de clientes?
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Se busca solucionar un problema del cliente o satisfacer la necesidad de la zona. Aqui
se debera describir el producto o servicio que estamos manejando, asi mismo se debe
dar algunas propuestas de valor algo que sea innovador y que nos represente una
nueva oferta. Se puede tomar en consideracion las siguientes caracteristicas en las

gue se basa el mercado actual:

Novedad: Idea nueva e innovadora generando satisfaccion al consumidor final con

algunos gustos diferentes o muy particulares.

Disefio: Uno de los elementos mas importantes, por medio del producto sera
reconocido y ubicado dentro del mercado, lo que brindara el plus de posicionarlo. Asi
como mejorar el desempefio del producto o servicio que se esta ofreciendo generando

una mayor funcionalidad a los clientes.

Precio: Elaborando ofertas o descuentos ayudara a posicionar dentro de un segmento
de clientes.

Personalizacion: Dar una imagen diferente, creando una relacion de costo beneficio

gue atraiga a los consumidores a adquirir el producto.
e A quién?

Segmento de clientes: El grupo de personas a quien se les va a ofrecer el producto
0 servicio ¢para quién se esta creando el valor?, ¢quiénes son los clientes mas

importantes?, elegir el primer cliente para emprender una fuerza fundamental.

En este apartado se definira el segmento de mercado, los diferentes grupos de

personas y los mercados potenciales a los que se buscan llegar.

Los autores Stanton, Etzel y Walker (2014), definen un segmento de mercado como
un grupo de clientes con diferentes deseos, preferencias de compra o estilo de uso de
productos. Es importante conocer al publico a quien va dirigido el producto, sus

caracteristicas, ya que este debera cubrir una necesidad.

Con base al modelo CANVAS (2014), se deben considerar algunas variables:
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e Variable demogréafica: Edad, sexo y nacionalidad.

e Variable pictografica: Personalidad, estilo de vida, intereses, gustos,
inquietudes, valores y opiniones.

e Variables socio - econdmicas: Ingreso, ocupacion, nivel educativo y nivel
socioeconoémico.

e Variables conductuales: Lealtad de la marca, beneficios buscados, (precio,
calidad y servicio).

Estos factores determinaran la potencial rentabilidad del mercado meta. En este
apartado no es necesario saber exactamente cuantos clientes se tendran, pero si es

importante que se identifiquen claramente.

Canales: Describe como la empresa se comunica y dirige, generando un segmento
de mercado, con la finalidad de entregar una propuesta de valor al cliente final. Es
necesario definir cuales seran los mecanismos que se utilizaran para dar a conocer la

propuesta antes planteada.

Derivado de lo anterior, tanto los canales de comunicacion como el uso de medios
electronicos, redes sociales, hasta los conductos de distribucion, como la instalacién
de puntos de venta, sucursales, la implementacion de servicios adicionales, como
atencién post venta, servicio técnico, puesta en marcha, entre otros. Tienen relacion
en ayudar a los clientes a tener cercana la informacion de la empresa a fin de que

puedan evaluar la propuesta de valor de forma oportuna y eficiente.

En la mayoria de los casos la creatividad e innovacién de la propuesta es lo que va
atraer a los clientes, generando una propuesta adicional de valor, como lo es la puesta
en marcha ya que hoy en dia muchas empresas venden sus productos sin ni siquiera
mencionar la forma de utilizarlos. Existen dos tipos de canales los cuales se dividen

en 5 fases tal y como se muestra en la tabla 4.2.
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Tipos de Canal Fases del Canal
Fuerzade |1. Percepeion. | 2. Evaluacion. . Compra. 4. Entrega. . Post-Venta.
ventas ¢Como iComo ¢ Como ¢ Como iComo
Ventas por elevamos la ayudamos a permitimos entregamos proveemos
Internet percepcion nuestros gue nuestros la soporte post-
acerca delos clientesa clientes propaosicion venta a
productos y evaluar la compren de de valor a los nuestros
Tiendlas servicios y proposicién manera clientes? clientes?
proplas servicios? de valor de especifica
nuestra nuestros
organizacion? | productosy
Tiendas servicios?
asociadas
Mayorista

Tabla 4.2: Tipos de canales de distribucién.
Fuente: Elaboracién propia, con informacion de CA consultores (2017).

Los canales directo/propio: estos suelen ser un poco costosos para instalarlos y
operarlos, pero su margen de crecimiento es mucho mayor, como sitios web,

publicidad digital e impresa, asi como activaciones personalizadas.

Los canales indirectos/asociados: abarcan una amplia gama de opciones como es
venta al mayoreo, distribucion, venta detalle, negocio propio y distribucidon a otras
tiendas. La finalidad de esto es encontrar un balance entre los diferentes tipos de

canales, e integrarlos para lograr maximizar las ventas.

Relacion con los clientes: en esta parte se analiza ¢Qué tipo de relacion se tiene
con los clientes?, determinar como se va a mantener relaciones que establezcan

segmentos especificos de clientes.
e ;Cuanto?

Estructura de costos: El apartado incurre en todos los costos que se necesitan para
poner en marcha el negocio y que pueda ser rentable. Es por ello que se debe definir
la causa del costo y si son fijos o variables, para optimizar y lograr el modelo mas

eficiente.
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Para tener una buena estructura de los costos debemos definir las actividades y
recursos claves primordiales para nuestro negocio las cuales daran un valor agregado

no solo al producto sino también al cliente

Fuentes de ingresos: este punto menciona como se obtienen los ingresos de acuerdo
a cada segmento, va de la mano con el anterior ya que dependiendo del ingreso se

podra generar nueva inversion o aumentar productividad.

Si bien los clientes son un punto importante dentro de un negocio, los ingresos van a

la par con ellos ya que determina el crecimiento.
Existen varias maneras de generar ingresos como son:

e Venta de activos: esta venta es una de las mas comunes, ya que consiste en
vender los derechos de propiedad para que asi el cliente lo utilice o lo revenda.

e Venta por uso: aplica Unicamente por meses o dias determinados es mas
comun observarla en alguna renta de servicio.

e Venta por subscripcion: la venta por subscripcion esta apegada a la anterior,
ya que se obtiene ingresos por adquirir algiin pase o servicio por un tiempo
determinado.

4.4.2. Modelos de Negocios utilizados en la actualidad.

El modelo CANVAS, como ya se menciono es uno de los mas utilizados, sin embargo
existen otros que figuran como modelos, que proporcionan la misma funcién asesorar,

guiar y hacer crecer el negocio de los cuales se hablara a continuacion.
4.4.2.1. Modelo de negocios de cola larga.

Modelo innovador creado en el 2004 por Chris Anderson, caracterizado por ofertar
articulos que tienen poca demanda, pero que a la larga generan un negocio rentable
obteniendo un nimero grande de ventas pequefias, en particular va mas para software
como es el caso de Google play medios digitales como ITunes, e incluso productos

fisicos como Amazon o EBay.
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4.4.2.2. Modelo de negocios de productos atados.

También conocido como carnada y anzuelo, dando al mercado un producto basico a
un precio bajo, que en ocasiones provoca pérdidas para la empresa, sera la atraccion
para los clientes, cobrando un alto costo los productos asociados o0 servicios extras
que pueda generar el primer producto. Un ejemplo son las compafiias telefonicas,
donde te regalan el equipo a cambio de un contrato de tiempo determinado, pagando
una mensualidad, el cliente cree que esta ganando pero la compafiia gana mas por

medio de la facturacibn mes con mes dependiendo el tiempo establecido.
4.4.2.3. Plataformas multilaterales.

Este tipo de modelo ha ido en aumento luego del uso cotidiano de internet, consiste
en que un empresario crea una base 0 negocio para que otros completamente
externos la utilicen, generando una ganancia y popularidad al aumentar el nimero de
usuarios. Ejemplo claro de esto son las televisoras, donde las empresas quienes
pagaran por anunciarse, se inscriben para que pasen la informacion durante su

transmision, y asi el mensaje llega a los clientes.
4.4.2.4. Modelo de negocios Freemium.

Del mismo modo el modelo Freemium, ha tenido bastante auge con el uso de internet
el cual consiste en brindar un producto regalado al cliente, y cobrando una cuota
mensual para paquetes complementarios o premium, un ejemplo es Spotify y juegos
que te ofrecen al principio un producto que buscas, pero para obtener la cancion mas
reciente 0 nuevos niveles de juego se requiere pagar una cantidad extra, para

obtenerlo.

4.4.2.5. Modelo de negocios de afiliacion.

Mediante la afiliacion, la persona o empresario que desea vender un producto o
servicio establece una recompensa a cambio de que una tercera persona le lleve
clientes, tal es el caso de los agentes de viajes o0 guia de turistas que durante el

recorrido te llevan a ciertos restaurantes, tiendas de recuerdos o dulces con la finalidad
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de adquirir algun producto, y ellos dependiendo el numero de clientes logren recabar

y compren.
4.4.2.6. Modelo de negocios de franquicia o licencia.

Es un modelo donde un empresario ya cuenta con una marca reconocida y
posicionada, el cual decide proporcionar a otras personas con la finalidad de que ellas

la exploten y el reciba una comision por el uso de su marca e imagen.

Donde el emprendedor puede explotar al maximo el negocio con marca ya establecida,
lo Unico que se necesita es ubicarlo bien donde no exista uno parecido. La ventaja es
gue la marca ya se encuentra posicionada y es un negocio rentable, la desventaja es

gue se tiene que pagar para trabajar con esa franquicia.
4.4.2.7. Modelo de negocios de suscripcion.

Es un modelo clasico que consiste en inscribirte a una pagina, grupo o blog a cambio
de un producto que cubra la cuota que se paga al suscribirse, un ejemplo claro de esto
es la suscricidn a revistas, periddicos, canales de television y plataformas de peliculas,
donde el mayor beneficio es que se puede realizar desde casa, se descarga y se puede

adquirir con facilidad.

En resumen, estos modelos de negocio contribuyen en gran medida al desarrollo y
crecimiento de estos, en este apartado se abordaron algunos de los mas utilizados y
gue han logrado dar un giro al entorno empresarial en el pais, colocAndose en nuevos

continentes gracias a su creatividad e iniciativa de cooperacion.
4.4.3. Ejemplo de un modelo de negocios Japonés.

El modelo japonés para los negocios surgié a partir de la segunda guerra, después de
ser un pais devastado por los estragos. El secreto de la mentalidad japonesa,

determina un fuerte componente cultural y religioso.

Los japoneses conciben la suciedad y el desorden como algo negativo, que no quieren

para sus negocios. Es muy importante ganarse la confianza de los japoneses y para

117



Capitulo IV. Diagndstico actual sobre la situacién de los planes y modelos de negocios.

ello hay que nutrir la relacion durante afios. Los japoneses no querran nunca mantener
una relacion profesional o personal con alguien con quien no sientan seguridad. Un

ejemplo es el modelo Ki Wo Tsukau que se abordara a continuacion.
4.4.3.1. Modelo Negocios Ki Wo Tsukau.

En el cual los empleados se centran en aspectos basicos de sus funciones (medidas
a través de indicadores), por lo que la mejora de los procesos esta basada en la
proporcién en que se controlan las fallas (enfoque reactivo). Ki Wo Tsukau: Ki (energia)
Wo Tsukau (usar), el cual puede interpretarse como: "Preocuparse por". Esta presente

de manera exitosa en los siguientes sectores, por mencionar algunos ejemplos:

e Empresarial: dada la flexibilidad de la metodologia, se tiene presencia en la
industria, como servicio, alimentos, manufactura y automotriz (africam safari,

alimentos kay, hino motors manufacturing México del grupo Toyota).

e Educativo: se ofertan cursos de educacion continua enfocados en el desarrollo
del pensamiento analitico y empresarial, se tiene presencia en las siguientes
instituciones: Instituto Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Monterrey en
Puebla, Benemérita Universidad Autébnoma de Puebla y Universidad Politécnica

de Sinaloa, entre otras.

e En el sector Gobierno: Secretaria de Economia Delegacion Puebla,
CANACINTRA en Puebla, SECTYDE en Tlaxcala, Cruz Roja en Puebla, entre

otras.

e Presentacion de casos de éxitos de Yakult de Puebla y Ki Wo Tsukau en la

prestigiosa escuela de negocios-IPADE Business School.

Algunos de los beneficios son, que cada colaborador es generador de la mejora
continua, esta es rapida, medible y controlada. Teniendo una generacion de impacto
tangible en los procesos, incrementando la toma de accion de colaboradores y

sacandolos de su zona de confort.
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El 80% o més de las ideas generadas, no requieren inversion. El colaborador es un
analista y auditor de su proceso, generando mejora en las areas de oportunidad, la
gestion de las ideas de mejora se da a través de una aplicacion web, que asegura su

seguimiento e implementacion.

Para poder llevar a cabo este modelo se cuenta con tres elementos destacados, como

se muestra en la figura 4.3.

Funciones basicas (K1):

Son las actividades que
realiza un empleado, es
decir, para las que fue
contratado, y que pueden
estar documentadas en un
manual, procedimiento,
instruccién de trabajo,

Proactividad (K2):1H'H\"“

Es el talento y experiencia
gue tiene el colaborador
para generar soluciones

innovadoras para mejorar

los procesos enfocados al
cliente interno y/o externo.

Si la idea tiene un impacto
positivo, se integra a las

Impacto/Beneficio (K3):

Es el impacto/ beneficio que
genera el K2 en los
procesos; elevando la
capacidad para satisfacer
sus clientes
internos/externos; asi como
la competitividad.

etcetera. funciones bésicas (K1).

Figura 4.3: Modelo Ki Wo Tsukau.
Fuente: Elaboracién propia, con informacion del Colegio de Contadores Publicos de México (2015).

Un ejemplo de la aplicacién del modelo KWT, se encuentra en el area de almacén de
Yakult de Puebla donde se carga y descarga producto, identificando que anualmente

el gasto por concepto de emplaye es de 80 mil pesos.

El emplaye, es la pelicula plastica utilizada para asegurar el producto y que tenga
estabilidad en la estiba mientras es transportado a su destino final, las cadenas
encargadas de la venta de los productos, asi se menciona en el articulo, ¢qué es el
Strech film? (2015).

Como idea de mejora se realiz6 un prototipo de red de tarima con el objetivo de ahorrar
dinero en la compra de emplaye. Realizando las pruebas necesarias en la carga y

descarga de producto para garantizar la funcionalidad del prototipo.

119




Capitulo IV. Diagndstico actual sobre la situacién de los planes y modelos de negocios.

La metodologia Ki Wo Tsukau fue presentada a los miembros del comité técnico de
ISO 176 gestion y aseguramiento de la calidad. El modelo de Yakult comprob6 en mas
de 30 instituciones que la mejora continua es posible y que la mayoria no requiere

inversiéon si no modificar alguna de sus estrategias para ser mas eficaz la produccion.

Con respecto al Colegio de Contadores Publicos de México (2015), se mencionan

algunas fechas destacadas que muestran la adopcién del método para sus empresas:

e EN 2011, en Beijing, China, generd un gran éxito.

e En 2012 se presentdé en San Petersburgo, Rusia, despertando ain mas el
interés de la comunidad de la gestion de la calidad.

e ENn 2013 en Oporto, Portugal, una estudiante de la Universidad Politécnica de
Tlaxcala obtuvo el primer lugar a nivel mundial en el Academic Challenge 2013
con su idea de mejora basada en la metodologia Ki Wo Tsukau, posicionando
a México como pionero e innovador en metodologias de calidad a nivel mundial.

¢ A mediados del afio en curso se publicard un libro denominado Ki Wo Tsukau
Be Concerned About Methodology.

Dada la problematica actual, es necesario establecer mecanismos practicos y rapidos
para la gestion de la mejora continua en las organizaciones, de tal forma que el canal
de comunicacion entre todas las partes interesadas sea potencializado en

funcionalidad del producto o servicio entregado.

Dicha funcionalidad es una manifestacion de la inspiracién y toma de accion basada

en el conocimiento de los requisitos del cliente y del producto.

Para él, Ki Wo Tsukau es la herramienta ideal para convertir al colaborador en gestor
de sus procesos, asegurando la continuidad y mejora de estos desde diferentes
posiciones en la organizacién, haciendo que cada colaborador tenga voz y sea
escuchado por los altos mandos a través de la generacion de la mejora, permitiendo

tomar accion y convertirla en un impacto tangible y medible.
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Lo anterior, se ha logrado con ésta metodologia en méas de 30 instituciones,
comprobando que la mejora continua es una realidad y que mas del 80% de los

cambios ya generados no requieren inversion.

Por otra parte también depende del giro de la empresa, y como se va adecuar el
modelo, siendo su principal objetivo, cubrir las necesidades del cliente, adaptandose
a cambios, gustos, lugar o nivel de ingresos, de igual manera se observa la primer
franquicia mexicana que logra penetrar el mercado asiatico, dandole un giro a su
concepto y adaptandolo a las marcas de dicho pais provocando gran admiracion y
aceptacion en su publico. Es por ello que con el Modelo Empresarial Internacional
busca que las PYyMES logren trascender a mercados mas complejos, pero sin perder

Su esencia.
4.5. Perspectiva actual de los planes y modelos de negocio.

Recordando el objetivo general de la investigacion, el cual consiste en es proponer un
Modelo Empresarial Internacional que contribuya al desarrollo de un plan de negocios
en México - Japon, con fin de obtener una idea de los expertos, se realiza una encuesta
anexo No. 3, la cual estara conformada por siete docentes de la academia de la
Licenciatura de Negocios Internacionales de la Unidad Académica profesional
Cuautitlan lzcalli (UAPCI), donde su area de especialidad se especifico en el
paradigma de investigacion. Actualmente la academia esta conformado por 22

docentes, lo que representa un 31.8% de la poblacion.

Como se puede apreciar existe una delgada linea que separa a los planes de los
modelos de negocios, el primer término figura como una guia escrita que servira para
tramitar algiin permiso, obtener un préstamo o quizas entrar en algin concurso de
PYMES, mientras que el segundo se modifica conforme a la marcha y se pone en
practica durante la decision de transformarlo, ya que en su mayoria estos van ligados

y se complementan uno con otro.
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Pero ¢por qué ocurre este cambio?, hoy en dia la tecnologia enmarca un papel
importante dentro del comercio, es por ello que los modelos junto con los planes de

negocios se deben ir modificando si no se prevé un cambio a futuro.

En la actualidad es dificil saber cuantas personas tienen conocimiento y han utilizado
alguno de ellos, para la puesta en marcha de un negocio. Es por eso que se realiza
una encuesta, con la finalidad de obtener informacién sobre la implementacion de
algun plan o modelo, en una empresa que apenas comienza. Revisar anexo No. 3,

donde se especifican las preguntas realizadas.

El analisis brindara un panorama amplio sobre los modelos y planes de negocios que
se manejan, como resultado de las 7 encuestas realizadas a expertos, se tiene que

los requerimientos necesarios que se deben incluir en un plan de negocios son:

¢ Investigacion de mercado.

e Analisis econdmico y de viabilidad.
e Cultura.

e Analisis financiero.

e Logistica.

e Sistema econdmico y politico de ambos paises.

En la actualidad no se cuenta con un nimero exacto de empresas que utilizan modelos
de negocios, sin embargo en el andlisis se observé que la exportacion de limén sin
semilla, servilletas de papel, productos de COMEX, se basa en un plan de negocios

para la exportacion.

Por otro lado, se observa la diferencia que existe entre un plan y un modelo de
negocios, coincidiendo en que un plan es un estudio teérico que se basa en el
producto, innovacion y crecimiento del mismo, mientras que el modelo es la manera
en que operara la empresa basado en cultura y valores, mediante estrategias puestas

en marcha.
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De las encuestas realizadas se obtiene los datos que se muestran en la gréfica 4.10,
donde se visualiza que el 29% de los especialistas no han trabajado nunca con el
modelo, solo han escuchado hablar de él, mientras que el 71% lo ha utilizado, puesto

en marcha, o trabajado con él, en proyectos personales y escolares.

Conocimiento del modelo CANVAS.

= Si = No

Grafica 4.10: Conocimiento del modelo CANVAS.
Fuente: Elaboracion propia, con informacion de la encuesta a expertos.

Como se observa en la gréfica 4.11, el 57% de los especialistas consideran que el MEI

es una alternativa viable.

Propuesta del MEI en el CANVAS.

14%

= Excelnte = Buena Mala

Grafica 4.11: Propuesta del MEI en el modelo CANVAS.
Fuente: Elaboracion propia, con informacion de la encuesta a expertos.
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Figurando como una guia para el emprendedor paso a paso, brindando un mejor
seguimiento al proceso de comercializacion y posicionamiento del producto fuera del

entorno nacional, sin dejar de lado los aspectos con los que ya cuenta el modelo inicial.

En la encuesta se pregunta sobre las ventajas que tiene generar un modelo de

negocios teniendo como resultado:

e Genera una ventaja competitiva sobre las demas empresas.
e Reduccion de costos, con el analisis adecuado de financiamiento.
e Unaidea clara de los objetivos.

e Cultura general de la empresa y sus trabajadores.

En la gréfica 4.12 se muestran que del 100% de los especialistas, el 57% estan a favor
de la implementacién del MEI, el 29% en contra y el 14% no tienen conocimiento del
término.

Implementacion del MEI.

=Si =No No conoce el termino

Grafica 4.12: Implementacion del MEI.

Fuente: Elaboracion propia, con informacion de la encuesta a expertos.
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Se observa también algunos requerimientos que deben resaltar dentro del modelo

como.

e Aspectos de la compafiia y perfil de ingreso a los puestos
e Analisis econdmicos y financieros.

e Andlisis FODA.

e Evaluacién de mercado.

e Procesos establecidos.

Y por ultimo el producto, la mermelada de nopal y pifia a los encuestados le resulta
extrafio, ya que las caracteristicas con las que cuenta NOPALITO no son muy
comunes, sugiriendo se realice un estudio para la aceptacion del producto al pais de
Japon, asi como en el entorno mexicano, el producto resulta novedoso, exético pero
con poca presencia en el pais a pesar de que los mexicanos lo consuman con mas

regularidad.
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CAPITULO V. PLAN DE DESARROLLO DE LA EMPRESA NOPALITOS S.A. DE
C.V.Y SU MODELO DE NEGOCIOS.

En este ultimo capitulo se presenta el plan de negocios de la empresa NOPALITOS
S.A DE C.V., en conjunto con el Modelo Empresarial Internacional, mostrando cada
faceta por la que se debe trabajar para que la empresa logre sus objetivos. Como se
ha mencionado, el escenario ha cambiado en los dltimos afios, los avances de la
tecnologia y en las redes de comunicacién hacen cada vez mas factible el inicio de un
negocio ya que esto ayuda a tener mayor contacto con el cliente final, creando la
apertura de nuevos mercados y lazos comerciales no solo a nivel nacional sino méas

alla de nuestras fronteras.

Por tal motivo, se pretende comercializar un producto que sea 100% mexicano y
totalmente representativo de nuestro pais, que ademas tiene propiedades benéficas
para cada consumidor. Bajo estas caracteristicas se destaca que la mejor opcion es
elaborar un producto a base de nopal y pifia mezclado con una masa gelatinosa

denominada mermelada para ser exportada a Japon.

“El mercado para productos de jaleas, mermeladas y conservas se ha mantenido
estable durante mas de 20 afos, el ascenso después de los afios post Segunda Guerra

Mundial ha sido significativo” a si lo dice Lemper (2009).

Pero ¢ Por qué mermelada de nopal y pifia?, al ser México uno de los paises con un
mercado muy explotado en alimentos, se elige el nopal principalmente ya que es un

alimento tipico.

Por su parte, es bien sabido que el nopal pose muchas propiedades nutricionales y
medicinales, lo cual al combinar con un extracto de pifia se vuelve una ventaja a la
hora de comercializar. Es por ello que se elige la mermelada, ya que es una mezcla
homogénea y gelatinosa a base de azlcar, y al combinar ambos alimentos generan
beneficios al consumidor por ser un producto organico, cuenta con bajas calorias, esta

libre de gluten, colorantes y saborizantes artificiales.
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El aztcar actia como conservante protegiéndola del deterioro, en un frasco hermético
como usualmente se conoce, ademas se conserva en una temperatura fria o fresca,

el producto puede tener una vida util de mas de dos afios.

La razdn por la cual se escoge un pais tan diferente, se debe a las ventajas que ofrece,
ya que en los ultimos afios se ha reflejado como los japoneses han ido cambiando sus
habitos alimenticios, aumentando el consumo de grasa, sal y azucares, esto debido al
estrés y la vida sedentaria que hoy en dia un japonés esta viviendo, provocando un
elevado indice de enfermedades, su interés por nuevamente consumir productos

nutritivos y alimentos saludables es mas demandante hoy en dia.

Por otro lado Japon, es uno de los principales importadores del nopal asi como de
frutas tropicales siendo gran consumidor de estos. La empresa NOPALITOS S.A. DE
C.V., pretende introducir un nuevo producto innovador en su area ya que seria la
primera mermelada de nopal y pifia que llegue al pais generando una gran expectativa

en la poblacién japonesa, creando un impacto en los consumidores.

A continuacién se mostrard a detalle el plan de negocios y Modelo Empresarial
Internacional de la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V.

5.1. Planeacion estratégica.

En cuanto a este apartado se observara la constitucion de la empresa NOPALITOS

S.A. DE C.V., a donde se quiere llegar y como se realizara los procesos para lograrlo.

La empresa en estudio esta dedicada a la comercializacion de mermelada artesanal,
elaborada a base de nopal y pifia, siendo un producto 100% mexicano y natural.

Mostrando una idea Unica y original autentica del pais.

El producto contiene el mas puro sabor que se obtiene de los campos agricolas del

pais, obteniendo un producto de calidad y llevandolo a la mesa de los consumidores.

Esta deliciosa mezcla de nopal y pifia contienen un rico sabor, pero sobre todo sus
propiedades ayudan a controlar el peso, limpia el organismo, evita estreflimiento

mejorando el metabolismo, reduce los niveles de colesterol.
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De igual manera combate la retencion de liquidos y fortalece el sistema inmunoldgico,
ayudando a los consumidores a llevar una dieta balanceada sin perder su sabor o

propiedades.

La inspiracién est4 basada en los clientes, por llevar un producto 100% natural y
organico a otro pais con la finalidad que el consumidor final experimente con recetas
para compartir con familiares y amigos, que celebran los sabores y las tradiciones,

gue se enorgullecen por adquirir y cocinar lo mejor.

A fin de poder posicionarse en el mercado internacional, la comercializacion del
producto se llevard a cabo en Tokio, Japon ya que los consumidores han mostrado
cierto interés por adquirir productos elaborados a base de frutas naturales, que no
contengan mucho conservador, que sea rico en vitaminas y brinde beneficios para la

salud.
5.1.1. Objetivos.

Estos deberan ser especificados por la empresa, donde se comprometera hacer
cumplir la mision y vison del negocio. Si bien la empresa busca el posicionamiento a

nivel internacional por medio de su calidad y confianza en el producto a comercializar.

e Objetivo particular: Evaluar la zona donde el producto sera posicionado para
la comercializacion en este caso dentro del mercado japonés. Localizando los
deseos y necesidades del consumidor para posteriormente satisfacerlos con la
mermelada de nopal y pifia, logrando que adquieran el producto. Si la persona
se encuentra satisfecha con la compra lo mas seguro es que regrese y
recomiende.

e Objetivo general: Lograr que NOPALITOS se posicione como nimero uno en
ventas de mermelada artesanal en puntos estratégicos de la ciudad de Tokio,
Japon creciendo cada dia con el proposito de establecer el mercado a futuro en

otros paises.
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5.1.2. Misién, visién y meta de NOPALITOS.

Mision: Ofrecer una mermelada alta en nutrientes, creando una gran confianza en el
consumidor japonés, asi mismo brindarlos beneficios que el cliente busca en un

producto de calidad y 100% natural. Posterior mente posicionarla en otros paises.

Visién: Ser lideres en el mercado japonés y tener reconocimiento internacional en la
comercializacion de mermeladas cien por ciento naturales, con exquisito sabor y

caracteristicas Unicas.

Meta: Posicionarse dentro del mercado nip6n, conseguir la tecnologia y equipo acorde
a la demanda como son; transporte, medios inalambricos de comunicacion y prensas
para el etiguetado. Asi mismo, generar un numero elevado de ventas y obtener

mayores utilidades.
5.1.3. Politicas y valores de la empresa.
Politicas:

e Generar con los colaboradores de la empresa un sentido de pertenencia,
honestidad, responsabilidad y compromiso con los valores.

e Cada area de la empresa aportara nuevas ideas para la mejora en operaciones
y procesos, sin perjudicar a terceras, con respeto y buena comunicacion.

e Cada area es responsable de mantener limpio su lugar de trabajo asi como el
equipo que utilice para desempefar las actividades.

e Queda prohibido el acoso y discriminacion, cualquier caso que se presente
debera ser reportado.

e La conducta en todo momento deberd ser honesta, sin perjudicar a los

comparnieros de trabajo sin buscar beneficios propios que afecten a la compafiia.

Los valores forman parte fundamental de la empresa ya que se basan en la cultura de
excelencia que NOPALITOS S.A. DE C.V., brinda a sus clientes.
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e Integridad: Mostrar como es la empresa, reflejado en la gente que trabaja en
ella, mediante las practicas y relaciones comerciales que se generan.

e Servicio: Ejemplar y profesional, con conocimiento previo de los productos que
se manejan.

e Calidad: Brindado desde el inicio en los procesos de calidad y mejora continua
con la finalidad que el producto a comercializar sea de excelencia.

e Desempeiio: Sera alentado y recompensado, ofreciendo a los trabajadores una
mejora en su crecimiento personal y laboral.

e Innovacién: Ingenio colectivo e imaginacién que permite encontrar inspiracion
en nuevas ideas y lanzamiento de mas productos.

e Crecimiento: Sello distintivo de NOPALITOS, crecer en conocimiento, caracter
y tamafio, llevando nuestro producto a lo largo del mundo.

5.2. Estudio de mercado.

Esta area, representa una parte importante ya que se encarga de la publicidad del
producto, aqui se determina quién es el comprador potencial, como se va a distribuir
la mermelada y que estrategias se pondran en marcha para atraer al cliente y poder

posicionar la marca NOPALITOS en la mente del consumidor.
5.2.1. Objetivo del estudio de mercado.

El mercado a trabajar es Japon, siendo uno de los principales importadores de nopal
y pifia, de acuerdo a datos de Pro México (2015), ocupa el lugar nUmero 16 en la
importacion de este vegetal y el lugar nUumero 6 de exportacion de mermeladas y
jaleas, lo cual representa una gran ventaja para el consumo del producto en dicho

pais.

La empresa pretende realizar una campafia promocional que dé a conocer las
caracteristicas del producto y los beneficios que aporta, introduciéndolo en puntos
estratégicos para que este pueda ser distribuido en toda la ciudad de Tokio, Japon. Es

por ello que es el mercado meta de la empresa NOPALITOS.
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Con base a datos del periddico Expansion (2015), se tiene las siguientes

caracteristicas del mercado:

e Mercado: JapoOn esta entre los paises con mas poblacién del mundo, con un
namero de 127.061.000 habitantes.

e Mercado real: Personas de diversas edades que se encuentran en Tokio la
cual posee 23 barrios, lo que es un tercio de la metrépoli y cuya poblacion esta
cercana a los 8.340.000 habitantes.

e Mercado potencial: Dirigido a toda aquella persona japonesa que consume
mermelada de sabores en su mayoria frutales, dando a conocer el producto y
posicionandolo en sus preferencias.

e Tipo de mercado: Siendo un producto que busca satisfacer alguna necesidad

del cliente se encontrara clasificada como “mercado de consumo”.
5.2.2. Importancia del estudio de mercado.

Se pretende que la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V., en el primer afio comience a
adquirir el mayor nimero de clientes a favor, con la finalidad que vaya creciendo y
desarrollandose mejor. Para que asi los consumidores se sientan seguros de lo que
estan adquiriendo, haciendo sus propias recomendaciones y con ello generando una

demanda en el producto, lo que provocaria la expansion a nuevos barrios de Japén.

Los precios que se presentan en el producto son variables en cuanto a la presentacion
y gramaje. Aun asi no es elevado el costo que tienen estos por la forma en que se
estan creando. De igual forma, se pretende que no sean variables en cuanto a la
temporada, ya que es un producto que se encuentra durante todo el afio, por lo tanto,

los consumidores no tendran que preocuparse por el alza en el precio.

Por ello que, el aspecto que mas le es grato a la gente que consume el producto de
NOPALITOS S.A. DE C.V., que es una empresa en la que el precio no es elevado, la
mermelada se vende en diversos establecimientos con una marca y lugar propio, los

vendedores dan la mejor atencion para que el cliente se sienta a gusto.

131



Capitulo V. Plan de desarrollo de la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V. y su modelo de negocios.

5.2.3. Oferta del producto.

El nuevo producto ofrecera una nutricion balanceada, para las familias niponas,
que les gusta deleitar su paladar con un rico sabor agridulce, ademas que esta
mermelada es diferente a las demas por el gran valor nutrimental,

conservandose a temperatura ambiente y sin colorantes artificiales.

Ademas fortalece el sistema digestivo ya que cuenta con un alto contenido en fibra

comestible, que ayuda a la buena digestion, estrefiimiento y problemas de colesterol.

Convirtiéndolo en un producto atractivo para el consumidor de excelente calidad y

sabor.

5.2.4.

Claves del éxito.

Para que la empresa cumpla con su objetivo de venta se tiene como clave de éxito las

siguientes ventajas.

5.2.5.

La empresa NOPALITOS S.A. DE C.V., se apoyara de las comercializadoras
con las que cuenta Japon, con la finalidad de que el producto se encuentre en
todos los centros comerciales.

Existen pocas empresas que realizan mermelada artesanal utilizando la
combinacion de fruta y verdura con un proceso natural y casero.

Su color, sabor, aroma es diferente y atractivo.

La sucursal se establecera en el centro de Tokio donde es muy transitado.

Puntos criticos (macro ambiente).

De igual forma se menciona algunos inconvenientes que podrian ocurrir mediante el

proceso de traslado o fabricacion.

Inestabilidad de los precios e ingresos por alza en la materia prima.
Moda, cultura o costumbres.
Desarrollo industrial y tecnologico.

Nuevas marcas.
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e Condiciones climaticas o desastres naturales.
e Inflacion.

e Malas publicaciones de la competencia.
5.2.6. Segmentacion de mercado.

La segmentacion se definira de acuerdo a los criterios de compra que maneja el
consumidor, examinando necesidades, procesos de compra y la aceptacion en el
mercado nuevo. De modo que se identifiquen los tipos de consumidor que tendra el
producto en el mercado.

Comportamiento del consumidor: Indagar sobre los motivos que inducen al cliente
final a adquirir un producto o servicio, en este caso, ¢qué es lo que hace que los
japonés adquieran un alimento natural?, y con qué consistencia. Para ello se debe

realizar preguntas que ayuden a saber méas sobre el cliente:

¢Por qué comprar?: Con lleva las caracteristicas del producto a simple vista, en este

caso el disefio.

¢Donde comprar?: Sera el lugar donde el producto se encuentre, en el caso de
NOPALITOS estard en las comercializadoras Sogo Sosa o0 bien en los centros

comerciales.

¢Cuando Comprar?: El producto estara disponible en cualquier temporada, sin

embargo pueden aplicarse promociones por mes o periodo.
¢Como Comprar?: Aqui interfiere el precio y la presentacién del producto.

¢, Quién Compra?: Persona a quien se dirige el producto y publicidad en especial,
siendo NOPALITOS una mermelada, que funciona como endulzante o postre, va
dirigida a amas de casa y su familia asi como personas mas especializadas como

cocineros, reposteros, cadenas de hoteles y restaurantes.

133



Capitulo V. Plan de desarrollo de la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V. y su modelo de negocios.

Como tal, no existe una razén de comportamiento de compra en el consumidor, ya que
cada cliente cuenta con un punto de vista diferente asi como sus perspectivas y

preferencias por los productos o servicios que se le ofrezcan.

En la revista de ecommerce (2016), la sefiorita del Bosque, comenta que los factores
de consumo pueden variar, incluso hasta por alguna opinién de una segunda o tercer
persona. En la figura 5.1 se muestran algunos de los factores que se ven involucrados

a la hora de adquirir un producto.

v
B/ . .. €

comportamiento
del consumidor.

Figura 5.1: Factores del comportamiento del consumidor.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion de Color ABC (2009).

5.2.7. Andlisis de la competencia.

La empresa NOPALITOS S.A. DE C.V., es una empresa que realiza la
comercializacién de una mermelada a base de nopal y pifia, como tal, el producto no
cuenta con una competencia ya que es un sabor unico, el producto es elaborado de
forma natural no contiene gluten, azucar o colores artificiales.

Sin embargo existe una empresa europea que exporta sus productos a Japén, llamada
Al - Jague S.C.A, dedicada a la produccion de mermeladas organicas y de frutas

naturales, pero solo maneja sabores convencionales como fresa, durazno, frambuesa,
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mandarina, cereza y la mas comercial con la que se posiciona en el mercado asiatico

es la mermelada de naranja.
5.2.8. Andlisis de las fortalezas y limitaciones de la empresa.

En este punto se explica un analisis previo de la operacion de la empresa, como se
encuentra posicionada y que necesita mejorar, la cual se encuentra dividida en 4
segmentos donde los primeros dos muestran la fuerza que impulsa a la empresa y
facilita el dinamismo de los objetivos. Mientras que las segundas son las restricciones
y limitaciones que impiden el funcionamiento y logro, tal como se muestra en la figura

5.2.

Origen
Interno.

Origen
Externo.

Figura 5.2: FODA de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia, con informacion de Restauranding (2015).
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5.2.9. Investigacién de mercado.

A continuacién se muestran los resultados arrojados por las encuestas realizada
diferentes personas del Estado y Ciudad de México. Para conocer la encuesta aplicada

consultar el anexo No. 5.

e Determinacion del tamafio de la muestra: Determinar el tamafio de la
muestra es uno de los pasos principales de una estudio de mercado, con base
al planteamiento del problema, Vélez (2005), menciona que delimitar el tamafio
de la muestra depende de la variabilidad del parametro a estimar, como son

datos previos o estudios piloto.

En el caso de NOPALITOS, se utilizara la siguiente formula, con la finalidad de obtener
en numero de muestras mas preciso para la evaluacion de aceptacion de la mermelada

de pifia y nopal.

Z* « (Pq)
e

Donde:
n = Tamafio de la muestra requerida.

P = Prevalencia estimada, el cual correspondera al 0.5, siendo este el valor 6ptimo ya
que nos indica que al 50% le puede gustar y al otro 50% no le podria gustar.

g = 1-p. Lo que equivale a un valor estandar de = 0.5.
e = Margen de error del 10% = Equivalente al valor estandar 0.10.

z = Valor correspondiente a la distribucion de Gauss, de 1.96 para un nivel de

confianza del 95%, que es el valor utilizado con frecuencia.

Sustituyendo los datos:
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1967+ (0.5+0.5) (3.8416)(0.25) .9604
n= 0.102 = 0.01 ~70.01

= 96.04

De acuerdo al muestreo se tiene que el nimero de encuestas que deberan aplicarse
corresponde a 96 personas, con la finalidad de obtener una idea sobre el consumo de

mermelada.

La grafica 5.1 sefiala que el 65% de las personas consumen mermelada, mientras que
el resto prefiere no hacerlo. A continuacion la grafica 5.1, muestra el resultado en

porcentajes.

JAcostumbras consumir mermelada?

= Sji = No

Gréafica 5.1: Consumo de mermelada.

Fuente: Elaboracion propia, con informacion obtenida de la encuesta realizada a consumidores.

En la gréafica 5.2 se muestra que tan frecuente se compra una mermelada, donde se

indica que 82% de las personas encuestadas adquieren una mermelada al mes.

137



Capitulo V. Plan de desarrollo de la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V. y su modelo de negocios.

¢ Que tan frecuente compras mermelada?
4%

—

= Mensualmente = Quincenalmente = Semanalmente

Grafica 5.2: Frecuencia de compra.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion obtenida de la encuesta realizada a consumidores.
Mientras que en la gréfica 5.3, sefiala que tan frecuente es el consumo de mermelada,

teniendo como resultado que al menos una vez a la semana se consume.

¢ Con qué frecuencia consumes mermelada?

1,40%

= adiario = de dos atres dias por semana
=unavez ala semana otra

Grafica 5.3: Frecuencia de consumo.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion obtenida de la encuesta realizada a consumidores.
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Dentro de la pregunta se agrego otra en la que se cuestiona ¢cual mermelada es la
gue consumes?. Se obtuvo como resultado, que unos comen mermeladas organicas,

otros de sabor fresa y la marca mas comercial es McCormick.

Otra de las preguntas dentro de la encuesta fue ¢qué presentacion prefieres?,
teniendo como resultado la grafica 5.4, donde se sefala que el 48% de las personas

desean la presentacion de 500g. y el 44% prefieren la de 330g.

¢, Qué presentacion prefieres?

7,20%

=330g =500g = 800g

Gréfica 5.4: Presentacion de la mermelada.
Fuente: Elaboracién propia, con informacion obtenida de la encuesta realizada a consumidores.

Los resultados también arrojaron que el 53% de las personas pagan $30.00 pesos por
una mermelada asi como se muestra en la grafica 5.5, mientras que solo el 6% esta

dispuesto a pagar $80.00 pesos.
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¢Por lo general cuanto pagas por una mermelada?
6,50%

=$30 =$50 =$80

Grafica 5.5: Cuanto pagas por una mermelada.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion obtenida de la encuesta realizada a consumidores.

Y por ultimo quizds el punto mas importante es la pregunta, ¢te gustaria probar
mermelada de nopal y pifia?, donde la grafica 5.6 sefiala que el 75% de los
encuestados estan dispuestos a probar la mermelada, adicional a eso se realiza una
interrogante ¢ por qué?, teniendo como respuesta frecuente el hecho que seria algo
diferente, por curiosidad, por los beneficios de dichas frutas y por qué es algo

novedoso.

¢Les gustaria probar mermelada de nopal con pifia?

=Si =No

Grafica 5.6: Aceptacién de la mermelada nopal y pifia.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion obtenida de la encuesta realizada a consumidores.
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Al saber la reaccion del consumidor para el producto, observamos si se aceptara o no
dentro de la poblacidén y que tanto estaran dispuestos a pagar por un producto natural,

asi como el tipo de presentacion.
5.3. Plan de introduccién al mercado.

La forma en que se pretende comercializar la mermelada es colocando pequefios
modulos afuera de centros comerciales, restaurantes y centros recreativos, con la
finalidad de proporcionar a las personas una muestra del producto, en una
presentacion de 25g. o bien un pan listo para comer con el producto ya colocado.
Debido a las principales caracteristicas del consumidor japonés, también sera
disefiada la estrategia para su venta cerca de estaciones de trenes y autobuses, en
supermercados cercanos e incluso en pequefias tiendas ya que tienden a comprar en

la hora del almuerzo o al regresar del trabajo.

Las presentaciones llamativas y “bonitas” con altos estandares de calidad e higiene
son las preferidas. Todo esto con la finalidad que el cliente vaya adoptando el sabor,

la presentacion y el nombre, posicionandonos en su mente y paladar.
5.3.1. Produccién y disefio del producto.

No obstante la produccién, es la creacion y procesamiento de bienes y mercancias,
gue abarca desde la concepcion, desarrollo y financiamiento. En conjunto un sistema
de produccién, es el proceso que va desde la entrada de la materia prima hasta la
salida del producto en este caso la mermelada, y también se considera como uno de
los procesos mas importantes para obtener y generar riqueza.

Segun el fildsofo aleman Carlos Marx, quien dedic6 gran parte de su vida a estudiar la
produccion econémica, en su trabajo asalariado y capital edicion 2010, nos dice que
“El modo de produccion se determina a partir de cOmo se lleva a cabo este mismo, no
influye el por qué se produce ni el cuanto”. La produccion se combina con la fuerza de

trabajo que es representada por el humano y las tecnologias.
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Anteriormente el Unico modo de produccion era la agricultura ya que no existian mas
posibilidades, conforme avanzo el tiempo se hizo parte a la industria como modo de

produccion.
5.3.1.1. Disefio de etiqueta.

Una de las partes primordiales del disefio corresponde a la etiqueta, ésta insignia es
la que identifica al producto y en la mayoria de los casos es la que determina la venta
del mismo. Es por eso que es una de las partes fundamentales del proceso de
marketing, ya que es la encargada de proyectar la imagen del producto como de su

fabricacion.

Esta marca representativa se compone de diversa informacion como caracteristicas
del producto, siguiendo la NORMA Oficial Mexicana NOM-051-SCFI/SSA1-2010,
Especificaciones generales de etiquetado para alimentos y bebidas no alcohdlicas pre

envasados, Informacion comercial y sanitaria

e Tabla nutrimental: Ingredientes.

e Modo de usarlo.

e Contenido neto.

e Cadigo de barras.

e Datos de fabricacion.

e Imagen que captara la atencion del cliente.

¢ Fecha de caducidad e instrucciones para su conservacion.

e Nombre del producto.

Para determinar el cédigo de barras se tienen, los grandes avances que se han
obtenido por la tecnologia implementada en cuestiones empresariales, hasta hace
algun tiempo aun existia la necesidad de introducir y extraer datos, sin errores

agilmente.

Con el motivo de mejorar procesos empresariales y también mejorar la calidad de vida

para hacerla mas cémoda, se crearon los codigos de barras. Estos codigos son una

142



Capitulo V. Plan de desarrollo de la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V. y su modelo de negocios.

secuencia de barras en forma vertical que estan separadas por espacios que contienen
informacion codificada conforme a reglas que definen, por cada caracter, la posicion,

el tamafo de barras y espacios.

Las cuales permiten controlar la gestion de stock y el suministro de mercancias, ya
que van desde el paso por caja hasta su gestion de calidad por ello son de vital
importancia en las operaciones de los sectores industriales con su identificacion

automatica, como ventajas pueden mencionarse las siguientes:

e Operatividad en tiempo real.
e Reduccion de errores.

¢ |dentificacion de procesos agilmente.

Existen distintos tipos de codificacion entre los que destacan son el UPC, EAN 13,
EAN 8. Lo conveniente es tener ideas claras acerca de lo que se pretende codificar, el
espacio util para el cadigo, el sistema de impresion y lectura que se quiere utilizar, asi
como la posible necesidad de utilizarlo o no en una cadena de produccion abierta o

cerrada (propietaria).

Los llamados “UPC” Cdodigos Universal de Producto, son productos que se venden al

por menor en Estados Unidos y Canada y tienen un codigo de barras estandar UPC.

El UPC es un nimero unico de 12 digitos para un producto que esta representado por
barras legibles, impresas de tal manera que el lector de cddigo de barras las pueda

leer.

Este nimero busca en el sistema de inventario del detallista el nombre del producto
correspondiente y el precio que se proporciond al principio cuando se firmé el acuerdo,

para luego enviar esta informacion a caja y se pueda registrar la venta.

Si el codigo de barras no esta bien leido, el cajero simplemente ingresa manualmente

el numero UPC en la caja para finalizar la venta e igual debe extraer la informacion.
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El Numero Europeo del Articulo (EAN), es un distintivo de 13 digitos que identifica de

manera unica los productos en venta al por menor. El sistema EAN fue desarrollado

originalmente por EAN Internacional en Europa en los afios 1970.

Los codigos EAN, son manejados por una organizacion llamada GS1 que es el nuevo

nombre para EAN Internacional y el Consejo de Cdadigos Uniformes (UCC) por sus

siglas en inglés, siendo la Unica organizacion con cédigos legitimos.

La representacion del cédigo EAN, se efectia mediante la visualizacion de 13 digitos

que identifican el producto el cual podemos verificar en la figura 5.3.

8 J!.[ 3Jl ?8505“

Numero del | Numero Empresa | Numero del Cardcter de
pais producto control
84 12345 | 67890 5
Empresa, S.A. Melocotdn en Cédigo de
Espaiia Plaza Espafia, S/N | almibar 500 seguridad
Zaragoza g
Origen Asociacién Asociacién Industnial o Algontmo
del europea de espafiola de fabricante matemético
nimero | codificacién codificacién
de productos comercial
EAN (AECOC)

B
@1
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Cl Languale Glosal da les Megocies

7 508203 003178

CLAVE DEL PAIS CLAVE DE EMPRESA

Del 4° al 7= digito
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h 4 v

Figura 5.3: Identificacién del producto.

Fuente: Imagen obtenida de GS1 México (2015).
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Donde los tres primeros digitos/caracteres corresponden al pais que otorga el cédigo,
no el pais de origen del producto, los siguientes cinco identifican la empresa fabricante
del articulo, y los ultimos 5 identifican cada uno de los productos que la empresa

produce.

La cual podr4 poner su propia humeracion del producto, el digito que ocupa el lugar
13 es un distintivo de control y se calcula mediante un algoritmo matematico. Este
digito elimina cualquier posibilidad de error en la lectura, en la actualidad el uso mas

comun, son los siguientes y se detallan en las siguientes lineas:

e Ventas de productos.
¢ Inventarios.

e Ordenes de compra.

Es un requisito vital para quien desee colocar su producto en varios puntos de venta 'y
si requiere exportar mercancia. Ademas, el codigo facilita la aceptacion de productos
y mercancias en la mayoria de los establecimientos comerciales. Permite reducir el
tiempo al realizar un inventario completo con informacién precisa, confiable y

actualizada a tan sé6lo unas horas.

El cédigo de barras, también ayuda a mantener niveles 6ptimos de stock y reducir los
costos financieros que ocasionan las cantidades excesivas de productos, impide la
pérdida de ventas por informacion errénea, optimiza la rotacion de mercancia entre
sucursales, reduce el riesgo de robos/pérdidas de mercaderia y permite efectuar

inventarios selectivos en cualquier momento.

Ademas de facilitar la identificacion de un producto para que los detallistas puedan
generar sus 6rdenes de compra, el codigo de barras ayuda al proveedor a identificar
la ubicacion fisica del producto si se encuentra en el almacén o ya se entreg6 al cliente,
lo cual mejora el control de entrada y salida del mismo. La etiqueta debe contar con
una cierta calidad en la impresién para que el codigo se pueda leer con lectores, que

a su vez se han construido para detectarlos conforme a normas concretas.
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Estas pautas se ocupan de la calidad de cada tipo de cddigo por separado, pero
también existen especificaciones genéricas, validas para todas las tipologias, los

lectores, la impresion, los comprobadores, etc.

A continuacion se detallan, tan solo algunas de las caracteristicas que han de reunir

los cAdigos de barras.

La variacion del tamafio de las barras negras y blancas ha de entrar dentro de unos
limites de tolerancia concretos. Cabe destacar que el proceso de impresion puede
ensanchar o encoger las negras respecto de las blancas (borrones, manchas, etc.), lo
cual lo lleva fuera de la tolerancia.

La zona blanca también conocida como quiet zone, es una de las causas mas
habituales de no legibilidad sobre todo en la gran distribucion, al imprimirse

frecuentemente datos comerciales demasiado proximos al cédigo.

Respecto de los contrastes de impresion sobre todo cuando se imprime en fondos de
colores, tomando en cuenta que los lectores son de luz roja, por ejemplo, para el lector,

un fondo amarillo, a efectos del contraste, es como un fondo gris a simple vista.

Existen en comercio comprobadores especiales, tanto portatiles como de laboratorio,
para llevar a cabo de una manera econémica, sencilla y rapida el control de la calidad.

La comprobacion realizada con un lector de comercio, como se muestra
habitualmente, no tiene ningun valor, porque cada lector, puede leer mas alla de las
especificaciones, como porque un lector no puede dar una valoracion, lo que dira sera
sencillamente he leido/no he leido, sin dar ninguna informacion afiadida, sobre todo,

en un proceso de deterioro de la impresion que puede estar en curso.

Obtencién de un cédigo de barras: Para poder adquirir uno, se debe tener la

siguiente informacion y presentar los siguientes documentos:

e Archivo CER y KEY.

e Contrasefia de la firma electréonica avanzada.
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e Ultima declaracion fiscal anual.

e Sila empresa es nueva y no cuentas con la declaracion anual, adjunta RFC en
formato PDF.

Al concluir con el llenado de la solicitud, se enviara una copia al correo electronico que

se haya registrado como principal, el pago de membresia se hace en linea, al concluir
con el llenado de la solicitud.

La documentacion se puede entregar en archivos digitales almacenados en una

memoria USB. El Unico documento que necesita presentar en formato impreso es la
solicitud de membresia.

Para mayor informacion duda sobre costos puede ingresar a la pagina de GS1 México
en el siguiente link http://www.gslmexico.org/.

Una vez sefialadas dichas caracteristicas se tiene entonces la figura 5.4, que
muestra la etiqueta de la mermelada NOPALITOS.

T '»;‘(.{.w‘ ~ S
wis. s ——  E——
| NOPALITOSSADECV. | : _ : % MERMELADA DE NOPAL Y PIRA |
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Centro Guanajuato, México | —— o~ : | Azicar, Gelificante (pectina). |
C.P. 36220 | < | Ingredients: Nopal, Pincapple, |
Tel: 01 (473)1025013. . Sugar. & Gelling Agent. |
<% Since 2017 ( Manufacture/Elaborado
Ox LA por: Conservas 1998, para
Jamu ‘N . an: empresa NOPALITOS S.A
JR—ERLF o Mermelada @ NopaL
T &
NOPALIT#S
8 * 4 L]
INFORMACION NUTRICIONAL
NUTRITION FACTS
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a- \ / Grasa Total / Total Fat 0 00%
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e s = Sodio / Sodium omg. 0%
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1 P aportacion esta basada en una dieta de
’ e - 2000 calorias % daily value are based on
L e 22000 calories diet.
T " s —E——— — -
s T —— T
7 '501234"567893 R s . >
Y 4 — L -

Figura 5.4: Etiqueta.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion de especificaciones generales de etiquetado para
alimentos y bebidas Pre envasados NOM-051-SCFI/SSA1-2010.
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Como ya se menciond el disefio del producto es uno de los puntos principales para el
negocio, sera lo que llame la atencion del cliente y lo haga adquirir el producto, el cual,

debe cumplir ciertas cualidades como son:

e Simpley practico: NOPALITOS S.A. DE C.V., ofrece una gama de productos
de distintos tamafios, los cuales estan sellados de forma hermética. Es un
recipiente de vidrio con tapa de metal con cuerda al sellar y un plastico protector.

e Confiabilidad: Debido que el contenido es natural se manejan fechas de
caducidad estimada y aprobada por PROFECO, con la mas alta calidad para su
conservacion incluso después de abrir el frasco.

e Calidad: Los ingredientes con los que se elabora la mermelada NOPALITOS,
son de la mejor calidad para brindar una nutritiva y deliciosa experiencia a los
clientes. Adicional es realizada con la normatividad estricta para su envasado y
conservacion.

e Disefio del producto: De acuerdo a lo mencionado anteriormente, el frasco es
de vidrio y viene en diversas presentaciones con una tapa de cuerda para un
cierre perfecto elaborada con metal, asi como una tela que cubre la tapa para
una mejor presentacion tal y como se muestra en la imagen 5.5, con una

presentacion de 330g.

Figura 5.5: Presentacién del producto.

Fuente: Elaboracion propia.
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Precio: Esté se establece de acuerdo a los costos de produccién y exportacién, en el
caso de NOPALITOS, el costo sera de $79.42 pesos mexicanos, con base en el
convertidor de divisas (2017), el precio en yuanes japoneses (JPY), correspondera a
481.77 JPY.

5.3.2. Sistema de venta, planeacion y administracion.

Si bien las ventas deberan estar organizadas de acuerdo a los clientes y programacion
de los recursos humanos, con la finalidad de generar una buena distribucion, adquirir
mayor numero de consumidores e identificar si es una venta para casa o una venta

para un negocio en especial.

Las ventas se dividiran en dos partes, las que va dirigidas a cualquier cliente y las que
van dirigidas a un cliente mas especializado, ambas son importantes ya que ayudaran
al crecimiento y generaran confianza en las personas. Estas se llevaran a cabo en
Tokio, Japon por medio de un servicio de marca especializado el cual se divide de la

siguiente manera:
Ventas en mostrador, consta de 4 pasos:

1. Saludar al cliente utilizando un saludo cordial, (en el caso de saber su nombre,
dirigirse por el mismo), manteniendo contacto visual y lenguaje corporal.

2. ldentificar las necesidades del cliente escuchando lo que requiere y busca del
producto.

3. Recomendar el articulo de acuerdo a las necesidades planteadas,
mencionando los beneficios y presentaciones que se manejan.

4. Realizar el cierre de venta, proporcionar tarjeta de presentacion para ventas

futuras e invitar al cliente a volver.
Ejecutivos de ventas especializadas, se llevaran a cabo mediante 6 pasos:

1. Planeacion de las visitas generadas por llamadas de prospeccion o

seguimiento, para abordar al cliente en su lugar de trabajo.
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2. Construccion de relacién, durante la visita mencionar lo que estamos
ofreciendo, asi como los beneficios y cualidades del producto.

3. ldentificar necesidad de acuerdo al cliente, si es para comercio, restaurante,
reposteria o centro de servicios.

4. Presentar propuesta con base a las necesidades del cliente, donde se mencione
el volumen de la compra y algun beneficio que obtendra al realizar la
transaccion directamente con NOPALITOS.

5. Retroalimentacion y solucion de objeciones de acuerdo a lo que el cliente
necesita o desea cambiar adecuando la propuesta ya realizada.

6. Cierre de venta, generando un compromiso con el cliente, para brindarle un

buen seguimiento a la compra.

Si bien estos son los pasos que se deberdn seguir para el cierre de una venta y la
generacion de nuevos clientes, se debe tener en cuenta que el tamafio de las

transacciones puede variar de acuerdo a diferentes factores como son:

e Elnumero de prospectos que se logre generar, tanto en venta a mostrador como
clientes especializados.

e El nimero de personas que visite las instalaciones dependera de la imagen de
la tienda y de su personal, en el caso de ventas especializadas sera de acuerdo
al seguimiento que se le brinde asi como la presentacion del ejecutivo de
ventas.

e Otro factor que determinara las ventas serd la distancia que los clientes estan
dispuestos a recorrer, para llegar a la compra.

e Y por ultimo, la atraccion o diferencia que ejerza NOPALITOS con base a los

competidores.

Con el servicio de marca y tomando en cuenta los factores que influyen en la compra
del producto y el aumento de las ventas, se pretende posicionarla dentro del mercado
asiatico, brindando calidad, confianza y servicio, mediante gente capacitada, un

producto confiable y 100 % natural representativo de México.
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5.3.3. Proceso de produccion.

En este apartado se presenta el flujo del proceso productivo que se requiere para la
elaboracion de la mermelada. Al respecto se explicara cada una de las actividades
previstas, el equipo considerado, el tiempo y tipo de operaciones a realizar. A
continuacion, se explica el proceso productivo a nivel microempresa, para tener una

idea clara del mismo:

1. Recepcion de la materia prima: En esta actividad se efectua el recibo de los
huacales de nopales y pifias, se registran sus caracteristicas principales, tales
como proveedor, procedencia, fechas de caducidad, peso, costo y precio.

2. Traslado a la mesa de seleccion: Las cajas de los nopales y pifias se
transportan por medio de diablos a la mesa de seleccion.

3. Seleccion y rechazo de la materia prima: En primer término se tiene la
operacion de eliminar aquellos nopales en estado de podredumbre o que se
encuentren maltratados debido al traslado. Mientras que la pifia no debe
mostrar ningun golpe o llaga. Lo recolectado, debe ser sometido a un proceso
de seleccion, ya que la calidad de la mermelada dependera de la consistencia
del nopal y lo dulce de la pifia.

4. Traslado de la materia prima al area de lavado: Una vez efectuada la
seleccién de las frutas y verduras, se depositan en recipientes de plastico que
son transportados manualmente al area de lavado.

5. Lavado: Se realiza con la finalidad de eliminar cualquier tipo de particulas
extrafias, suciedad y restos de tierra que pueda estar adherida a ellas. Una
vez lavado el nopal, se debe quitarle las espinas para continuar con el proceso,
mientras que la pifia debera ser pelada completamente.

6. Despulpado: Ambos se cuecen por separado, suavemente hasta antes de
afiadir el azlcar. Este proceso de coccién es importante para romper sus
membranas celulares y extraer toda la pectina. Sifuera necesario se afiade agua
para evitar que se queme el producto. Deberan ser calentados hasta que
comiencen a hervir, después se mantendra la ebullicion a fuego lento con

suavidad hasta que el producto quede reducido a pulpa.
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7. Traslado al area de preparacion de zumos: Una vez efectuado el lavado y
despulpado se depositan en recipientes de plastico, que son transportados
manualmente al area de preparacion.

8. Dosificaciéon: Posteriormente se debe distribuir todos los ingredientes de
acuerdo a la porcién que se va a preparar, paso importante ya que determina el
rendimiento de la materia prima y el buen uso de los componentes.

9. Pre-cocciony pulpeado del nopal con la pifia: Consiste en obtener la pulpa
0 jugo, libres de cascaras y pepas. A nivel semi industrial o artesanal se puede
hacer utilizando una licuadora, dependiendo de la consistencia se puede licuar
0 no el nopal con la pifia. Es importante que en esta parte se pese la pulpaya
gue de ello va a depender el calculo del resto de insumos.

10. Traslado al area de mezclado: Una vez efectuada la operacion del pre
coccion, este se transporta por medio de una tuberia al &rea de mezclado.

11. Coccidn, adicion del azucar y acido citrico: La coccion de la mezcla es la
operacion que tiene mayor importancia sobre la calidad de la mermelada. Una
vez que el producto esta en este proceso y el volumen se haya reducido en un
tercio, se procede a afiadir el &cido citrico y la mitad del aztcar en forma directa.
La cantidad total de azlcar a afadir en la formulacion se calcula teniendo en
cuenta la cantidad de pulpa obtenida. Se recomienda que por cada kg. de pulpa
se le agregue entre 800 a 1000g. de azucar. La mermelada debe moverse hasta
que se haya disuelto por completo. Una vez disuelta, se mezclardlo menos posible
y después sera llevada hasta el punto de ebullicion.

12. Filtrado: A la salida del depdsito de preparacion es conveniente que éste se
filtre para eliminar las impurezas del azucar. Se puede realizar con un filtro de
manga de tela apropiada previamente bien lavada y recién hervida, que pueda
ser cambiado y lavado con facilidad.

13. Traslado al area de mezclado: A la salida del depdsito existe una bomba de
alimentacion de jarabe, la cual puede hacer circular el liquido para mantenerlo a
temperatura uniforme, evitando asi que no llegue a caramelizarse por exceso de
temperatura del serpentin. Esta bomba alimenta a una dosificadora o medidora,

gue en proporcién determinada, regulada y exacta, dejara pasar una cantidad
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conveniente de jarabe que se va a de mezclar con los otros ingredientes que
constituyen la mermelada.

14.Traslado al area de mezclado: Del tanque o depdsito de la pectina, una bomba
medird la cantidad a mezclar con el jarabe del depdsito de alimentacion. Esta se
transporta por tuberia al tanque de mezclado con agitador.

15.Mezclado: Una vez llegado al punto final de coccion se retira la mermelada de la
fuente de calor, y se introduce una espumadera para eliminar la espuma
formada en la superficie de la mermelada. Inmediatamente, la mermelada debe ser
traspasada a otro recipiente con la finalidad de evitar la sobre coccion, que puede
originar oscurecimiento y cristalizacion de la mermelada.

16. Envasado: El producto caliente se vierte en el depdsito de la llenadora.
Esta llenadora puede ser manual, mediante una llave se deja caer por gravedad
el producto en el interior del envase de vidrio. También podria ser automatica,
como la de piston, la cual aspirara una determinada cantidad, que enviara al
envase al cerrarse la valvula de admision y abrirse la de expulsion. Los envases
han de llenarse estando muy calientes, para que puedan ser esterilizados por el
calor del producto. Sin embargo, no podran ser cerrados a gran temperatura
porque se produciria en ellos el vacio, y el aire incorporado a la mermelada, a
pesar de los cuidados, tendera a subir a la superficie, desmereciendo su

presentacion, sobre todo si el envase es de vidrio.

Nota: Los envases llenos y cerrados se dejan en reposo para su enfriamiento y la
solidificacion de la mermelada, una vez frios, seran lavados por su parte exterior,

etiquetados y guardados en cajas para su expedicion y venta.

17. Traslado al almacén de producto terminado: Las cajas que contienen los
frascos con la mermelada son transportadas mediante diablos al almacén de
producto terminado.

18. Almacenamiento del producto terminado: Una vez concluido el proceso, se

debera almacenar convenientemente en lugares frescos.
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Después de transcurridas 24 a 48 horas en el almacén, se procede a la distribucion y
entrega del producto terminado al cliente. A continuacion en la figura 5.6 se aprecia el

proceso de elaboracion de la mermelada de nopal y pifia.

CASCARAS
MOLINO Y SEMILLAS
TRITURADOR
TAMIZ
RECEPCION LAVADOR
DE FRUTA JARABE
PECTINA J PULPA
v
(E } | VAPOR 4
< — —
.~ VAPOR
CERRADO
LLENADORA Y TANQUE MARMITA DE COCCION
ENFRIAMIENTO  MEZCLADOR
AT DISTRIBUCION
PASTERIZACION

Figura 5.6: Proceso de elaboracion de mermelada de frutas.

Fuente: Imagen obtenida de mermelada Silvia, siente el sabor de lo natural (2017).

No obstante la administracion de los insumos juega un papel importante, ya que
determina la calidad de nuestro producto y la eficiencia que genera reducir gastos en
este punto. Elaborar una buena mermelada tiene su proceso porque es un producto
complejo, que requiere de un optimo balance entre el nivel de azucar, la cantidad de

pectinay la acidez. Para la elaboracion se requiere de diversos materiales como son:
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Principalmente nopales, esta verdura no constituye en si un alimento completo, sin
embargo, forma parte, al igual que otras verduras, del menu cotidiano de muchas
familias de escasos recursos, sobre todo en las zonas aridas del pais y proporcionan

algunos elementos nutritivos necesarios para la dieta.

Dentro de la composicion quimica del nopal, primeramente se encuentra un alto
contenido de agua, que tienen un orden de 90 a 92.5 %. Entre los minerales que
contiene, se encuentran el calcio, el potasio, magnesio, silice, sodio y pequefias
cantidades de fierro, aluminio. El nopal contiene también, en varias proporciones,
diferentes glucidos o carbohidratos y componentes nitrogenados, que ayudan a

mejorar la digestion, tener buena circulacién en la sangre y mejorar la salud.

La pifia fruto tropical proveniente de Brasil y Paraguay, hoy en dia es conocida por
todo el mundo debido a su rico sabor y a las propiedades nutricionales con las que

cuenta, ya que es una fruta alta en fibra.

Dentro de su composicion tenemos que este fruto cuenta con hidratos de carbono lo
gue proporciona energia a las personas, también contienen magnesio, hierro, yodo y
zinc. El 85% de la pifia es agua funcionando como un buen hidratante. Para conocer
mas detalles sobre el nopal y la pifia consultar anexo No. 6y 7.

Otro componente es el azucar el cual es un ingrediente esencial, desempefia un papel
vital en la gelificacion de la mermelada al combinarse con la pectina. Es importante
sefalar que la concentracion de azlcar en la mermelada actda tanto en la fermentacion

como enla cristalizacion por lo que se debe agregar justo la cantidad adecuada.

Resultan bastante estrechos los limites entre la probabilidad de que fermente una
mermelada porque contiene poca cantidad de azUcar y aquellos en que puede cristalizar
porque contiene demasiada, el endulzante a utilizar debe ser de preferencia blanco,

porque permite mantener las caracteristicas propias de color y sabor.

Acido citrico: Elemento importante no solamente para la gelificacion de la
mermelada sino también para conferir brillo de la mermelada, mejora el sabor, ayuda a

evitar la cristalizacion de la azucar y prolonga el tiempo de vida util.
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El &cido citrico se afadird antes de cocer el nopal ya que ayuda a extraer la pectina. Se
vende en forma comercial bajo la forma granulada y tiene un aspecto parecido a la
azucar blanca, aunque también se puede utilizar el jugo de limén como fuente de acido
citrico. La cantidad que se emplea de acido citrico varia entre 0.15 y 0.2% del peso total

de la mermelada.

Pectina: La pectina se extrae mas facilmente cuando el nopal se encuentra ligeramente

verde y este proceso se ve favorecido en un medio acido.

Las proporciones correctas de pectina, acido citrico y azlcar son esenciales para tener
éxito en la preparacion de mermeladas, la obtencion de pectina proviene principalmente
de la industria de frutas citricas; es un subproducto extraido de las cascaras y cortezas
de naranjas, pomelos, limones y toronjas. Se encuentra en el albedo (parte blanca y
esponjosa de la cdscara), también se puede obtener a partir del bagazo de la manzanay

el membirillo

Localizacion de la planta: Al ser NOPALITOS S.A. DE C.V., una comercializadora,
Gnicamente se contara con un almacén, donde se realizara el ingreso, etiquetado,

empaquetado y un pequefio punto de venta en las instalaciones.

El almacén estara situado en el centro de Guanajuato donde se encuentra el
proveedor, esto con la finalidad de reducir gastos en el traslado del Estado a la Ciudad

de México.

La distribucion fisica del lugar de trabajo, estard compuesta como se muestra en la

figura 5.7.
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o

Carga y descarga de
mercancia.

0

0

0
Area de operaciones,
etiquetado y diseno.

Stock de mercancia.

Figura 5.7: Planograma de la empresa.

Fuente: Elaboracién propia, con disefio de visualARQ.
5.4. Sistema organizacional del proyecto.

El personal que labora en la empresa es indispensable para la mejora continua en la
produccion, por lo que a través del area de recursos humanos se elabore un plan de
trabajo, para la seleccién del personal calificado, que cumpla con los requisitos para

las areas correspondientes.
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5.4.1. Administracién de recursos humanos (RH o RRHH).

La administracion de RH, es aquella que se ocupa de coordinar al personal necesario
para una organizacion. Busca construir y mantener un entorno de excelencia en la
calidad para habilitar mejor a la fuerza de trabajo en la consecucién de los objetivos y

desempeiio operativo de la empresa.
5.4.2. Tipo Contrato.

El contrato de trabajo que se elaborara para los trabajadores en NOPALITOS S.A. DE

C.V., sera por tiempo indefinido, que quiere decir esto:

El contrato indefinido no tiene limite de tiempo en la prestacién de los servicios, en
cuanto a la duracion. El cual tiene ventajas para la empresa, pues cuenta con una

bonificacion para incentivar el acceso al empleo.

Para poder beneficiarse de las bonificaciones es imprescindible que las empresas no
tengan ningun tipo de deuda generada con la seguridad social o administracion

tributaria, los salarios se tabularan como se muestra en la tabla 5.1.

Se deduce de los pago correspondientes
gue se les realice:

Seguridad social
e 75% empleados

e 25% trabajador

Derecho al pago de vacaciones y prima
Beneficios del servicio en proporcion al tiempo
laborado.

Tabla 5.1: Tabulador de sueldo.
Fuente: Elaboracion propia, con informacién de contrato personal.
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Para el reparto de las utilidades se entiende por salario la cantidad que perciba cada
trabajador por cuota diaria, que es la cantidad fijada en el contrato se explica a

continuacion.

$38,
Empleado 365 806.80 $3,233.90 $3,469.36  $6, 703.26

5.4.3. Andlisis y disefio de Puestos.

La empresa NOPALITOS S.A. DE C.V., constara de un personal calificado para cada

area donde se manejaran los siguientes puestos.

Direccion general: Es el representante y encargado de dirigir, analizar y coordinar el
trabajo de la empresa, asi como de designhar los cargos importantes al personal.
Supervisando la correcta operacion de las areas de ventas, financiera, produccion y
control de calidad.

Financiero: Esta area tiene a su cargo la administracién general y la contabilidad que

son responsables de:

e Administracion, donde figura la elaboracion de planes de accion para el correcto
funcionamiento en la atencion a clientes y soporte técnico a los proveedores.
e Contabilidad, encargados de los pagos y cobros asi como, aplicacién de pagos

y facturacion.

Ejecutivo de ventas: Representante y encargado de coordinar un plan de estrategia
para aumentar el porcentaje de ventas por medio del marketing del producto.
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Produccién: Es una de las mas importantes, encargado de supervisar la correcta
operacion en la zona de trabajo, bajo los estandares de seguridad, con el minimo de

riesgo en cero accidentes.
Logistica: Verifica el traslado, despacho y preparacion de insumos para cliente final.

Control de calidad: Realiza pruebas a fondo a la mercancia, utilizando metodologias

y criterios establecidos.
5.4.4. Organigrama de operacion.

La estructura de NOPALITOS S.A. DE C.V., consta de 10 trabajadores los cuales se

distribuyen, de acuerdo a la figura 5.8.

DIRECCION
GENERAL. R=1

_ EJECUTIVO DE PRODUCCION. CONTROL DE
FINANCIERO. R=3 VENTAS. R=2 R=4 CALIDAD. R=2

ADMINISTRACION. MARKETING. LOGISTICA.

CONTABILIDAD.

Figura 5.8: Organigrama de la empresa.
Fuente: Elaboracién propia, con informacion relacionada a la estructura de NOPALITOS.
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5.4.5. Marco Legal de la empresa.

Las empresas prestadoras de algun servicio o en su caso productivas, deben cumplir
con un conjunto de preceptos que tiene como objetivo ayudar a la creacion de negocios
y través de ellas, constituir las bases de crecimiento econdémico y social de la nacién.

Las cuales se mencionaran a continuacion:

Como parte primordial se tiene que la secretaria de salubridad y asistencia publica,
exige cumplir con las normas de sanidad para evitar algun accidente, dafio al medio
ambiente y terceras personas. Del mismo modo exige que el producto retna ciertas
caracteristicas para el consumo humano, posteriormente en lo administrativo la
Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP), sefiala los tramites que se necesitan
para estar en orden como contribuyente y con relacion al Instituto Mexicano del Seguro
Social (IMSS), con lo que respecta al registro de empleados y obreros, que se

contrataran para el cumplimiento de las actividades.
5.4.5.1. Cédigo de comercio.

Articulo 75: Todas las adquisiciones, enajenaciones y alquileres verificados con
propdsito de especulacion comercial, de mantenimientos, articulos, muebles o
mercaderia, sea en estado natural, de trabajados o labrados; abastecimientos y
suministros, empresas de construcciones, o trabajos publicos y privados, de fabricas
y manufacturas, trasportes de personas o cosas, por tierra o por agua. Las cuales se

dividen de la siguiente manera:

e Las operaciones de comision mercantil: Son todos los contratos relativos al
comercio maritimo y a la navegacion interior y exterior, contratos de seguros de
toda especie, depositos por causa de comercio, depdsitos en los almacenes
generales y todas las operaciones hechas sobre los certificados de depdsito y
bonos de prenda librados por los mismos.

e Los cheques, letras de cambio o remesas de dinero de una plaza a otra: Entre

toda clase de personas, los vales u otros titulos a la orden o al portador, y las
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obligaciones de los comerciantes, a no ser que se pruebe que se derivan de
una causa extrafa al comercio.

e Las obligaciones entre comerciantes y banqueros: No son de naturaleza
esencialmente civil, los contratos y obligaciones de los empleados de los
comerciantes en lo que concierne al comercio del negociante que los tiene a su
servicio.

e La enajenacion que el propietario o el cultivador hagan: Los productos de su
finca o de su cultivo, las operaciones contenidas en la Ley General de Titulos y

Operaciones de Crédito.

Otros actos de naturaleza anéloga a los expresados en este codigo. En caso de duda,

la naturaleza comercial del acto sera fijada por arbitrio judicial.

Articulo 76: Menciona que, no son actos de comercio la compra de articulos o
mercaderias que para su uso o consumo, o los de su familia, los comerciantes, ni las
reventas hechas por obreros, cuando ellas fueren consecuencia natural de la practica

de su oficio.
5.4.5.2. Ley del Impuesto Sobre la Renta (ISR).

Articulo 9: Las personas morales deberan calcular el ISR, aplicando al resultado fiscal
obtenido en el ejercicio la tasa del 30%. El resultado fiscal del ejercicio se determinara

de la siguiente manera:

l. Se obtendra la utilidad fiscal disminuyendo de la totalidad de los ingresos
acumulables obtenidos en el ejercicio, las deducciones autorizadas por este
titulo y la participacion de los trabajadores en las utilidades de las empresas
pagada en el ejercicio, en los términos del articulo 123 de la Constitucion

Politica de los Estados Unidos Mexicanos.

Il. A la utilidad fiscal del ejercicio se le disminuiran, en su caso, las pérdidas
fiscales pendientes de aplicar de ejercicios anteriores. El impuesto del
ejercicio se pagara mediante la declaracion que presentara ante las oficinas

autorizadas, dentro de los tres meses siguientes, a la fecha en la que termine
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el ejercicio fiscal. Para determinar la renta gravable a que se refiere el inciso
e) de la fraccidn IX del articulo 123, apartado A de la Constitucion Politica
de los Estados Unidos Mexicanos, no se disminuira la participacion de los
trabajadores en las utilidades de las empresas pagada en el ejercicio ni las
pérdidas fiscales pendientes de aplicar de ejercicios anteriores. Para la
determinacién de la renta gravable en materia de participacion de los
trabajadores en las utilidades de la empresa, los contribuyentes deberan
disminuir de los ingresos acumulables las cantidades que no hubiesen sido
deducibles en los términos de la fraccion XXX del articulo 28.

Articulo 10: Las personas morales que distribuyan dividendos o utilidades deberan
calcular y enterar del impuesto que corresponda a los mismos, aplicando la tasa

establecida en el articulo 9.
5.4.5.3. Ley Federal del Trabajo.

Articulo 7: En toda empresa o establecimiento, el patron debera emplear un 90%, de
trabajadores mexicanos, por lo menos. En las categorias de técnicos y profesionales,
los trabajadores deberan ser mexicanos, salvo que no los haya en una especialidad
determinada, en cuyo caso el patron podra emplear temporalmente a trabajadores
extranjeros, en una proporcién que no exceda del 10%, de la especialidad. El patrén
y los trabajadores extranjeros tendran la obligacién solidaria de capacitar a
trabajadores mexicanos en el area que se requiera. Los médicos al servicio de las
empresas deberan ser mexicanos. No es aplicable lo dispuesto en este articulo a los

directores, administradores y gerentes generales.

Articulo 8: Trabajador, es la persona fisica que presta a otra, fisica o0 moral, un trabajo
personal subordinado. Para los efectos de esta disposicion, se entiende por trabajo
toda actividad humana, intelectual o material, independiente del grado de preparacion

técnica requerido por cada profesion u oficio.

Articulo 9: La categoria de trabajador de confianza depende de la naturaleza de las

funciones desempefiadas y no de la designacion que se dé al puesto. Son funciones
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de confianza las de direccidn, inspeccion, vigilancia y fiscalizacion, cuando tengan
caracter general, y las que se relacionen con trabajos personales del patrén dentro de

la empresa o establecimiento.

Articulo 10: Patron es la persona fisica o moral que utiliza los servicios de uno o varios
trabajadores. Si el trabajador, conforme a lo pactado o a la costumbre, utiliza los

servicios de otros trabajadores, el patron de aquél, lo sera también de éstos.

Articulo 11: Los directores, administradores, gerentes y demas personas que ejerzan
funciones de direccion o administracion en la empresa o establecimiento, seran
considerados representantes del patron y en tal concepto lo obligan las relaciones con

los trabajadores.

Articulo 12: Intermediario es la persona que contrata o interviene en la contratacion
de otra u otras para que presten servicios a un patron, semejante que sea parte

integrante y contribuya a la realizacion de los fines de la empresa.
5.4.6. Requisitos gubernamentales.

Norma Oficial Mexicana NOM-120-SSA1-1994 y 2010, donde se habla de bienes y
servicios, practicas de higiene y sanidad para el proceso de alimentos, bebidas no
alcohdlicas que se ofrecen en establecimientos fijos.

La aplicacion de practicas adecuadas de higiene y sanidad, en el proceso de
alimentos, bebidas, aditivos y materias primas, reduce significativamente el riesgo de
intoxicaciones a la poblacion consumidora, lo mismo que las pérdidas del producto, al
protegerlo contra la contaminacion contribuyendo a formarle una imagen de calidad y,
adicionalmente, a evitar al empresario sanciones legales por parte de la autoridad

sanitaria.

Esta norma incluye requisitos necesarios para ser aplicados en los establecimientos
dedicados a la obtencién, elaboracién, fabricacion, mezclado, acondicionamiento,

envasado, conservacion, almacenamiento, distribucion, manipulacion y transporte de

164



Capitulo V. Plan de desarrollo de la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V. y su modelo de negocios.

alimentos y bebidas, asi como de sus materias primas y aditivos, a fin de reducir los

riesgos para la salud de la poblacién consumidora.

5.4.6.1. Reglamento de control sanitario de productos y servicios.

Articulo 1: El presente ordenamiento tiene por objeto la regulacion, control y fomento

sanitario del proceso, importacion y exportacion, asi como de las actividades, servicios

y establecimientos, relacionados con los productos siguientes:

Leche, sus productos y derivados.
Huevo y sus productos.

Carne y sus derivados.

Los de la pesca y sus variedades.
Frutas, hortalizas y esencias.

Bebidas no alcohdlicas, productos para prepararlas y congelados de las

mismas.

Cereales, leguminosas, sus productos y botanas.
Aceites y grasas comestibles.

Cacao, café, té y sus derivados.

Alimentos preparados.

Alimentos preparados listos para su consumo.
Alimentos para lactantes y nifios de corta edad.
Condimentos y aderezos.

Edulcorantes, sus derivados y productos de confiteria.
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¢ Alimentos y bebidas no alcohdlicas con modificaciones en su composicion.
e Los biotecnolégicos.

e Suplementos alimenticios.

e Bebidas alcohdlicas.

e Tabaco.

e Perfumeria, belleza, aseo y repelentes de insectos.

Aditivos.

Los demas que, por su nhaturaleza y caracteristicas, sean considerados como
alimentos, bebidas, productos de perfumeria, belleza, aseo o tabaco, asi como las
sustancias asociadas con su proceso. Asimismo, son materia del presente reglamento
el envase, envasado e irradiacion de los productos antes mencionados. Los productos,
establecimientos, actividades y servicios regulados, se refieren a los de uso y consumo

humano, excepto cuando expresamente se refiera a otros.

Articulo 8: Los productos y sustancias deberan sujetarse a las disposiciones del

mismo y las normas correspondientes conforme a sus caracteristicas.

Articulo 9: La identificacién de los productos para fines de aplicacion, podra atender

a cualquiera de los siguientes criterios:

Denominaciones genérica y especifica.

Descripcion del producto.

Ingredientes basicos y opcionales.

Caracteristicas fisicas, quimicas y bioldgicas.
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5.5. Estudio financiero.

Se basa principalmente en la elaboracion de un presupuesto con la finalidad de
conocer cuanto dinero se invertird para poder expandirse, determinando si se tienen
los recursos necesarios o si se requiere la ayuda de un crédito para su crecimiento,
como tal no se va adquirir un terreno para poder crear la empresa, se pretende rentar
un inmueble por afio con un valor de $5,162,625., adaptandolo de acuerdo a las
necesidades de NOPALITOS S.A. DE C.V.

Bodega 330 m2. $5,162,625

Es por esto que primero se determinaran cuéles son los gastos fijos y variables, asi
como los beneficios que se desea alcanzar, determinando el nimero requerido de

ventas, en la tabla 5.2 se muestran las variables econémicas:

Inflacion. 2.40%
Incremento precio de venta. 3.50%
Tasa del ISR. 30%

Tabla 5.2 : Variables econdmicas.

Fuente: Elaboracién propia, con datos del Baco de México (2017).

5.5.1. Gastos operativos.

Son considerados con base a las operaciones de la empresa durante el afio asi como
se muestra en la tabla 5.3, y que son indispensables para llevar a cabo un plan

estratégico para la venta del producto.

Publicidad. 80,000
Papeleria. 10,000
Teléfono. 15,000
Sueldos, Prestaciones e impuestos. 321,756.48
Total de gastos operativos. 426,756

Tabla 5.3: Gastos operativos.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion de cotizaciones y recibos de pago.
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Tomando en cuenta la inflacion.

Publicidad. 81,920
Papeleria. 10,240
Teléfono. 15,360
Sueldos, prestaciones e impuestos. 321,756.48
Total de los gastos operativos. 429,276.48

5.5.1.1. Gastos indirectos.

La asignacion de los gastos indirectos, se elabora considerando un total de horas
invertidas en la produccion, con lo que se tiene programado que dichos gastos

aumenten semestralmente debido a la inflacion, teniendo como resultado la tabla 5.4.

Agua. 20,000
Energia. 50,000
Combustible. 24,000
Control de calidad. 15,000
Seguros. 20,000
Total de gastos indirectos. 129,000

Tabla 5.4: Gastos indirectos.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion obtenida al tomar en cuenta la inflacion.

5.5.1.2. Activo fijo.

Todos los bienes que tiene NOPALITOS para su funcionamiento los cuales se

muestran en la tabla 5.5.

Edificio. 1,553,000
Maquinaria. 27,000
Equipo de computo. 60,000
Mobiliario y equipo. 34,000
Equipo de Transporte. 350,505
Total del activo fijo. 2,024,505

Tabla 5.5: Activo fijo.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion obtenida de cotizaciones y recibos de pago.
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Para reforzar el plan de crecimiento, los accionistas realizan aportaciones voluntarias
de capital; teniendo como monto $ 3,500,000 pesos. Posteriormente se desglosa el
programa de produccion y el nimero de trabajadores que se requiere para Su

elaboracion.

La elaboracion de la mermelada requiere Unicamente de los insumos sefialados en la
tabla 5.6 considerando un inventario inicial de 65,000 frascos de mermelada, con un

valor estimado de $5,5162,625 pesos, considerando que se venda en $79.42.

T ——

Precio de etiqueta 0. 19,500
Precio de yute 3 195,000
Precio de Soga de henequén 2 130,000

Tabla 5.6: Materia prima.
Fuente: Elaboracién propia, datos obtenidos de la cotizacién de materiales.

Teniendo una etiqueta a un precio de $ 30 centavos, un cuadro de tela de yute de 8cm
por 8cm a $ 3 pesos y soga de henequén a $2 pesos, la compra de materia prima seré
el 70% de contado y 30% crédito a seis meses, teniendo como saldo al finalizar el afio
cuentas por pagar con un valor de $2,600,00 el pago se realizara con base en los

requerimientos de materia prima requeridos.

Pagos 70% (contado). 1,820,000
Cobros 30% (crédito). 780,000

Total de pagos. 2,600,000
Cuentas por pagar (proveedores). 2,600,000
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5.5.1.3. Ventas.

Durante este periodo se pretende vender 45,000 frascos de mermelada, considerando

los datos anteriores se tiene que las ventas en dinero seria lo sefialado en la tabla 5.7.

Unidades vendidas. 45,000
Precio de venta. 79,425
Costo de proveedor. 30
Ventas de miles de pesos. 3,574,125

Tabla 5.7: Ventas.

Fuente: Elaboracién propia, con informacién de tablas anteriores.

La venta y cobros de la mermelada se realiza el 80% de contado y 20% crédito a seis

meses. El saldo del cliente al terminar el afio es de $ 3,177,000.

Pagos 80% (contado). 2,541,600
Cobros 20% (crédito). 635,400

Total de cobros. 3,177,000
Cuentas por cobrar (clientes). 3,177,000

5.5.2. Estados financieros.

El siguiente estado financiero reflejara, las actividades contables que realiza la
empresa NOPALITOS S.A. DE C.V. para su funcionamiento, mostrando como primer
punto el estado de resultados; el cual determina los ingresos y egresos que tiene el
negocio. Y por ultimo el balance general que desglosa todos los activos y pasivos que

maneja la empresa.
5.5.2.1. Estado de resultados.

A continuacién en el estudio de viabilidad de este proyecto se estima vender 45,000
mermeladas, dando como resultado los datos mostrados en la tabla 5.8, donde se

reflejan los ingresos y gastos que se estimaron para el afio.
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Ventas 3,574,125
Costo de ventas 1,350,000
Utilidad Bruta 2,224,125
Gastos indirectos 129,000
Gastos operativos 107,520
Utilidad de operacion 1,987,605
ISR 30% 596,282
Utilidad Neta 1,391,324

Tabla 5.8: Estado de resultados.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion de la tabla de ventas.
5.5.2.2. Balance general.

En la tabla 5.9 se muestra los activos que es toda la liquidez de la empresa y los
pasivos que representan las obligaciones asi como el capital aportado por los
accionistas y las utilidades generadas.

Activo

Efectivo. 3,177,000
Clientes. 2,541,600
Materia prima. 344,500
Subtotal. 6,063,100
No circulante.
Edificio. 1,553,000
Maquinaria. 27,000
Equipo de computo. 60,000
Mobiliario y equipo. 34,000
Equipo de transporte. 350,505
Subtotal. 2,024,505
Suma del activo. 8,087,605

Pasivo
Proveedores. 2,600,000
ISR y PTU por pagar. 596,282
Subtotal. 3,196,282
Capital contable.
Capital social 3.500.000
Utilidades acumuladas. 1,391,324
Subtotal. 4,891,324
Suma pasivo y capital 8,087,605

Tabla 5.9: Balance General.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion de tablas anteriores.
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5.6. Modelo Empresarial Internacional ajustado a la empresa NOPALITOS S.A.
DE C.V.

El Modelo Empresarial Internacional denominado MEI tiene como objetivo apoyar a las
PYMES mexicanas a exportar al extranjero, ya que en la actualidad la
internacionalizacion es un problema, por lo tanto, se busca promover el crecimiento y

desarrollo de las mismas.

Evaluando algunos de los modelos ya existentes, y realizando encuestas a

especialistas en el tema se formularon algunas preguntas, las cuales son:

e ¢Qué es un modelo de negocios?
e ¢Los modelos de negocios que existen actualmente se pueden aplicar en todo
el mundo?

e ¢Una PyMES mexicana puede utilizar estos modelos de negocios?

Al contestar estas interrogantes, se verificé que en efecto los modelos de negocios son
universales, pero ninguno busca la internacionalizacion de las empresas, las PyYMES
es un factor que interesa a la economia en los paises. Es por ese motivo que se debe

de profundizar en el funcionamiento y el crecimiento de las mismas.

Las PyYMES mexicanas deben de utilizar como guia un modelo, una vez tomado como
referencia y evaluando los resultados buscados, sean los que se esperan, se podra

saber si funciona.

Un modelo de negocios como obijetivo principal busca guiar al emprendedor, con el fin
que la empresa obtenga ingresos y beneficios, estableciendo pautas para atraer
clientes, definir ofertas de producto e implementar estrategias publicitarias, entre
muchas otras cuestiones vinculadas a la configuracion de los recursos de las

empresas.

El Modelo Empresarial Internacional demostrara que una PyMES en este caso la
comercializadora NOPALITOS S.A. DE C.V., puede buscar la internacionalizacion solo

con el hecho de aspirar a un desarrollo empresarial.
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El MEI se realiza con base al modelo CANVAS, afiadiendo una de las partes mas
importantes para la internacionalizacion, que es la exportacién de los productos, de
una PyMES.

Como se hace mencion en el capitulo 4, el modelo CANVAS esta dividido en diversos
apartados los cuales son: ¢a quién va dirigido?, ¢qué valor se esta agregando?,
¢,CcOmMo se va a realizar?, ¢con cuantos recursos se cuenta?. El punto indispensable
que generara un valor agregado y un reconocimiento en comparacion a los otros
modelos de negocios, sera los resultados que se obtengan del seguimiento que se le
dé al MEI con base en el modelo CANVAS.

Si bien el MEI cuenta con un apartado que corresponde a la pregunta ¢a donde y
como?, ya que lafinalidad es, que las PyMES lleguen a cualquier parte del mundo, en
este caso la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V., busca posicionarse dentro del

mercado asiatico.

A continuacion en la figura 5.9, se muestra un prototipo del modelo con los puntos
esenciales del CANVAS, haciéndolo anico el rubro que ayudara a una PyMES a la

internacionalizacion, abordando el tema de la exportacion.
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Figura 5.9: Modelo Empresarial Internacional (MEI).
Fuente: Elaboracién propia, informacion obtenida del plan de negocios NOPALITOS S.A. DE C.V., (2017).

174



Capitulo V. Plan de desarrollo de la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V. y su modelo de negocios.

Como se muestra en la pagina anterior, el modelo internacional MEI es disefiado con
la finalidad de ayudar a los emprendedores a generar empresas internacionales e
innovadoras, siendo una guia que reune la descripcion de los diferentes procesos
utilizados para generar beneficios e ingresos, ampliando sus horizontes mediante la

explicacion clara de cada uno de los apartados como se muestra a continuacion:
5.6.1. ¢, Qué posibilidades se tienen?

Si bien, es uno de los puntos importantes dentro del modelo empresarial que indica la
ventaja competitiva de adénde se quiere llegar y que se busca lograr. En primera
instancia, se debe saber cuales son las razones para internacionalizarse asi como las

ventajas que se tiene al exportar y buscar mercados externos.
5.6.2. Razones para exportar.

Hoy en dia el aumento comercial dentro del entorno global se debe principalmente a
la innovacién, tecnologia, conocimiento e informacion que se tiene respecto al pais
con el que se piensa interrelacionar. Christian R. Natera (2013) socio y director de
Natera dentro del articulo “Importancia de los mercado globalizados”, menciona que
los paises son interdependientes y por tanto ninguna nacién es autosuficiente de ahi

la razén de los tratados comerciales, brindando una mejor apertura comercial.

Por esta razon, las empresas deben aprovechar para generar mayores ingresos asi
como diversificar sus productos, mercados y socios, esto con la finalidad de tener

mayor competitividad y un incremento en el volumen de sus ventas.

Esta decision se debe emplear de acuerdo a la necesidad de cada empresa, del riesgo
y las oportunidades que ofrece el mercado. A continuacion se muestra en la figura
5.10, las ventajas empresariales que se deben tomar en cuenta para la exportacion

con el fin de llevar una nueva idea de negocio hacia el @mbito internacional.
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Mayor
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por flujos de venta. indirecta.

otras divisas.

Figura 5.10: Ventajas de exportar.
Fuente: Elaboracién propia, con informacion de la guia basica del exportador BANCOMEX (2017).

Algunas de las recomendaciones que se realizan al exportar conciten en, estar abiertos
a cualquier oportunidad de crecimiento y con una actitud emprendedora, tener
conocimiento de la forma de produccion y de la comercializacion, para evitar confusion
a la hora de negociar, asi como diversos aspectos los cuales se encuentran
desglosados en el anexo No.8. De igual manera se debe cumplir con lo acordado en
los contratos, y dar flexibilidad y rapidez a la toma de decisiones teniendo una

comunicacion constante con el cliente.
5.6.3. Potencial del exportador.

Consiste en la facultad que tiene la empresa para exportar utilizando su fortaleza y

debilidades, aprovechando las oportunidades en el mercado internacional.

El potencial del exportador se determina por el funcionamiento de la empresa dentro
de su propio pais, observando procesos, recursos y productos asi mismo la logistica
gue maneja para su elaboracion y entrega. Es indispensable observar los factores
externos a la empresa para aprovechar las amenazas que se pudieran dar en el

mercado internacional.
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Asi como los requerimientos necesarios para realizar la salida de mercancia del
territorio nacional, como son aranceles, regulaciones no arancelarias y normalizacion

para exportar.
5.7 Regulaciones a considerar para la exportacion.

En primera instancia se determinan los cédigos arancelarios, en este caso para México
- Japon, de acuerdo al Sistema Armonizado de Designacién y Codificacion de
Mercancias, de la guia de arancel (2017), el cual es un sistema estructurado en forma
de arbol, ordenado y progresivo de clasificacion, de forma que partiendo de las
materias primas (animal, vegetal y mineral) se avanza segun su estado de elaboracion
y su materia constitutiva y, después a su grado de elaboracion en funcién de su uso o

destino.
Esta codificacion se compone de la siguiente manera:

e Los dos primeros digitos corresponden al numero de capitulo en que se
encuentra clasificada la mercancia. Hay que sefalar que los capitulos van del
01 al 97 excepto el 77 que se reservo para futuras utilizaciones. Los capitulos
se agrupan a su vez en secciones, hay XXI secciones, por ejemplo la seccion |
correspondiente a los animales vivos y productos del reino animal, agrupa la
seccion 01 (animales vivos), 02 (carne y despojos comestibles), 03 (pescados
y crustaceos, moluscos y demds invertebrados acuaticos), 04 (leche y
productos lacteos; huevos de ave; miel natural; productos comestibles de origen
animal no expresados ni comprendidos en otra parte) y 05 los demas productos

de origen animal no expresados ni comprendidos en otra parte.

e Los dos siguientes digitos, es decir el tercero y cuarto, corresponde con a la
partida. Cada capitulo se subdivide en varias partidas, pueden ir desde la 01
hasta la que corresponda, con el maximo de 99. Hay capitulos como el 13
(gomas, resinas y demas jugos o extractos vegetales), que tienen dos partidas,

1301y 1302y en cambio, hay otros como es el capitulo 84 (reactores nucleares,
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calderas, maquinas, aparatos y artefactos mecanicos; partes de estas maquinas
0 aparatos), que tiene 87 partidas, 8401, 8402, a 8487. Para efectos del trabajo

las partidas seran las que se muestran en la tabla 5.10.

Goma laca; gomas, resinas, gomorresinas y oleorresinas (por

1301 : .
ejemplo: balsamos), naturales.
Jugos y extractos vegetales; materias pécticas, pectinatos y
1302 pectatos; agar-agar y demas mucilagos y espesativos

derivados de los vegetales, incluso modificados.

Tabla 5.10: Designacion de mercancias.

Fuente: Elaboracion propia, con informacion de la Ley Aduanera (2017).

Dentro de cada partida, se subdivide en otros dos digitos, el quinto y sexto y esta
subdivision se denomina "Subpartida del Sistema Armonizado”. Por ejemplo y
siguiendo con la partida 1301 tendriamos las siguientes subdivisiones como se

muestran en la tabla 5.11, de acuerdo al Sistema Armonizado.

1301 Goma laca; gomas, resinas, gomorresinas y oleorresinas (por
ejemplo: balsamos), naturales:
1301 20 - Goma arabiga.
1301 90 - Los demés

Tabla 5.11: Designacion de mercancias por subpartida.

Fuente: Elaboracién propia, con informacion de la Ley Aduanera (2017).

Y la 1302 tendria las siguientes aperturas a nivel de Sistema Armonizado. Como se

muestran en la tabla 5.12.
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Jugos y extractos vegetales; materias pépticas, pectinados y

1302 pectatos; agar-agar y demas mucilagos y espesativos derivados
de los vegetales, incluso modificados.

Jugos y extractos vegetales:

1302 11 Opio.

1302 12 De regaliz

1302 13 De lapulo

1302 19 Los demas

1302 20 Materias pépticas, pectinados y pectatos

Mucilagos y espesativos derivados de los vegetales, incluso

modificados

1302 31 Agar-agar

1302 32 Mucilagos y espesativos de la algarroba o de su semilla o de las
semillas de guiar, incluso modificados

1302 39 Los demas

Tabla 5.12: Designacion de mercancias por amortizacion.
Fuente: Elaboracién propia, con informacion de la Ley Aduanera (2017).
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5.7.1. Términos y condiciones generales para exportar.

Para poder comenzar los procesos de exportacion de un producto o servicio es
importante entender ¢Que es la exportacion?. Como en cualquier negocio se
requiere de preparacion, esfuerzo, dedicacion, constancia y aprendizaje. Ademas, se
deber& considerar la exportacibn como un negocio que requiere un compromiso de
largo plazo, ya que los beneficios mas importantes del mismo se veran reflejados con
el tiempo y con el crecimiento de tus ventas internacionales, asi como se muestra en

la figura 5.11.

Figura 5.11. Pasos para la exportacion

Fuente: Elaboracién propia, con informacion de Pro México (2017).
e Obtén tu RFC.

Para exportar lo primero que tienes que hacer es tener una empresa que esté
constituida legalmente segun las leyes fiscales y comerciales del pais, en México
cualquier persona moral o persona fisica con actividad empresarial puede convertirse
en exportadora, sin importar su tamafio, lo que importa es su nivel de competitividad.

e Elegir el producto ¢Qué se puede exportar?
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Para iniciar tu proceso de exportacion es necesario contar con un producto competitivo
gue logre satisfacer las necesidades, gustos y preferencias del mercado meta en base
a su calidad, precio, disefio o exclusividad. Si el producto ya ha tenido buena
aceptacion en el mercado nacional, tienes mayores posibilidades de tener éxito en el

mercado externo.
¢ I|dentificar el mercado ¢a dénde puedo exportar?

Uno de los aspectos mas importantes en cualquier proyecto de exportacion es elegir
de manera adecuada tu mercado meta. Para ello debes considerar las oportunidades
y amenazas que este representa y de igual forma lo adecuado de los recursos
disponibles para aprovechar tales condiciones asi como verificar si existe un apoyo

para la exportacion del producto, consultar anexo No. 9.
e Determinar la fraccion arancelaria del producto.
¢, Qué es la clasificacion arancelaria de un producto?

Al exportar un producto se debe conocer el cédigo con el que éste es identificado con
base a un método adoptado internacionalmente como, Sistema Armonizado de
Designacién y Codificacion de Mercancias. Este cddigo integrado por 6 digitos
homologos a nivel internacional mas dos adicionales asignados por cada pais, permite
determinar las regulaciones arancelarias y restricciones no arancelarias a las que se
vera sometido tu producto en el mercado importador. Asimismo, facilita las
transacciones comerciales al utilizar un mismo cédigo para un producto en cualquier

pais, independientemente de las diferencias en idioma.
e Elabora un contrato de compraventa internacional.

Una vez fijado el precio de exportacion este podra establecer, en un contrato comercial

previamente convenido con el cliente extranjero.
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En lo que se refiere a este, conviene sefialar la importancia para todas las empresas
que participan en la exportacion que representa cuidar los aspectos legales de la
operacion. Para lo cual sera necesario contar con un contrato de compra-venta
internacional de mercancias, que le proteja de cualquier riesgo juridico relacionado

con el comercio internacional.
5.7.2. Exportacion a Asia /Japon.

Los puntos importantes y claves que se deben de considerar para la exportacién al
sureste asiatico son: Calidad, precio, enfocarse en el tipo de cliente al que se va a
dirigir y la gestion de ventas. Una vez teniendo estos 4 puntos se debe de tomar en

cuenta cuales son los pasos que debemos seguir en el pais para poder exportar.
5.7.3. Exportacion a Japon.
e Sello de la empresa.

El sello de la empresa es requerido por la ley: En el articulo 20 de la Ley de Registro
Comercial. La tarifa asociada en yen japonés (JPY), es de 10,000 con distintivo por
maquina o JPY 20.000, para el tallado a mano. Este requisito puede tardar

aproximadamente 3 dias.
e Obtener el certificado del registro del sello.

El empresario o representante de la empresa (persona fisica) debera registrarlo y
obtener el comprobante. Este debe ser presentado a la Oficina de Asuntos Juridicos
del Ministerio de Justicia, con cita previa.

e Registro en la Oficina de Asuntos Juridicos del Ministerio de Justicia.

Para solicitar el registro, el empresario debe presentar un formulario de solicitud
debidamente llenado, junto con los documentos de apoyo que incluye el certificado de
registro del sello y los articulos de incorporacion. Esto puede hacerse en la sede de la

Oficina de Asuntos Legales o en cualquiera de sus sucursales designadas en las
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principales ciudades (Tokio, Yokohama, Osaka, Kobe y Fukuoka). Una vez que los
documentos presentados sean recibidos y aprobados, la parte interesada aplica para
la emision de un certificado de registro de empresa. Normalmente, un judicial

completa este procedimiento de registro en nombre del aspirante.

e Presentar la notificacion de la constitucion de la empresa y la apertura de un
oficina de ndbmina; y solicitar la aprobaciéon de las declaraciones de impuestos

en la Oficina de Impuestos del Distrito.

La notificacién de la constitucion del negocio debe ser presentada dentro de los 2
meses siguientes a la fecha de incorporacién. Mientras que la de apertura de una
oficina de ndmina se presentara dentro del mes siguiente de su arranque. La solicitud
para la aprobacion de las declaraciones de impuestos debe ser presentada ya sea
dentro de los 3 meses siguientes a la fecha de incorporacion, o un dia antes del final
del primer afio fiscal, lo que ocurra primero. Este paso tarda aproximadamente un dia

y no tiene cargos.

e Presentar la notificacion de ejercicio de una actividad en la oficina de impuestos
del gobierno municipal o prefectura.

Si la oficina central de la empresa se encuentra dentro de los 23 barrios de Tokio, la
empresa debe presentar una notificacién para el ejercicio de una actividad en la oficina
de impuestos del gobierno metropolitano de Tokio, dentro de los 15 dias de la
constitucién de la empresa. Si la sede de la compafia esta ubicada fuera de los 23
distritos de Tokio, la empresa debe presentar una Notificacién de Incorporacion a la
oficina de impuestos del gobierno municipal y de la oficina de la prefectura dentro de

1 mes de constitucion de la empresa. Puede llevar un dia hacer esto y no hay cargos.

e Presentar las notificaciones de seguros de trabajo y las normas laborales

necesarias en la oficina de inspeccién de normas laborales.
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Los empleados cuentan automéaticamente con un seguro de trabajo tan pronto como
se les contrata. El seguro de trabajo por lo general incluye; el empleo y el seguro de

compensacion al trabajador.

Tras la seleccion de personal, la empresa debe presentar sin demora los siguientes

documentos en la oficina de inspeccion de normas laborales competente:
1. Notificacion de la solicitud de seguro laboral.

2. Notificacién de la apertura de seguro laboral dentro de los 10 dias siguientes a

la fecha de inicio de la cobertura del seguro.

3. Notificacién de las cotizaciones al seguro aproximados dentro de los 50 dias

siguientes a la fecha de inicio de la cobertura del seguro.

Presentar las solicitudes de seguro de salud y pension asistencial publica en la oficina

japonesa de pensiones.

Tan pronto como la empresa y sus empleados estén cubiertos por el seguro médico y
pensién asistencial publica, la empresa debera presentar los siguientes documentos
en la oficina de seguro social en el plazo de 5 dias de la fecha de inicio de los seguros

de empresas de cobertura:
e Presentar la aplicacién de empresa para el seguro de empleo.

La notificacidon de la solicitud de la empresa de seguro de empleo, debe ser presentada

dentro de los 10 dias del inicio del empleo por la empresa.

Cuando se contrata a un nuevo empleado, él / ella esta asegurado automaticamente
bajo el seguro de empleo de la compaiiia. Por tanto, la empresa debe presentar una
notificacion de adquisicién de la condicion de asegurado bajo el seguro de empleo, en
la Oficina de Seguridad Publica de Empleo antes del dia 10 del mes inmediato

siguiente a la de fecha de la cita del empleado.
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5.8. Medios de transporte para la exportacion.

El traslado de mercancias a nivel mundial se ejecuta a partir de un conjunto de medios

de transporte que se emplean desde y hacia cualquier parte del mundo.

Un punto clave para la determinacion del precio y la venta de un producto es el
transporte ya que de este factor puede mediar la viabilidad de nuestro negocio en
operaciones de comercio exterior, asi lo menciona grupo TIBA México (2015), en su

apartado trasporte internacional de mercancias.

El éxito en un mercado internacional puede verificarse en un analisis sobre el medio
de transporte a utilizar, donde tiene que evaluarse el costo y la operacion. A un menor

tiempo de transporte, menor es el riesgo de traslado.

Los factores que se deben considerar van desde los beneficios que brinda el
transportista hasta el tiempo de entrega, costos, disponibilidad y acuerdos entre ambas
partes. A continuacion se sefalan algunos puntos para seleccionar el tipo de transporte

apropiado:
1. Tipo de mercancia.
2. Empaque y embalaje.
3. Urgencias de envio.
4. Especificaciones necesarias para manipular la carga.
5. Disponibilidad de medios de transporte.
6. Tarifas.

7. Medios de transporte internacional.
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Una vez que se analizan todos los puntos determinantes para el envio de nuestro
producto, se procede con la eleccion del transporte que mejor se adecue a las

necesidades, los mas utilizados se sefialan en la figura 5.12.

*Ferrocarril.
«Camion.

*Avion.
*Barco.

*Tren.
«Camion.
*Barcaza.

*Piggy back.
*Multimodal.

Figura 5.12: Medios de Transporte Internacional.

Fuente: Elaboracién propia con informacion del Instituto Nacional de Comercio y Aduanas, (2017).

En la pagina de grupo TIBA México (2015), menciona algunas caracteristicas del
transporte maritimo, el cual es perfecto para trasladar grandes pesos y volimenes de

mercancias sélidas o liquidas y sus caracteristicas principales son las siguientes:

e Caracter internacional: Unico medio econémico para transportar grandes
volimenes de mercancias, entre puntos distantes geograficamente.

e Capacidad: Hace muchos afios, los tonelajes de los buques llegaron a superar
el medio millén de toneladas de peso muerto en los grandes petroleros.

e Flexibilidad: Implica la posibilidad de emplear buques de tamafio pequeiio.

e Versatilidad: Diferentes tipos de buques adaptados a todo tipo de cargas.

Los buques de carga, se dividen en 5 diferentes; existen los de carga general, para
carga suelta no consolidada es decir sin palet ni contenedor y para carga unitarizada;
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con palet y contenedor. Luego se tiene el tanque para carga liquida a granel como por
ejemplo; crudo de petréleo, productos refinados o quimicos, gases licuados etc.

De igual manera se cuenta con un buque granelero o Bulk Carrier, para carga a granel
sélida como minerales, cereales, semillas, etc. El porta contenedores, transportarte
los TEU (Unidad de Medida equivalente a un contenedor de 20 TM) entre los grandes
puertos mundiales, y por ultimo los de transbordo rodad; para carga rodante

automoviles, camiones, tractores etc.

La contratacion del servicio maritimo puede realizarse bajo tres modalidades
conocidas como servicios charters: fletamento por viaje trip charter, fletamento por

tiempo time charter y fletamento a casco desnudo bareboat charter.

Transporte aéreo internacional: Se utiliza principalmente cuando se trata de largas
travesias (intercontinentales) para transportar mercancias de valor. Gracias a su
rapidez, seguridad, facilidad de control y seguimiento, resulta el medio ideal para
hacer envios urgentes o especiales, sobre todo de mercancias delicadas como las

perecederas, o las de elevado valor unitario

El riesgo de enviar las mercancias via aérea es mucho menor que en cualquier otro
tipo de transporte, por ello los costos del seguro resultan ser mas costosos. Dentro del
blog TODO Comercio Exterior (2013), se menciona que el instrumento fundamental en
este tipo transporte es la guia aérea (air way bill, la cual sirve como declaracion de
aduana, recibo de entrega y podliza de seguro (cuando se pide). Este documento no

acredita la propiedad de la mercancia.

Transporte ferroviario: Su capacidad de transporte es mucho mayor que la de un
camion y requiere menos mano de obra por tonelada/kildmetro para su traslado. Sin
embargo, estd limitado por la red ferroviaria dado que en muchos casos, so6lo se

requieren en forma complementaria.

Algunas de las ventajas del ferrocarril son: Costos bajos, amplia distribucién geografica
y buena disponibilidad de depdsito o almacenamiento.
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Transporte por camion: Este tipo de transporte, ademas de gozar de diferentes tipos
de vehiculos y una gran variedad de lineas, ofrece una mayor flexibilidad, la cual
permite que los vehiculos puedan transportar cualquier cantidad, tipo y tamafio de

carga, a un menor costo.
Ventajas:

e Penetraciéon: Permite realizar un servicio “de puerta a puerta”.

e Flexibilidad: Esta caracteristica se refiere a la capacidad de los vehiculos de
carretera de transportar pequefios paquetes o volimenes importantes
(transportes especiales). A su vez, pueden trasladarse todo tipo de productos:
sélidos, liquidos o peligrosos.

e Rapidez: Las facilidades de carga y descarga, la libertad de organizacién de
horarios y la velocidad de los propios vehiculos, hacen que este medio sea muy
adecuado para envios urgentes.

e Facilidad de coordinaciéon con otros medios: Facilita el transbordo de
mercancias en el transporte combinado, el montaje de vehiculos sobre otro

medio en el superpuesto y la manipulacion de carga en el multimodal.

El transporte multimodal: Consiste en la entrega de mercancias desde el lugar de
origen hasta el destino final, a través de distintos medios de transporte. El transporte

lo realiza un solo operador y emisor de un documento unico.

La gestion comercial del transporte multimodal es realizada por los denominados
Operadores de Transporte Multimodal (OTM), que son generalmente compafias
navieras, operadores ferroviarios o de transito especializados en la gestion de este tipo
de transporte, frecuentemente no son propietarios de los medios utilizados, sino que
celebran un contrato de transporte multimodal, asumiendo la responsabilidad del

cumplimiento del contrato.
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El contrato de transporte, de acuerdo al Instituto Nacional de Comercio y Aduanas
(2017), se negocia con el Documento de Transporte Multimodal (DTM), el cual
constituye como una prueba tangible de la responsabilidad del Operador del

Transporte Multimodal (OTM) sobre la mercaderia a transportar.

Para elegir el medio de transporte adecuado, se debera tomar en cuenta el costo
financiero del capital invertido en inventarios, ya que es elevado, lo que se recomienda

es un transporte rapido.

En cuanto a transporte, entre mas lento sea por supuesto, es mas barato y por ello a
verificar los tiempos de entrega. Para determinar el costo, se debe tomar en cuenta lo

sefalado en la figura 5.13.

Valor
unitario. Peso.

$ Volumen.

Figura 5.13: Determinantes del costo del transporte.
Fuente: Elaboracién propia, con informacion del Instituto Nacional de Comercio y Aduanas (2017).

La documentacion para la exportacion de un producto es de suma importancia debido
a que permite constatar, proteger y controlar el traslado asi como el tiempo de pago
de la misma. Brinda un respaldo sobre las operaciones que se realizan de manera

legal.

A continuacion se detallan los documentos de transporte esenciales para el comercio
internacional brindados por el Instituto Nacional de Comercio y Aduanas. (INCEA
2017).

1. Lista de embalaje, puede ayudar en el transporte y la manipulacién de

mercancias, especialmente en grandes envios de articulos mezclados.
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También permitird a las autoridades aduaneras trabajar mas rapido cuando
necesiten solicitar un examen fisico de ciertos articulos especificos. Si parte del
envio se pierde o es dafiado, la lista de empaque ayuda a identificar rapida y
precisamente cuales bienes son afectados. Por ultimo, también puede ser una
exigencia oficial de una carta de crédito, en cuyo caso debe indicar el envio
cubierto.

2. Conocimientos de embarque, en casi todos los casos de comercio exterior en
gue los bienes son transportados por contenedor o buque convencional, las
compairiias emiten conocimientos de embarque. Estos actian como recibos de
mercancias, y también son prueba del contrato para llevar las mercancias, que
detalla los términos y condiciones en que se ha comprometido a llevarlas. Sin
embargo, un conocimiento de embarque también actia como un titulo de
propiedad.

3. Carta de instrucciones para exportacion, los exportadores pueden dar
instrucciones a un tren de carga mediante la carta Export Cargo Shipment
Instruction (ECSI), que contiene todos los detalles del exportador, el
destinatario, la mercancia y embalaje asi como los requisitos del exportador. El
promotor o transportista de la carga sera entonces el que organiza el transporte
y entrega todos los documentos requeridos.

4. Cartas de porte aéreas, actan como un recibo para los bienes en buen estado
y condicion aparentes, siendo evidencia de un contrato entre el exportador y el
transportista(s). El portador completa el formulario. A diferencia de
conocimientos de embarque, las guias aéreas son documentos de titulo, de
modo que el titular no necesariamente tiene la propiedad de las mercancias.

5. Cartas de porte maritimas, actian como un recibo por las mercancias en buen
orden y estado aparentes, son también evidencia de un contrato. Las cartas de
porte maritimas no son documentos de titularidad, por lo que el portador no tiene
necesariamente la propiedad de los bienes.

6. Cartas de porte de mensajeria, suelen ser mucho mas cortas y mas simples que

las cartas de porte maritimas o aéreas, no estan conformadas por estandares
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en particular y son emitidas por los correos individuales para satisfacer sus fines
propios.

7. Notas de envio estandar, se completan por el exportador o su representante
para organizar los envios de mercancias no peligrosas. Las notas actian como
instrucciones para el envio, y se entregan a la recepcién de autoridad en el
puerto o terminal de carga ya sea con o sin la mercancia.

8. Certificados de origen, inspeccion y salud, estos dependen del pais destino, ya
gue algunos requieren de este certificado para aprobar el ingreso de las
mercancias. Muchos paises dan un arancel preferencial para los productos
importados. Este trAmite se realiza por medio de un formulario que proporciona
la cAmara de comercio y sera completado por el exportador, autentificados por
la misma camara o embajada del pais representante el cual dura entre 6y 7

dias aproximadamente.

Como ya se menciond todos estos medios son utilizados para el traslado de la
mercancia ya sea dentro o fuera del pais, pasando por cualquiera de las aduanas con

las que cuenta México, las cuales se mencionan en el anexo No. 10.

5.8.1 Incoterms.

En la pagina electrénica Méxicoxport (2011), se menciona que los incoterms, acrénimo
del inglés international commercial terms, términos internacionales del comercio; son
normas acerca de las condiciones de entrega de las mercancias. Estos, son utilizados
para dividir los costes de las transacciones comerciales internacionales, donde se
asignan las responsabilidades entre el comprador y el vendedor y actian

principalmente en la practica del transporte internacional.

Los incoterms son definidos como reglas internacionales para la interpretacion de los
términos de comercio exterior definidos por la Camara de Comercio Internacional (CCl,

2010), los cuales regulan lo que se muestra en la figura 5.14.
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Figura 5.14: Determinantes de trasnporte.

N

Fuente: Elaboracién propia, con datos de la Escuela Superior de Negocios Internacionales. (2017).

En la actualidad existen 11 clasificaciones de incoterms, las cuales se explican a

detalle en el anexo No. 11.

Para efectos del proyecto el trasporte a utilizar sera por barco, como ya se menciono

€S menos costoso y por la travecia
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RECOMENDACIONES.

Dentro de un proyecto tan ambicioso como lo fue éste, siempre se desea una mejora

e innovacion continua en el mismo, por lo tanto; se recomienda a futuros lectores que

tengan interés en el tema los siguientes puntos:

Tener actitud emprendedora y estar abiertos a cualquier cambio y oportunidad
de crecimiento. Delimitar las razones por las que se quiere internacionalizar.
Evaluar las ventajas del producto en mercados externos.

Definir el mercado al que se pretende llegar, analizando, conociendo y
observando las ventajas que brinda.

Definir el bien o servicio a exportar, asi como la manera de producirlo, sus
caracteristicas y forma de comercializar.

Indagar sobre los requerimientos que se necesitan para ingresar al pais destino
e indagar si el producto cuenta con un arancel preferencial.

Innovar imagen y presentacion, atractiva para el consumidor final.

Pensar y entender a los clientes, no dar por hecho que se conocen sus
necesidades, gustos o estilos.

Identificar el impacto que genera el producto ante los prospectos y verificar que
los requerimientos se estan cumpliendo.

Revisar y evaluar costos de produccion y logistica, para verificar que el negocio
es rentable.

Buscar financiamiento adecuado a las necesidades de la PyME con base en lo
gue ofrece e identificar sus herramientas de apoyo como planes o modelos de
negocios.

Identificar el tipo de plan de negocios para el tipo de proyecto con el que se esté
trabajando.

El plan debe adaptarse y reestructurarse de acuerdo a las necesidades y
cambios en el entorno.

Determinar los objetivos, para la implementacion de estrategias de venta y

posicionamiento.
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CONCLUSION.

El presente trabajo de investigacion, que lleva por titulo, “Propuesta de un modelo
empresarial internacional (MEI) que impulse a las PYMES en Meéxico a la
comercializacion de la empresa NOPALITOS S.A. DE C.V.”, ha realizado un examen

profundo sobre temas con relacion a la exportacion de productos.

El cuerpo de la investigacion, en el primer capitulo, desenvuelve el contexto historico
sobre la internacionalizacion de pequefias empresas y analiza de manera detallada, la
situacion sobre las PyMES no solo en Latinoamérica. Es importante sefialar que en el
primer capitulo se realiza también aportes sobre la situacion de las pequefias y
medianas empresas en Japon, ya que es el pais al que el plan de negocios realizado

dedica la exportacion del producto.

Y se muestran también “Programas de apoyo de inversién y financiamiento a las
PYMES en México” y “Diferenciacion de planes y modelos de negocios”.

Sin duda el primer capitulo contextualiza la investigacion.

En el segundo y tercer capitulo, denominados “Referentes tedricos sobre un plan de
negocios para la exportacion” y “Marco metodolégico del objetivo de la investigacion”,
respectivamente, han determinado el sentido del trabajo delimitando este y
encaminandolo mas (de manera expositiva) al ultimo capitulo “Plan de desarrollo de la
empresa NOPALITOS S. A. DE C. V. y su modelo de negocios”.

En general, el cuerpo del trabajo ha sido concientizado a apuntar a un plan de negocios
de exportacidon que sirva como principio basico a las PyMES para, que como se ha
mencionado antes, se internacionalicen, contribuyendo asi al crecimiento de las

mismas.

Resulta evidente que todo el cuerpo de la investigacion se asienta en el Gltimo capitulo,
pues esta es la verdadera aspiracion: Mostrar el plan de negocios ligado al modelo un

modelo que de la mano facilite la exportacién sobre la empresa en cuestién.
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El dltimo capitulo ha demostrado, de manera sistematica, la formacion de una empresa
100% mexicana que exporta un producto de caracteres de ambito internacional, pero
gue conserva rasgos distintivos y propios de su origen. Sin restar importancia al
Modelo Empresarial Internacional, se ha demostrado también, en principio, que se
aspira a comercializar un producto que no solo es atractivo para el consumidor, sino

gue ademas se ajusta a ingredientes de origen natural benéficos para la salud.

Las razones expuestas en este ultimo capitulo son el sostén del plan. Pues como se
muestra en un fragmento del mismo, no solo se ha dirigido el producto a Japon para

demostrar que se ha trabajado en un contexto internacional sino que:

“El escoger un pais tan diferente, se debe a las ventajas que ofrece, ya que en los
altimos afios se ha reflejado como los japoneses han ido cambiando sus habitos
alimenticios”, teniendo interés nuevamente en consumir productos nutritivos vy

alimentos saludables.

Por otro lado, puede asegurarse gque los objetivos del plan de exportacion, han de
cumplirse en tanto que se realicen tal cual han sido expuestos en la extension del
esquema. Si bien el mercado ha sufrido modificaciones durante las Gltimas décadas,
y esta sujeto a nuevas modificaciones, la revision del trabajo sera determinada y breve,
pues se han tratado todos y cada uno de los puntos que deben cumplirse para que la
empresa NOPALITOS S. A DE C. V. sea una empresa reglamentada, novedosa y

fructifera.
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ANEXOS.

Anexo No. 1: Tratados de Libre Comercio de México.

Un tratado es un acuerdo entre dos o mas paises, donde el objetivo principal es
establecer reglas generales para relaciones comerciales entre ellos, el objetivo
principal es que el intercambio de productos y servicios sea de una manera sencilla,
reduciendo los aranceles y las barreras arancelarias al comercio internacional, donde

ambas partes resultan beneficiadas.

En la actualidad México cuenta con 12 tratados de libre comercio con 46 paises, asi
como 32 acuerdos para la promocion e igualdad de inversiones con 33 paises. Con
base en informacion del blog Pro México (2016), “México participa activamente en
organismos, foros multilaterales y regionales como la Organizacion Mundial del
Comercio (OMC), el Mecanismo de Cooperacion Econémica Asia-Pacifico (APEC), la
Organizacion para la Cooperacion y Desarrollo Economicos (OCDE) y la Asociacion

Latino Americana de Integracién ALADI”.

Asi como también, cuenta con 9 acuerdos de alcance ilimitado los cuales consisten
en la entrada de productos y servicio con arancel preferencial y Unicamente son
beneficiados los productores de los paises miembros. A continuacion se presentan los
Tratados de Libre Comercio y Acuerdos que México ha firmado desde que ingreso al
Acuerdo General sobre Comercio y Aranceles, por sus siglas en inglés (GATT), los

cuales se clasificaran se mencionan a continuacion:

e 2015: Tratado de Asociacion Transpacifico (TPP): Australia, Brunei
Darussalam, Canadd, Chile, Estados Unidos, Japén, Malasia, Nueva Zelanda,
Perd, Singapur y Vietnam.

e 2014: Tratado de Libre Comercio Panama.

e 2012: Tratado de Libre Comercio Pera.

e 2011: Tratado de Libre Comercio unico, Costa rica, El Salvador, Guatemala,
Honduras, Nicaragua.

Alianza del pacifico, Chile, Colombia y Pera.
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e 2006: Acuerdos de complementacion econdémica. No 54, Mercosur.
e 2005: Acuerdo de asociacion econOmica, Japon.
e 2004: Tratado de Libre Comercio Uruguay.
e 2003: Acuerdos de complementacion econdémica. No. 53, Brasil.
Acuerdos de complementacion econdmica. No. 55, Mercosur-Automotriz.
e 2001: Tratado de Libre Comercio, Guatemala, Honduras y el Salvador.
Acuerdos de complementacion econdmica No. 51, Cuba.
Tratado de Libre Comercio, Islandia, Noruega, Liechtenstein y Suiza.
e 2000: Tratado de Libre Comercio, Israel.
Acuerdos de alcance parcial. No. 38, Paraguay.
TLCUEM: Unién Europea.
e 1999: Tratado de Libre Comercio, Chile.
e 1998: Tratado de Libre Comercio, Nicaragua.
Acuerdos de alcance parcial. No. 29, Ecuador.
e 1995: México se vuelve miembro de la OMC.
Tratado de Libre Comercio, Costa rica.
Tratado de Libre Comercio Colombia y Venezuela.
e 1994: Tratado de Libre Comercio, Canada.
e 1987: Acuerdos de complementacion econdmica. No. 6, Argentina.
e 1986: Acuerdos de alcance parcial, Panama.
Ingreso al GATT.

Estos son algunos de los tratados y acuerdos comerciales con los que cuenta México
hasta el momento, lo que le ha permitido abrir las puertas de su comercio a diferente

pais, beneficiandose ambas partes del intercambio de bienes.

Para mas informacién sobre los tratados es necesario visitar, Secretaria de econdmica.
(2017). Comercio Exterior/Paises con tratados y acuerdos firmados con México. En

http://www.gob.mx/se/acciones-y-programas/comercio-exterior-paises-con-tratados-

y-acuerdos-firmados-con-mexico, donde se encuentra explicito cada uno de este

tratado y acuerdos.
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Anexo No. 2: Principales productos de manufactura y agropecuarios de
México.

En la actualidad existen cerca de 200 productos agricolas que se cultivan en México,
destacando algunos que son de importancia, porque se destinan al consumo humano
directo y otros porque se canalizan al mercado exterior con la consecuente generacion
de divisas para el pais. Entre los primeros se encuentran el maiz, el frijol, el trigo, el
arroz, el sorgo, la cafia de azlcar y las oleaginosas. De igual forma los principales

productos manufactureros en los que México-Chile son socios comerciales.

* Maiz y frijol. * Vehiculos. * Vacuno.

» Cafa de azucar. * Minerales de  Porcino.

« Sorgo y trigo. molibdeno. « Qvicaprino.
. Arroz. » Superfostatos.

« Oleaginosas. » Cerveza de malta.

. Café. * Televisores y

. Jitomate. telefonos. celulares.

+ Algodon.

* Platano.

Subproductos y desechos.

Las actividades agropecuarias generan una gran cantidad de subproductos y
desechos, de los cuales solamente algunos tienen un uso definido. En la industria
manufacturera de alimentos balanceados para animales se utilizan las pastas de soya,
de ajonjoli, de algodoén, de cartamo, de coco, de sorgo y de girasol, el pulido de arroz
y los salvados de trigo y de cebada.

El costo de estos recursos depende de la cantidad y del uso que tengan en las
diferentes actividades productivas, asi como en la region del pais en donde se
obtienen; sin embargo, es importante hacer notar que méas del 50 por ciento de éstos,
se pueden obtener libres de costo en el sitio en donde se producen.
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Por otra parte, los analisis proximales de estos subproductos y desechos, permiten
seleccionar aquellos que sean los mas apropiados para la elaboracion de dietas
balanceadas y abonos necesarios en los cultivos controlados, a mas bajo precio que

los productos comerciales de este tipo.
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Anexo No. 3. Encuestas a profesores.

Estimado profesor o profesora.

Se esta realizando una investigacion para conocer si ustedes con su experiencia

laboral, sabe de algun plan o modelo de negocios que las empresas implementen para

su crecimiento econémico, asi como la exportacion de sus productos. Solicitando a

usted la colaboracion para estos efectos ya que su experiencia y criterios nos resulta

de gran utilidad. Agradecemos su colaboracion.

Area o especialidad que desempefia: Comercio Internacional

1.

¢, Cudles son los requerimientos necesarios para un plan de negocios? Conocer
el mercado, las caracteristicas del producto, identificar posibles modificaciones,
determinar los requerimientos técnicos, administrativos vy financieros.

¢, Conoce alguna empresa o producto que se exporte, utilizando un plan de
negocios? , si ¢.cual?

a) Si Servilletas de papel, limones.

b) No

¢, Qué diferencia existe entre un plan y un modelo de negocios?
Un plan es un proyecto en papel sobre un posible negocio, un modelo es una
forma particular de operar de una empresa,

¢ Tiene conocimiento o ha trabajado con el del modelo CANVAS?, si ¢ Cémo?
a) SiHe leido sobre él en internet.
b) No

¢, Como considera la propuesta del MEI en el CANVAS?
a) Excelente.

b) Buena.

c) Mala.

¢Por qué? Es necesario crear empresas exportadoras con un modelo probado,
gue aseqgure su permanencia y crecimiento en el mercado.

¢, Considera que debe agregarse un apartado en el modelo para la exportacion?
a) Si.
b) No.

¢Por qué? Siempre el mercado internacional es mas grande que el nacional, al
exportar es posible llegar a mas consumidores gue los que se encuentran sélo
en nuestro pais.

218



7.

10.

¢, Qué ventajas consideras que se tienen al utilizar un modelo de negocios?
Como vya dije, es algo probado con otras empresas que al utilizarlo han tenido

éxito. Las empresas gue no tienen un modelo son como una persona que

camina “con los ojos vendados” pues no tiene direccion.

¢Resulta una ventaja competitiva implementar el MEI?
a) Si.
b) No.

¢Por qué? Todas las empresas que actualmente son grandes trasnacionales
han adoptado en algin momento un modelo de negocios. Tienen estrateqgias
definidas a larqo, mediano y corto plazo, tienen rumbo.

¢ Qué aspectos considera que se deben tomar en cuenta para este modelo?
Planear adecuadamente, tratar de alcanzar las metas propuestas, evaluar el
comportamiento de la empresa, analizar las desviaciones y volver a planear y
el ciclo sigue.

¢, Como considera la exportaciéon de mermelada de nopal y pifia a Japén?
a) Excelente.

b) Buena.

c) Mala.

d) Pésima.

¢ Por qué? Es necesario conocer los aspectos culturales de la cultura japonesa,
en este caso, si ellos ya consumen algo asi como esto.
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Estimado profesor o profesora.

Se esta realizando una investigacion para conocer si ustedes con su experiencia
laboral, sabe de algun plan o modelo de negocios que las empresas implementen para
su crecimiento econémico, asi como la exportacion de sus productos. Solicitando a
usted la colaboracion para estos efectos ya que su experiencia y criterios nos resulta
de gran utilidad. Agradecemos su colaboracion.

Area o especialidad que desempefia: Historia de Asia.

1.

a)
b)

¢, Cudles son los requerimientos necesarios para un plan de negocios? Conocer
el producto, el mercado, los medios de transporte, la cultura del mercado
destino v los canales de comercializacion

¢, Conoce alguna empresa o producto que se exporte, utilizando un plan de
negocios? , si ¢cual?

Si

No X Por el area donde me desempefio tengo poco contacto con empresas
directamente

¢, Qué diferencia existe entre un plan y un modelo de negocios?
El modelo de negocios tiene que ver mas con la cultura de la empresa y el plan
de negocios con el producto especifico y como se va a implementar.

¢, Tiene conocimiento o ha trabajado con el del modelo CANVAS?, si ¢ Como?
Si
No X Lo he escuchado y conozco el principio, pero no lo he utilizado

¢, Como considera la propuesta del MEI en el CANVAS?
d) Excelente.

e) Buena. X

f) Mala.

¢Por qué? Entiendo que es una forma de dar sequimiento a todo el proceso de
produccién y venta del producto.

6.
a)
b)

¢, Considera que debe agregarse un apartado en el modelo para la exportacion?
Si.
No. X

¢Por qué? El sistema CANVAS va implicito en el modelo de negocios de la empresa,
no tendria por qué ponerse nuevamente por separado.
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7.

10.

¢, Qué ventajas consideras que se tienen al utilizar un modelo de negocios?
Como dije antes, da una cultura general a la empresa, da orden y deja claro
como se debe de proceder, hace los procesos mas ordenados, le queda claro
a los empleados gue se espera de ellos y cémo proceder

¢, Resulta una ventaja competitiva implementar el MEI?
a) SiX
b) No.

¢Por qué?

Por al dejar claros los procesos a los trabajadores se ahorran procesos inttiles
y permite orientar mejor los recursos disponibles

¢, Qué aspectos considera que se deben tomar en cuenta para este modelo?
Fundamentalmente la propia visién que la empresa tiene de si misma y la de
sus duefios, accionistas, trabajadores y clientes, asi como las caracteristicas de
la sociedad en la gue se ubica

¢ Como considera la exportacion de mermelada de nopal y pifia a Japén?
e) Excelente.

f) Buena. X

g) Mala.

h) Pésima.

¢ Por qué? Porgue son productos novedosos para ese mercado y que generan
cierto interés en los clientes, sin embargo para ellos no deja de ser un producto
exotico vy eso impide que se convierta en un producto de consumo _masivo,
sigue siendo un producto e nicho limitado, pero que si se ubica bien este puede
ser un mercado importante y leal.
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Estimado profesor o profesora.

Se esta realizando una investigacion para conocer si ustedes con su experiencia
laboral, sabe de algun plan o modelo de negocios que las empresas implementen para
su crecimiento econémico, asi como la exportacion de sus productos. Solicitando a
usted la colaboracion para estos efectos ya que su experiencia y criterios nos resulta
de gran utilidad. Agradecemos su colaboracién.

Area o especialidad que desempefia Comercio Exterior

1.

6.
a)
b)
c)

¢ Cudles son los requerimientos necesarios para un plan de negocios?

e Andlisis interno de la empresa; destacando areas de oportunidad
Analisis del producto, si asi lo requiere tropicalizacién del producto
Busqueda de mercado
Analisis de mercado
Plan de Marketing
Plan de Logistica
Analisis y evaluacion Financiera

¢, Conoce alguna empresa o producto que se exporte, utilizando un plan de
negocios? , si ¢.cual?

a) Si

b) No

¢, Qué diferencia existe entre un plan y un modelo de negocios?

Es la creacién escrita de un proceso de crear, innovar o modificar algun negocio,
en el cual se describen las estrategias a utilizar para poder cumplir un objetivo
determinado, haciendo uso de los recursos fisicos, materiales y humanos.

¢ Tiene conocimiento o ha trabajado con el del modelo CANVAS?, si ¢ Como?
a) Si
b) No

¢, Como considera la propuesta del MEI en el CANVAS?
a) Excelente.

b) Buena.

c) Mala.

¢Por qué? No entiendo que es el MEI, es el modelo de Negocio CANVAS.

¢, Considera que debe agregarse un apartado en el modelo para la exportacién?
Si.
No.

¢Por qué? Que en algunos de los mdadulos; Segmentos de clientes y canales
se debera planear bajo la perspectiva de un mercado internacional y con menor
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8.
a)
b)

10.

importancia pero sin dejar de ser importante actividades clave que seran el

resultado de las dos anteriores mencionadas.

¢ Qué ventajas consideras que se tienen al utilizar un modelo de negocios? Es
una quia rapida para realizar algin negocio tanto de orden doméstico o

internacional.

¢Resulta una ventaja competitiva implementar el MEI?
Si.

No.

¢Por qué? NO sabria contestar, dado que no identifico que es MEL.

¢ Qué aspectos considera que se deben tomar en cuenta para este modelo?
Cual Modelo de Negocio de CANVAS o el MEL.

¢, Como considera la exportaciéon de mermelada de nopal y pifia a Japén?
a) Excelente.

b) Buena.

c) Mala.

d) Pésima.

¢Por qué? Necesitarian algunos datos econdmicos, de comercio exterior y
nacionales para determinar si el viable la introduccidn de ese producto al

mercado Asiatico.
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Estimado profesor o profesora.

Se esta realizando una investigacion para conocer si ustedes con su experiencia
laboral, sabe de algun plan o modelo de negocios que las empresas implementen para
su crecimiento econémico, asi como la exportacion de sus productos. Solicitando a
usted la colaboracion para estos efectos ya que su experiencia y criterios nos resulta
de gran utilidad. Agradecemos su colaboracion.

Area o especialidad que desempefia: Maestria en Negocios especialidad en Finanzas.

1 ¢Cuales son los requerimientos necesarios para un plan de negocios? Estudio
de mercado, técnico-operativo, financiero, de responsabilidad social.

2. ¢Conoce alguna empresa o producto que se exporte, utilizando un plan de
negocios? , si ¢cual?
a) Si_Comex
b) No

3. ¢Qué diferencia existe entre un plan y un modelo de negocios? Un modelo ya
esta disefado sugiere los pasos a seguir, un plan lo puedes modificar sobre la
marcha.

4. ¢Tiene conocimiento o ha trabajado con el del modelo CANVAS?, si ¢, COmMo?
c) Sinegocio propio
d) No

5. ¢Como considera la propuesta del MEI en el CANVAS?
a) Excelente.
b) Buena.
c) Mala.

¢Por qué? Porque trata de abarcar todos los aspectos a evaluar para poner en
marcha un negocio.

6. ¢Considera que debe agregarse un apartado en el modelo para la exportacion?
a) Si.
b) No.

¢,Por qué? Dar a conocer los pasos a sequir.

7. ¢Qué ventajas consideras que se tienen al utilizar un modelo de negocios?
Claridad, guia a seguir de acuerdo a las preguntas planteadas.

8. ¢Resulta una ventaja competitiva implementar el MEI?
a) Si.
b) No.
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¢Por qué?_Te apoya en sequir las transacciones a considerar.

9. ¢Qué aspectos considera que se deben tomar en cuenta para este modelo?
Las prequntas a responder, para contestar cémo podemos exportar.

10.¢,Cbmo considera la exportacion de mermelada de nopal y pifia a Japon?
a) Excelente.
b) Buena.
c) Mala.
d) Pésima.

¢ Por qué? Resulta un atractivo producto, consumible.
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Estimado profesor o profesora.

Se esta realizando una investigacion para conocer si ustedes con su experiencia
laboral, sabe de algun plan o modelo de negocios que las empresas implementen para
su crecimiento econémico, asi como la exportacion de sus productos. Solicitando a
usted la colaboracion para estos efectos ya que su experiencia y criterios nos resulta
de gran utilidad. Agradecemos su colaboracion.

Area o especialidad que desempefia: Econémico - Administrativo.

1. ¢Cuales son los requerimientos necesarios para un plan de negocios?
Conocer el mercado Oferta-Demanda
Conocer la competencia
Analisis financiero
Analisis de viabilidad

2. ¢Conoce alguna empresa o producto que se exporte, utilizando un plan de
negocios? , si ¢.cual?
a) Si
b) No

3. ¢Qué diferencia existe entre un plan y un modelo de negocios?
En el plan de negocios se detalla la informacioén de unos proyectos v el modelo
es la representacion grafica de un negocios

4. Tiene conocimiento o ha trabajado con el del modelo CANVAS?, si ¢ Como?
a) Si: Proyectos a estudiantes, asesoramiento a empresas
b) No

5. ¢Como considera la propuesta del MEI en el CANVAS?
a) Excelente.
b) Buena.
c) Mala.

6. ¢Por qué? Ambos se relaciones, complementan
d) ¢Considera que debe agregarse un apartado en el modelo para la
exportacion?
c) Si.
d) No.

¢ Por qué?
7. ¢Qué ventajas consideras que se tienen al utilizar un modelo de negocios?

Se da una ventaja competitiva sobre los demas empresas.
Se puede hacer una mayor atraccion de mercado.
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Se reducen los costos cuando se analizan de manera adecuada tanto costos
como los costos.

8. ¢Resulta una ventaja competitiva implementar el MEI?
a) Si.
b) No.

¢ Por qué? Si, se formalizan las operaciones y se da formalidad al proyecto de negocio.

9. ¢Qué aspectos considera que se deben tomar en cuenta para este modelo?
- Aspectos de la compafia, conocido como perfil
- Aspectos econémicos y financieros de la compafiia
- Analisis FODA
- Inteligencia de mercados
- Planes de financiamiento

10.¢,Cbmo considera la exportacion de mermelada de nopal y pifia a Japon?
a) Excelente.
b) Buena.
c) Mala.
d) Pésima.

¢Por qué? Puede ser buena, ya que este pais busca lo saludable y lo nutritivo.
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Estimado profesor o profesora.

Se esta realizando una investigacion para conocer si ustedes con su experiencia
laboral, sabe de algun plan o modelo de negocios que las empresas implementen para
su crecimiento econémico, asi como la exportacion de sus productos. Solicitando a
usted la colaboracion para estos efectos ya que su experiencia y criterios nos resulta
de gran utilidad. Agradecemos su colaboracion.

Area o especialidad que desempefia Negocios Internacionales

1.

¢ Cudles son los requerimientos necesarios para un plan de negocios?
Conocimiento del bien o servicio gue se promueve, en virtud que eso permitira
cautivar al mercado de destino.

Estudio de mercado meta general, pero también la segmentacién de mercado,
en el entendido que conocer al consumidor es esencial.

Estudio financiero que permita calcular los costes de inversion, los planes de
ingresos v egresos (incluso fuentes de financiamiento si fuera necesario) tanto
del negocio mismo, como de su puesta en operacion.

Canales de distribucién gue permitan alcanzar los objetivos de satisfaccion del
cliente _considerando los elementos esenciales: reduccion _de tiempo y de
costos.

¢, Conoce alguna empresa o producto que se exporte, utilizando un plan de

negocios? , si ¢.cual?

a) Si

b) No. No conozco alguna de manera cercana y personal, pero lo que esta
plenamente confirmado es que todo negocio que parte de un plan de
exportacion tiene éxito, asi que parto de la idea que todo negocio exitoso
tiene su plan de negocios.

¢ Qué diferencia existe entre un plan y un modelo de negocios? Modelo de
negocios, al ser un _mecanismo _de obtenciéon de recursos de todo tipo, se
convierte en la guia que te sirve para elaborar tu propio plan de negocios; es
decir, este Ultimo es personalizado de acuerdo a las caracteristicas propias del
bien o servicio que se pretende comercializar.

¢ Tiene conocimiento o ha trabajado con el del modelo CANVAS?, si ¢ Como?

a) Si lo conozco, pues alguna vez tomé una platica del modelo, lo he puesto
en operacion en algunos equipos de clase, pero no para proyectos gue se
instrumentan en la realidad.

b) No

¢, Como considera la propuesta del MEI en el CANVAS?
a) Excelente.

b) Buena.

c) Mala.
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10.

¢Por qué? La promocion, apoyo, capacitacidon e impulso a las PyMES es
indispensable para que, por su conducto, nuestro pais siga siendo una
importante fuente de suministros al mundo.

¢, Considera que debe agregarse un apartado en el modelo para la exportacion?
a) Si.
b) No.

¢Por qué? No conozco con profundidad el modelo de exportacion que este
proyecto esta proponiendo

¢, Qué ventajas consideras que se tienen al utilizar un modelo de negocios? Las
ventajas es que se prevén escenarios y, entonces, se planean los recursos vy
acciones a tomar ante eventualidades

¢, Resulta una ventaja competitiva implementar el MEI?
a) Si.
b) No.

¢Por qué? Si, siempre y cuando el estudio que lo acompafia esté basado en la
realidad, resultado de una investigacion seria y formal.

¢, Qué aspectos considera que se deben tomar en cuenta para este modelo?
Lo mencioné antes, datos reales resultado de una investigacion seria y formal.

¢, Como considera la exportaciéon de mermelada de nopal y pifia a Japén?
a) Excelente.

b) Buena.

c) Mala.

d) Pésima.

¢Por qué? El producto es saludable y siempre es una alternativa para cualquier
mercado, lo definitivo aqui es conocer el mercado japonés, para determinar la
viabilidad de su consumo, considerando variables, que otorga el estudio de
mercado.
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Estimado profesor o profesora.

Se esta realizando una investigacion para conocer si ustedes con su experiencia
laboral, sabe de algun plan o modelo de negocios que las empresas implementen para
su crecimiento econémico, asi como la exportacion de sus productos. Solicitando a
usted la colaboracion para estos efectos ya que su experiencia y criterios nos resulta
de gran utilidad. Agradecemos su colaboracion.

Area o especialidad que desempefia: MARKETING DIGITAL.

1. ¢Cuales son los requerimientos necesarios para un plan de negocios? Conocer
tu segmento, el tipo de producto, tu Ventaja Competitiva sobre la competencia

2. ¢Conoce alguna empresa o producto que se exporte, utilizando un plan de
negocios? , si ¢cual?
a) SiBimbo
b) No

3. ¢Qué diferencia existe entre un plan y un modelo de negocios?
El plan contiene todas las directrices de la compaiia para el logro de los
objetivos corporativos.

4. ¢Tiene conocimiento o ha trabajado con el del modelo CANVAS?, si ¢, COmMo?
a) Si En proyectos de la escuela y empredurismo
b) No

5. ¢Como considera la propuesta del MEI en el CANVAS?
a) Excelente.
b) Buena.
c) Mala.

¢Por qué? Es importante tener todos los elementos identificados
correctamente.

6. ¢Considera que debe agregarse un apartado en el modelo para la exportacion?
a) Si.
b) No.

¢Por qué? Sila empresa ya esta establecida en el mercado nacional si, porque
no se puede descuidar éste.

7. ¢Qué ventajas consideras que se tienen al utilizar un modelo de negocios?
Como va lo comenté anteriormente, es importante que se tengan las directrices
a sequir para lograr los objetivos.

8. ¢Resulta una ventaja competitiva implementar el MEI?
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10.

a) Si.
b) No.

¢Por qué? Siempre y cuando estés afianzado en tu mercado doméstico

¢ Qué aspectos considera que se deben tomar en cuenta para este modelo?
¢ Quién va a distribuir, los canales idéneos, el publico, la segmentacion?

¢, Como considera la exportaciéon de mermelada de nopal y pifia a Japén?
a) Excelente.

b) Buena.

c) Mala.

d) Pésima.

¢Por qué? Si se cumplen con los estandares de calidad que el pais impone a
todas las importaciones y también si los consumidores estan avidos de una
innovacion d este tipo.
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Anexo No. 4: Empresas japonesas establecidas en México.

En los dltimos dos afios 10 compafias del pais del sol naciente, todas dedicadas a
crear componentes de la industria automotriz, se instalaron en el estado, con la
consecuente inversion de 239 millones de délares y la creacion de 3 mil empleos
directos.

Actualmente hay viviendo 2 mil 500 japoneses en Guanajuato, mil 200 de ellos en
Ledn. Es decir del 2010 a 2015 la cifra se duplicd, por lo que los diploméaticos
consideran es la Unica parte del mundo en donde la presencia de japoneses ha crecido.
Aunque la mayoria de las empresas que estan por anunciar inversion en México son
del sector automotriz, industria de servicios sobre todo en temas de logistica y

construccion.

Ademas, sefialo que la regién Bajio es el Unico lugar en el mundo en donde la
presencia de la comunidad japonesa ha tenido tanto crecimiento, actualmente se
contabilizan 3 mil 570 en toda la regién. Empresas que llegaron en los dltimos afios

fueron:

¢ Fukoku: Es una compariia de origen japonés dedica a la producciéon de cauchos
para los limpiaparabrisas, considerada la nimero uno en el ramo a nivel
mundial. Autos, trenes y otros transportes del mundo portan sus productos. Se
asentd en Abasolo con una inversion inicial de 10 millones de ddlares y la

contratacion de 70 personas directamente.

e Furukawa: Electric Co. Empresa nipona que arma sistemas eléctricos para
automoviles y dispositivos de seguridad para los mismos. La inversiébn que
realizdo en Acambaro fue de 5 millones de ddlares y es la que mas empleos ha

abierto en la entidad: un total de mil.

e Shinano Kenshi: Se estableciéo en San José de Iturbide con una inversion de
casi 5 millones de dolares y la generacién de 215 empleos directos. Es de origen

japonés y se dedica a la fabricacién de componentes para motor.
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e Yushiro Chemical Industry Co: Es una de las corporaciones japonesas mas
conocidas en el ramo de los aceites y fluidos automotrices. Llegé en 2014
invirtiendo 9 millones de délares en Silao y creando 90 empleos directos.

e Showa: Se dedica a la fabricacion de amortiguadores y direcciones hidraulicas.
La inversion que hizo en Silao para establecerse fue de 50 millones de dolares
con la generacion de 645 empleos.

e Kawada: Es otra de las niponas que se estableci6 en Silao, produce piezas de
chasis para los vehiculos. La inversion realizada fue de 10 millones de dolares y

50 empleos nuevos.

e Okawa: Fabrican componentes que se instalan en los extremos de los tubos de
los frenos automotrices. Invirti6 30 millones de pesos para instalarse en

Irapuato. En la actualidad 235 personas trabajan en esta compafiia.

e Shinsho Corporation: Esta compafiia japonesa se dedica a la fabricacién del
hierro y acero que requieren motores y otras partes de los automéviles. Se
establecio el afio pasado en Silao con una inversion de 41 millones de délares,

dando empleo a 80 personas.

e Toyoda Gosei: Esta empresa se dedica a la fabricacibn de componentes
automotrices hechos de polimeros de caucho plastico y semiconductores
opticos. Es quiza la compafia japonesa asentada en Guanajuato con mas
variedad de productos; que van desde los burletes para las ventanas,
componentes interiores como manijas, portavasos, los plasticos para el aire

acondicionado, volantes, bolsas de aire acondicionado etcétera.

Toyoda invirtid6 en 2014 mas de 67 millones de ddlares para establecerse en
Irapuato aportando al estado 280 empleos.

e Tsubakimoto: La inversion para esta planta japonesa asentada en Silao fue

de 12 millones ddlares. El total de empleos que genero fueron 60. Se dedica a
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la fabricacion de partes para el motor como cadenas de distribucion, cadena de

silencios, palanca, auto tensor y conector.

A\

A PRESA OR
14 NISSAN MEXICANA AUTOMOTRIZ 107,500
82 TOYOTA MOTOR AUTOMOTRIZ 23,000

SALES DE MEXICO
91 HONDA DE MEXICO AUTOMOTRIZ 20,300
120 SONY DE MEXICO ELECETRONICA DE 12,919
CONSUMO
232 MAZDA MOTOR DE AUTOMOTRIZ 4,555
MEXICO
254 NR FINANCE MEXICO SERVICIOS 3,917
FINANCIEROS
255 PANASONIC DE ELECTRONICA DE 3,906
MEXICO CONSUMO
378 SUZUKI MOTOR DE AUTOMOTRIZ 1,390
MEXICO
448 TOKIO MARINE CIADE  SEGUROS Y FINANZAS 858

SEGUROS

Imagen: Empresas japonesas establecidas en México.

Fuente: Elaboracion propia, informacién obtenida de Blog Pro México (2017).
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Anexo No. 5. Encuesta del producto.

Conteste la respuesta correcta de acuerdo a su criterio.

1. ¢Acostumbra consumir mermelada?
a) Si.
b) No.
2. ¢Qué tan frecuente compra mermelada?
a) Semanalmente.
b) Quincenalmente.
c) Mensualmente.
3. ¢Con que frecuencia consumes mermelada?
a) A diario.
b) De dos a tres dias por semana.
c) Unavez ala semana.
d) Otra
¢ Cual?
4. ¢Qué presentacion prefieres?
a) 330g.
b) 500g.
c) 800g.
5. ¢Porlo general cuanto pagas por una mermelada?
a) $30.00.
b) $50.00.
c) $80.00.

6. ¢Le gustaria probar mermelada de nopal y pifia?

a) Si¢Porque?
b) No ¢Por que?

Dicha en cuesta se realiz6 por internet, para visualizar los resultados en general o

individuar visitar
https://docs.google.com/forms/d/1R1Zzv234tL9w80tIwKLWMnpR|T|VgONISS|LPJeRH6wW/edit?ts=59286334
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Anexo No. 6: El nopal.

Debido a que esta investigacion es sobre la exportacion del nopal a Japon, es de vital
importancia conocer a fondo este producto para apreciar lo funcional y atractivo que

puede ser.

El nopal es una verdura con una fuente inagotable de productos y funciones, de igual
modo se convierte en un simbolo muy importante de la identidad mexicana. Su
popularidad se debe principalmente a su potencial, distribucion en toda la Republica
Mexicana, y bajo poder adquisitivo, que no es aprovechado en su totalidad y tampoco

ha tenido amplia difusion.

Japon representa un nicho de mercado de oportunidades para la comercializacion del
nopal en diferentes presentaciones, a través de concientizar sus beneficios que ofrece,
también es un elemento fundamental historico en la fundacion de la gran Tenochtitlan

que significa “Nopal sobre la piedra”.

En nuestro pais el nopal tiene distintos usos y se utiliza para producir:

Cosméticos Medicina Alimento
N . Nopalitos en
gremas limpiadoras Céapsulas Elalm?era
remas . opalitos en
humenctantes Comprimidos escabeche
Shampoo Polvos Jugos
. Mermeladas y
Enjuagues ] dulces
Mascatrillas [] Licores
Jabones

Imagen: Derivados de Nopal.

Fuente: Cultivos de Nopal en México (2011).

El nopal es tipico de América, donde existen 200 clases de este producto y 100 de

ellas se encuentran en su mayoria en México, hasta la fecha existen 2, 000 especies.
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Las especies establecidas en el pais son género Opuntia, y es en las zonas semiaridas
donde existe la variacion mas amplia, por lo que algunos botanicos lo consideran como

el centro de origen de los nopales.

Dentro de las caracteristicas principales del género Opuntia podemos mencionar las
siguientes: Son plantas, suculentas arbustivas o rastreras, generalmente espinosas.
Tronco bien definido o con ramas desde la base, erectas, extendidas o postradas, con

espinas, pelos.

Generalmente las de la parte superior son las productoras de flores, espinas solitarias
0 en grupos. Estambres numerosos, mas cortos que los pétalos, grueso: I6bulos del

estigma cortos. Fruto en baya, seco o0 jugoso, espinoso, ovalado hasta eliptico.

En culturas anteriores desarrolladas en México, el nopal era utilizado para curacion de
enfermedades, una base alimenticia para toda la poblacion e influye tanto en nuestra

cultura que esta presente un tipo de opuntia en nuestro escudo nacional.

Los aztecas fueron quien mas lo trabajaron por ello lo nombraron como “Nopalli”.
Actualmente, por sus distintas propiedades nutritivas, quimicas, industriales,
ecolégicas, medicinales y simbdlicas, entre otras, el nopal es uno de los recursos
vegetales mas importantes para los habitantes de las zonas aridas y semiaridas de

México.

Los nopales silvestres tienen su centro de distribucion en los estados de San Luis
Potosi, Zacatecas y Aguascalientes, sin embargo se han extendido hacia el norte y sur
de México.

Como cultivo, el nopal se encuentra en los estados de San Luis Potosi, Oaxaca,
Jalisco, Puebla, Michoacan, Aguascalientes, Baja California, Distrito Federal vy
Zacatecas. A continuacion se enlistan los estados con produccion de nopal en la

Republica Mexicana:
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Puebla

Oaxaca

Imagen: Estados con produccion de nopal.

Fuente: Cultivos de Nopal en México (2011).

*Se cultiva el nopal desde antes de la conquista en el mismo
lugar, Milpa Alta. Este municipio es el mayor productor de
nopal de nuestro pais.

*En este estado el productor mas importante es Tlalnepantla
con cerca de 350 Héctareas y 450 productores.

+ Atlixco y Cholula son las entiedades nopaleras, la segunda
esta en el municipio de Acatzingo ,en estas entidades se
cultiva el nopal trueno.

*La produccién del nopal se expande por todo el estado pero
sobresale Uruapan con 250 ha. Se cultiva un 90% el nopal
blanco y en un 10% el nopal negro o verde.

*Disperso por todo el estado y sobresale Salamanca que
tiene aproximadamente 250 ha Se cultiva el nopal pelén, el
de hule o el nopal negro.

+El Unico estado en producir nopal y no consumirlo, esto

debido a que es para exportar a E.U.A y para la poblacién
de mexicanos en Mexicali, Tijuana, Ensenada, y Tecate.

*Pequefias zonas nopaleras, la méas sobresaliente el Lago de
Chapala.

*En este estado la producccién se basa en Valles del Centro.

En estas nopaleras se aprovechan los brotes o nopalitos durante algunos meses,

cuando las condiciones climaticas son propicias; sin embargo, existen especies que

son preferidas por los pobladores de estas regiones.

Asi tenemos el nopal tapon (Opuntia robusta) y sus diferentes variedades, el nopal

cardon (O. Streptacantha), el nopal rastrero (O. Rastrera), el nopal duraznillo (O.

Leucotricha) y el nopal chaveriio (O. Hyptiacantha).

En México existen alrededor de 2,500 productores de nopal con unas 10,000

hectareas. Estados con produccion de nopal, el area de produccion mas importante es

la Ciudad de México, especificamente la region de Milpa Alta, la cual ocupa el 68% de

la superficie y el 80% del volumen de la produccién nacional, siguiéndole en orden de

importancia San Luis Potosi, con el 8% y Oaxaca, con el 4%.
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Estas tres entidades junto con Michoacan y Jalisco, representan el 98% de la
produccion nacional. La utilizacion del nopal dentro de la poblacidén se enfoca tanto al

consumo del nopal que tiene diferentes usos potenciales:

Como Planta Medicinal, con sus propiedades medicinales, aparte de las que
tradicionalmente se le atribuyen, en afios recientes se inicié la comercializacion de
fibra deshidratada de nopal como auxiliar en trastornos digestivos. Por otra parte una
de las caracteristicas mas importantes del nopal es hipoglucemiante, es decir, funciona

como controlador de los niveles excesivos de azlcar en el cuerpo.

El andlisis de la composicion quimica de un extracto antidiabético de Opuntia revel6
gue consistia de azUcares reductores, principalmente glucosa. Esto es sorprendente

debido a que la glucosa esta estrechamente asociada con esa enfermedad.

Los estudios realizados por el Instituto Mexicano del Seguro Social, (2013) han
mostrado que la administracién en ayunas de cladodios de nopal a individuos sanos y
diabéticos causa disminucién de glucosa. No ha sido posible determinar el principio
activo del nopal que tiene accion sobre el metabolismo de los glucidos, aunque la
reduccion de glucosa e insulina observada en estos estudios ha llevado a sospechar

que existe una mayor sensibilidad a la insulina inducida por la ingestién del nopal.

Fruta, el nopal, se exporta a paises como E.U.A., y en cantidades menores a Canada,

Japon, y a Europa.

Verdura, esta ligado a nuestra alimentacion desde antes de conquista, se preparan
diversos platillos con ellos, desde una ensalada, hasta los famosos tacos de chicharrén
con nopales, tipico en los tlacoyos, en las sopas o en distintos guisados, originarios
principalmente en la Ciudad de México, como los Romeritos que se disfrutan en

Navidad o en Semana Santa.

Forraje, este en México es el uso mas importante pues en las épocas de sequia es el

alimento principal del ganado.
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Cerco, se usa el nopal espinoso para limitar huertos familiares, este método es muy

antiguo y hasta la fecha se sigue utilizando.

Planta Industrializada, en México se procesa el nopalito enlatado en salmuera y en

escabeche, como dulce.

Base para Cosméticos, no hay que olvidarse que también se usa para la fabricacion

de Shampoo, pinturas, cremas entre otros productos.

Conservacion del suelo, se usa para frenar la desertificacion, también impide la

erosion del suelo.
Anexo No. 7: La pifa.

La pifia es una fruta con muchas posibilidades de consumo, su dulce sabor y grandes

beneficios la colocan entre las frutas mas apetecidas en todo el mundo.

Es una planta que pertenece a la familia de las bromeliaceas, originaria de Brasil donde
la encontraron los espafioles durante la conquista de América y a la que los indigenas

llamaban ananas, que significa “fruta excelente”.

En la cultura asiatica y particularmente en la sociedad japonesa, la fruta recibe un trato
diferente”, explic6 a CNN Soyeon Shim, rector de la Facultad de Ecologia Humana de
la Universidad de Wisconsin en Madison, Estados Unidos.

Habitualmente se consume fresca como postre, pero también es deliciosa en
conserva. Es un ingrediente basico en preparaciones de comida oriental, por los costos
del transporte para fruto fresco y la concentracion del consumo, ahora se producen

numerosos subproductos industrializados, en especial jugos y mermeladas.

El consumo de esta fruta es por demas benéfico pues apoya el sistema inmunoldgico,
fortalece los huesos, incluso ayuda a aliviar los sintomas del resfriado comun. Ademas
contiene vitaminas A, del complejo B (en pequefias cantidades) y C; minerales como

hierro, magnesio, yodo, zinc y manganeso. Asimismo contiene una enzima
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llamada bromelina, sustancia muy valorada por su accién digestiva, asi como porque

elimina parasitos intestinales.

Los diferentes tipos de pifia que existen son: Queen, Red Spanish;
Pernambuco, Enanas y Amazonas pero la variedad de pifia mas conocida es
la Smooth Cayenne.

La incorporacion de las diferentes presentaciones de la pifia introducidas en los
mercados internacionales ha potencializado dicha produccién, principalmente en el
mercado estadounidense y en el europeo, motivo por el cual México es el segundo de
los principales proveedores de productos agricolas a los Estados Unidos, en tanto que

el segmento de vegetales frescos ocupa el primer lugar.

Los principales mercados para la pifia fresca mexicana es Estados Unidos, Corea del

Sur y Espafa, ya que concentran mas del 95 % de las exportaciones.

En México, el estado de Veracruz es el principal productor de pifia, con el 64 % del
pais, seguido por el estado de Oaxaca, con el 13 %, Tabasco con el 6%, Nayarit con
4% vy Jalisco, Quintana Roo y colima cada uno con 3%, lo restantes con el 1% en
conjunto. Esto se puede verificar en la gréfica, Estados Productores de Pifia 2017 que

muestra los principales productores de pifia en México.

Estados productores de pifia 2017 en porcentajes
3% 3%3%1%

A

= Veracruz

= Oaxaca
Tabasco
Nayarit

= Jalisco

= Quintana Roo

= Colima

= Otros

Gréfica: Estados productores de pifia 2017 en Porcentajes.
Fuente: Elaboracion propia, con datos de la Secretaria de Comunicacidn y Transportes (2016).
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Siendo més puntuales, solo en la llamada region de la Cuenca del Rio Papaloapan o
zona del Bajo Papaloapan que es la principal zona productora de pifia, que aglutina a
municipios colindantes de Veracruz y Oaxaca, se localiza el 89.7 % de la produccion
de pifia en México y ademas muestran similitud de factores -climatologicos,
topogréficos e hidrolégicos, y sobre todo, una relativa homogeneidad en aspectos

relacionados con las modalidades de cultivo, produccién y comercializacion.

En la grafica siguiente se puede analizar por listado con nombres y las toneladas de

los principales estados productores de la Republica Mexicana correspondiente.

Encabeza la lista el estado de Veracruz con un volumen en toneladas de 552,375, le
sigue Oaxaca con 112,572, Tabasco 47,655, en 4 lugares Nayarit con 32,647.

Jalisco con un volumen de 31,306, Quintana Roo con 29,965, el estado de colima con

25,577 y el resto de los estados en conjunto 8,342 de toneladas.

Principales estados productores de pifia en México por
toneladas.

25577
29.965 \8'342
31.306

32.647

= Veracruz

= Oaxaca

= Tabasco
Nayarit

= Jalisco

= Quintana Roo

= Colima

= Otros

Graéfica: Principales estados productores de pifia por toneladas.

Fuente: Elaboracion propia, con datos de la Secretaria de Comunicacion y Transportes (2016).
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La produccion de pifia en México asciende a 875 mil toneladas, ubicandonos con esto
en el 9° lugar de la escala mundial. El consumo anual per capita de pifia en el pais es
de 6.3 kilogramos. (SAGARPA, 2017).

2020
2015
2010
2005

2000 Produccién en México por
1995 toneladas

Afo de produccién

1990
1985

1980
228 mil 518 mil 701 mil 840 mil 875 mil

Toneladas

Gréfica: Principales Estados productores de pifia por toneladas.

Fuente: Elaboracion propia, con datos Centro de estudios de Finanzas Publicas y SAGARPA, (2016).

Se inicia con la primer etapa en 1994 con una tendencia creciente de la produccion
hasta el 2000, pasando en ese periodo de 228 mil 580 toneladas a 518 mil 521
toneladas, la tendencia al alza es debido a que se produjo una explosién en el comercio
exterior de la pifia y la incorporacién de nuevas variedades en los principales mercados
con mayor poder adquisitivo. Debido a la demanda que este producto genera en México
y en otras partes del mundo, su cultivo ha presentado un incremento considerable del 2.4

por ciento anual desde el 2010 cuando se producian cerca de 701 mil toneladas de pifia.

Segun las cifras oficiales del Servicio de Informacion Agroalimentaria y Pesquera
(SIAP) durante el periodo comprendido de 2010 a 2015, la produccion nacional de pifia
observé una tasa de crecimiento de 3.7 % al pasar de 701 mil 740 toneladas en 2005
a 840 mil 486 toneladas en 2015. Las cifras oficiales preliminares en 2016, la
produccion total de pifia registra un valor comercial de al menos 2 mil 899 millones de

pesos.
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Finalmente se piensa que este mercado continuara con tendencia a la alza en los
principales paises que ya lo importan en sus diferentes presentaciones, y que estara
pronto introduciéndose en otros mas debido a la demanda de los cliente.

Anexo No. 8: Aspectos a considerar ala hora de exportar.

Con base a datos de la guia del exportador, a continuaciones muestra las acciones a

considerar por area especifica, para la exportacion.

Imagen: Aspectos para la exportacion.
Fuente: Elaboracion propia, con informacion de la guia basica del exportador (2016).
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Anexo No. 9: Apoyos para las exportaciones.

Debido al alcance global que se tienen en materia de comercio, existen diversos

apoyos, tal es el caso de Pro México quien ofrece 14 apoyos para el desarrollo

crecimiento del producto, 11 servicios para el posicionamiento del producto en

cualquier lugar asi como 5 asesorias para reconocimiento de marca y viabilidad del

proyecto, los cuales de mostraran en la imagen siguiente.

8.
9.

Empaque y embalaje.

Programas de promocion internacional.

Ferias tipoBy C.

Consorcios de exportacion.

Misién estratégica de comercio (exportadores).
Accesoria en procesos productivos.

Formacioén de ejecutivos en comercio exterior.
Centros de Distribucion.

Asesoria legal internacional .

10.Consultoria para registro de marca.

11.Misiones estratégicas de comercio (compradores).

12.Certificaciones internacionales.

13.Desarrollo de E- commerce y marketing digital.

a ~ w0 N e

Acompafiamiento Gubernamental.
Apoyo institucional.

Asesoria inicial sobre propiedad intelectual

Identificacion y diagnostico de viabilidad del proyecto de la empresa.

Red de contactos.
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Agenda de negocios.

Agenda estratégica.

Asesoria especializada.

Desarrollo de un proyecto en comercio exterior.
Feria tipo A.

Inteligencia técnica para Exportadores.

Oferta exportable en Stand institucional.

Pop up store / showroom.

© 0 N o g b~ wDdhPRE

Presentacion de productos.
10.Publicidad en medios.

11.Programa de capacitacidbn en comercio internacional.

Para mas informacién sobre los apoyos para exportar, requisitos y formas de
obtenerlos consultar la pagina de Pro México (2017). Lista completa de apoyos Pro

México. En http://www.promexico.mx/es/mx/apoyos-y-servicios, donde se encuentra

explicito cada uno de los apoyos, servicios y sensorias ya mencionadas.

Anexo No. 10: Aduanas de México.

El principio basico de una aduana es recaudar los impuestos que se generan con el
comercio exterior, ademas de fiscalizar el ingreso de ciertos productos que influyen
directamente con la salud y la seguridad publica, todo este tema lo abarca

principalmente el servicio aduanero.

La modernizacion y armonizacién de las aduanas a nivel global representa un objetivo
primordial para facilitar el comercio internacional y cumplir las reglas tanto nacionales
como internacionales. Las aduanas de México se encuentran ubicadas en las
fronteras, puertos maritimos y zonas interiores del pais. México cuenta con 49 aduanas

ubicadas de la siguiente forma:

e 19 en la frontera norte
e 2 en lafrontera sur

e 17 maritimas
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e 11 interiores

Aduanas del pais

Vigilamos:
“3,152 kilometros en la
frontera norte

®1,149 kildmetros en la
frontera sur

“11,122 kilémetros de
litorales

Para ello disponemos de:
°49 aduanas Bl Aduanas fronteriza norte
°64 salas internacionales il Aduanas fronteriza sur
?E pasajeros o Il Aduanas maritimas

276 puntos de revision e e

Imagen 1.2. Aduanas de México.

Fuente: Secretaria de Administracion Tributaria (2017).

El siguiente listado contiene cada una de las adunas que se encuentran en territorio

mexicano.

Aduana de Aguascalientes, con sede en Aguascalientes.
Aduana de Ensenada, con sede en Baja California.

Aduana de Mexicali, con sede en Baja California.

Aduana de Tecate, con sede en Baja California.

Aduana de Tijuana, con sede en Baja California.

Aduana de La Paz, con sede en Baja California Sur.

Aduana de Ciudad del Carmen, con sede en Campeche.
Aduana de Ciudad Acufia, con sede en Coahuila de Zaragoza.

© © N o g A~ w D PRE

Aduana de Piedras Negras, con sede en Coahuila de Zaragoza.
10.Aduana de Torre6n, con sede en Coahuila de Zaragoza.

11. Aduana de Manzanillo, con sede en Colima.
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12. Aduana de Ciudad Hidalgo, con sede en Chiapas.

13.Aduana de Ciudad Juéarez, con sede en Chihuahua.

14. Aduana de Chihuahua, con sede en Chihuahua.

15. Aduana de Ojinaga, con sede en Chihuahua.

16. Aduana de Puerto Palomas, con sede en Chihuahua.

17.Aduana del Aeropuerto Internacional de la Ciudad de México, con sede en el
Distrito Federal.

18.Aduana de México, con sede en el Distrito Federal.

19. Aduana de Acapulco, con sede en Guerrero.

20.Aduana de Guadalajara, con sede en Jalisco.

21.Aduana de Toluca, con sede en el Estado de México.

22.Aduana de Lazaro Cardenas, con sede en Michoacan.

23.Aduana de Colombia, con sede en Nuevo Leon.

24.Aduana de Monterrey, con sede en Nuevo Leon.

25.Aduana de Salina Cruz, con sede en Oaxaca.

26.Aduana de Puebla, con sede en Puebla.

27.Aduana de Guanajuato, con sede en Guanajuato.

28.Aduana de Querétaro, con sede en Querétaro.

29.Aduana de Cancun, con sede en Quintana Roo.

30.Aduana de Subteniente Lopez, con sede en Quintana Roo.

31.Aduana de Mazatlan, con sede en Sinaloa.

32.Aduana de Agua Prieta, con sede en Sonora.

33.Aduana de Guaymas, con sede en Sonora.

34.Aduana de Naco, con sede en Sonora.

35.Aduana de Nogales, con sede en Sonora.

36.Aduana de San Luis Rio Colorado, con sede en Sonora.

37.Aduana de Sonoyta, con sede en Sonora.

38.Aduana de Dos Bocas, con sede en Tabasco.

39.Aduana de Altamira, con sede en Tamaulipas.

40. Aduana de Ciudad Camargo, con sede en Tamaulipas.

41.Aduana de Ciudad Miguel Aleman, con sede en Tamaulipas.
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42.Aduana de Ciudad Reynosa, con sede en Tamaulipas.
43.Aduana de Matamoros, con sede en Tamaulipas.
44.Aduana de Nuevo Laredo, con sede en Tamaulipas.
45. Aduana de Tampico, con sede en Tamaulipas.
46.Aduana de Tuxpan, con sede en Veracruz.
47.Aduana de Veracruz, con sede en Veracruz.
48.Aduana de Coatzacoalcos, con sede en Veracruz.

49. Aduana de Progreso, con sede en Yucatan.

Anexo No. 11: Clasificacién de los Incoterms.

Los Incoterms son definidos como reglas internacionales para la interpretacion de los
términos de comercio exterior definidos por la Cadmara de Comercio internacional (CClI-

2010). Los cuales se clasifican de la siguiente manera:

EXW: ElI vendedor pone la mercancia a disposicion del comprador en sus
instalaciones: fabrica, almacén, etc. Todos los gastos a partir de ese momento son por

cuenta del comprador.

El incoterm EXW se puede utilizar con cualquier tipo de transporte o con una

combinacion de ellos (conocido como transporte multimodal).

FAS: El vendedor entrega la mercancia en el muelle pactado del puerto de carga
convenido; esto es, al lado del barco. ElI FAS, es propio de mercancias de carga a
granel o de carga voluminosa porque se depositan en terminales del puerto

especializadas, que estan situadas en el muelle.

El vendedor es responsable de las gestiones y costes de la aduana de exportacion (en
las versiones anteriores a Incoterms 2000, el comprador organizaba el despacho
aduanero de exportacion). El FAS, solo se utiliza para transporte en barco, ya sea

maritimo o fluvial.
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FOB: EIl vendedor entrega la mercancia sobre el buque. El vendedor contrata el
transporte a través de un transitorio o un consignatario, pero el coste del transporte lo

asume el comprador.

El incoterm FOB es uno de los mas usados en el comercio internacional. Se debe
utilizar para carga general (bidones, bobinas, contenedores, etc.) de mercancias, no
utilizable para granel. El FOB, se utiliza exclusivamente para transporte en barco, ya

sea maritimo o fluvial.

FCA: El vendedor se compromete a entregar la mercancia en un punto acordado
dentro del pais de origen, que pueden ser los locales de un transitorio, una estacion
ferroviaria (este lugar convenido para entregar la mercancia suele estar relacionado
con los espacios del transportista). Se hace cargo de los costes hasta que la mercancia

esta situada en ese punto convenido; entre otros, la aduana en el pais de origen.

El incoterm FCA se puede utilizar con cualquier tipo de transporte: transporte aéreo,
ferroviario, por carretera y en contenedores/transporte multimodal. Sin embargo, es un

incoterm poco usado.

CFR: El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluido el transporte principal,
hasta que la mercancia llegue al puerto de destino. Sin embargo, el riesgo se transfiere
al comprador en el momento que la mercancia se encuentra cargada en el buque, en
el pais de origen. Se debe utilizar para carga general, que no se transporta en
contenedores; tampoco es apropiado para los graneles. EI CFR sélo se utiliza para

transporte en barco, ya sea maritimo o fluvial.

CIF: El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal y
el seguro, hasta que la mercancia llegue al puerto de destino. Aunque el seguro lo ha

contratado el vendedor, el beneficiario del seguro es el comprador.

Como en el incoterm anterior, CFR, el riesgo se transfiere al comprador en el momento
gue la mercancia se encuentra cargada en el buque, en el pais de origen. El CIF, es

uno de los méas usados en el comercio internacional porque las condiciones de un
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precio CIF, son las que marcan el valor en aduana de un producto que se importa.2
Se debe utilizar para carga general o convencional, pero no se debe utilizar cuando se

transporta en contenedores.

El CIF, se utiliza para cualquier transporte, pero sobretodo barco, ya sea maritimo o

fluvial.

CPT: El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluido el transporte principal,
hasta que la mercancia llegue al punto convenido en el pais de destino. Sin embargo,
el riesgo se transfiere al comprador en el momento de la entrega de la mercancia al

transportista dentro del pais de origen.

El CPT, se puede utilizar con cualquier modo de transporte incluido el transporte

multimodal (combinacion de diferentes tipos de transporte para llegar a destino).

CIP: El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal y
el seguro, hasta que la mercancia llegue al punto convenido en el pais de destino. El
riesgo se transfiere al comprador en el momento de la entrega de la mercancia al
transportista dentro del pais de origen. Aunque el seguro lo ha contratado el vendedor,

el beneficiario del seguro es el comprador.

El incoterm CIP se puede utilizar con cualquier modo de transporte o con una

combinacion de ellos (transporte multimodal).

DAT: Se utiliza para todos los tipos de transporte. Es uno de los dos nuevos Incoterms

2010 con DAP. Reemplaza el incoterm DEQ.

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal y el
seguro (que no es obligatorio), hasta que la mercancia se coloca en a la terminal

definida. También asume los riesgos hasta ese momento.

El Incoterm DEQ se utilizaba notamente en el comercio internacional de graneles
porque el punto de entrega coincide con las terminales de graneles de los puertos. (En

las versiones anteriores a Incoterms 2000, con el Incoterm DEQ, el pago de la aduana
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de importacion era a cargo del vendedor; en la version actual, es por cuenta del

comprador).

DAP: El Incoterm DAP se utiliza para todos los tipos de transporte. Es uno de los dos

nuevos Incoterms 2010 con DAT. Reemplaza los Incoterms DAF, DDU y DES.

El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluidos el transporte principal y el
seguro (que no es obligatorio) pero no de los costes asociados a la importacion, hasta
gue la mercancia se ponga a disposicién del comprador en un vehiculo listo para ser

descargado. También asume los riesgos hasta ese momento.

DDP: El vendedor paga todos los gastos hasta dejar la mercancia en el punto
convenido en el pais de destino. El comprador no realiza ningun tipo de tramite. Los

gastos de aduana de importacion son asumidos por el vendedor.
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