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Resumen 
 

La tesis formula un plan de negocios integral para exportar sudaderas desde Los 

Mochis, Sinaloa, a Sevilla, España, articulando objetivos, estrategia competitiva, 

análisis de mercado, mezcla de marketing, logística y gobernanza operativa bajo 

estándares de planes de exportación textil.​ Esta tesis establece el plan como 

instrumento para estructurar la creación, operación y crecimiento del negocio 

exportador, con énfasis en coherencia entre propuesta de valor, mercado objetivo, 

canales y evaluación financiera, siguiendo guías académicas y profesionales del 

plan de negocios de exportación.​​

Se adopta un enfoque gerencial orientado a la iteración y al alineamiento 

estratégico-operativo, asegurando trazabilidad entre diagnóstico, objetivos, 

acciones y métricas de desempeño.​ 

 
RAYMON se define como una marca de sudaderas personalizadas con integración 

productiva en origen para control de calidad y costos, configurando una ventaja 

esperada en la triada costo-calidad-diseño y un posicionamiento sustentado en 

diferenciación y servicio.​ La propuesta de valor combina calidad y diseño exclusivo 

a precio competitivo con cumplimiento logístico confiable, coherente con las 

mejores prácticas del sector textil exportador.​ El análisis PESTEL de México y 

España contextualiza riesgos y oportunidades en digitalización, cultura de moda y 

exigencias regulatorias europeas, sirviendo de base para la selección de España 

por tamaño, dinamismo e infraestructura pro-negocios.​​

Se prioriza Sevilla con segmentación hacia jóvenes adultos urbanos de 18–35 

años con poder adquisitivo medio y alta valoración de calidad y autoexpresión, 

alineando surtido, comunicación y canales.​ 

 

El producto se especifica como sudadera de algodón de alta calidad personalizada 

en origen; la política de precios propone penetración competitiva preservando 

percepción de valor, con soporte de distribución física y online.​​

La comunicación y servicio buscan construir lealtad y repetición de compra; el 
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posicionamiento resalta diseño, sostenibilidad y experiencia, consistentes con 

referencias sectoriales.​ La operación define embalaje unitario, consolidación, flete 

aéreo, y documentación clave (factura, lista de empaque, certificado de origen, 

guía aérea), con despacho aduanero y conformidad normativa de la UE en 

etiquetado y seguridad textil.​​

La cadena de valor integra aprovisionamiento, producción, almacenamiento, 

distribución y postventa para asegurar calidad, tiempos y costos en la ruta 

México–España.​ 

 
La estrategia de entrada combina presencia online y alianzas con minoristas 

locales, apoyada en un protocolo de negociación colaborativa y métricas de 

desempeño comercial y operativo.​ En conjunto, el plan demuestra alineación con 

marcos académicos y metodológicos del comercio exterior textil, sustentando la 

factibilidad competitiva y operativa del proyecto en el mercado sevillano. 
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Summary​
 
The thesis formulates a comprehensive business plan for exporting hoodies from 

Los Mochis, Sinaloa, to Seville, Spain, articulating objectives, competitive strategy, 

market analysis, marketing mix, logistics, and operational governance under textile 

export plan standards. 

 

This thesis establishes the plan as a tool to structure the creation, operation, and 

growth of the export business, with an emphasis on consistency between the value 

proposition, target market, channels, and financial evaluation, following academic 

and professional guidelines for export business plans. 

A managerial approach oriented toward iteration and strategic-operational 

alignment is adopted, ensuring traceability between diagnosis, objectives, actions, 

and performance metrics. 

 

RAYMON is defined as a personalized hoodie brand with integrated production at 

the source for quality and cost control, creating an expected advantage in the 

cost-quality-design triad and a positioning supported by differentiation and service. 

The value proposition combines quality and exclusive design at a competitive price 

with reliable logistical fulfillment, consistent with best practices in the textile export 

sector. 

 

The PESTEL analysis of Mexico and Spain provides context for risks and 

opportunities in digitalization, fashion culture, and European regulatory 

requirements, serving as the basis for selecting Spain due to its size, dynamism, 

and pro-business infrastructure. 

 

Seville is prioritized, with segmentation aimed at urban young adults aged 18–35 

with متوسط purchasing power and a strong appreciation for quality and 

self-expression, aligning product assortment, communication, and channels. 

94 
 



The product is specified as a high-quality cotton hoodie customized at the source; 

the pricing policy proposes competitive penetration while preserving perceived 

value, supported by both physical and online distribution. 

 

Communication and service seek to build loyalty and repeat purchases; the 

positioning highlights design, sustainability, and experience, consistent with 

industry references the operation defines individual packaging, consolidation, air 

freight, and key documentation (invoice, packing list, certificate of origin, air 

waybill), along with customs clearance and compliance with EU regulations on 

labeling and textile safety. 

 

The value chain integrates sourcing, production, storage, distribution, and 

after-sales service to ensure quality, timing, and costs along the Mexico-Spain 

route. 

The entry strategy combines an online presence with partnerships with local 

retailers, supported by a collaborative negotiation protocol and commercial and 

operational performance metrics. 

 

Taken together, the plan demonstrates alignment with academic and 

methodological frameworks for textile foreign trade, supporting the project’s 

competitive and operational feasibility in the Seville market. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

104 
 



 

Indice de tablas y figuras 
 

Tabla 1 Establecimiento de precios​ 36 

Tabla 2 Imagen de marca​ 38 

Tabla 3 Aspectos logisticos​ 40 

Tabla 4 Ejemplo de empaque​ 41 

Tabla 5 Ejemplo de etiqueta​ 42 

Tabla 6 Ejemplo de promoción​ 48 

Tabla 7 Analisis FODA​ 49 

Tabla 8 Tabla de costos​ 57 

Tabla 9 Proceso de producción​ 61 

Tabla 10 Flujograma de procesos​ 64 

Tabla 11 Etapas de impresión y bordado​ 65 

Tabla 12 Etapas de revisión de calidad​ 66 

Tabla 13 Etapas del proceso de exportación​ 67 

Tabla 14 Distribución de planta​ 68 

Tabla 15 Perfiles y funciones​ 69 

Tabla 16 Inversión inicial​ 82 

Tabla 17 Costos de producción anuales​ 83 

Tabla 18 Desglose detallado de costos​ 84 

Tabla 19 Desglose detallado de costos de exportación​ 85 

Tabla 20 Costo del producto​ 85 

Tabla 21 Presupuesto de costos de exportación​ 85 

Tabla 22 Situación financiera​ 86 

Tabla 23 Operación y amortización​ 86 

Tabla 24 Costos de los activos​ 87 

Tabla 25 Concentrado de activos​ 88 

Tabla 26 Proyecciones de ventas​ 88 

Tabla 27 Costos de producción anuales​ 90 

Tabla 28 Estado de resultados​ 91 

114 
 



Tabla 29 Pruebas de rentabilidad​ 91 

Tabla 30 Situación financiera 2024​ 92 

Tabla 31 Punto de equilibrio​ 92 

Tabla 32 Estado de resultados final​ 93 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

124 
 



Capítulo I. Contextualización del plan de negocios 
 

1.1 Describir los diferentes tipos de planes de negocios existentes. 
Un plan de negocios es un documento que describe los objetivos y estrategias de 

un negocio, así como los recursos necesarios para su implementación (Hisrich, 

Peters, & Shepherd, 2019). Proporciona una visión integral del negocio, 

incluyendo el mercado objetivo, la competencia y el análisis financiero. 

 

Plan de Negocio para nuevos emprendimientos: Este tipo de plan se utiliza para 

presentar una idea de negocio a posibles inversores, socios o prestamistas. Se 

enfoca en describir el producto o servicio, la estrategia de mercado, el equipo de 

trabajo y los aspectos financieros del negocio. El Plan de Negocio para nuevos 

emprendimientos es una herramienta fundamental para cualquier emprendedor 

que desee presentar su idea de negocio a posibles inversionistas o socios. Según 

el autor Tim Berry (2015), "un buen plan de negocio es esencial para conseguir 

financiación, atraer socios y validar la viabilidad de una idea de negocio".  

 

El plan de negocio es una herramienta vital para cualquier emprendedor que 

desee validar y presentar su idea de negocio a posibles inversores o socios. Un 

buen plan no solo estructura las ideas, sino que también obliga a analizar el 

mercado, competencia y modelo de negocio, y permite descubrir y ajustar la 

estrategia del negocio. Como afirma Berry (2015), "Un buen plan de negocio es 

una herramienta esencial para el éxito de cualquier emprendimiento". 

 

Según la Small Business Administration (n.d.), "un buen plan de negocios guía a 

los empresarios en cada etapa de inicio y administración de su empresa, sirviendo 

como un mapa de ruta para estructurar, operar y hacer crecer el negocio". En 

conclusión, el Plan de Negocio para empresas existentes es una herramienta 

crucial para revisar y mejorar la estrategia de una empresa en funcionamiento, 

estableciendo objetivos realistas y determinando las estrategias necesarias para 

alcanzarlos.  
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Según Peter Drucker (1995), "el plan de negocio es un documento necesario para 

que una empresa conozca su situación actual, establezca objetivos y determine 

las estrategias para alcanzarlos". En conclusión, el Plan de Negocio para 

empresas existentes es una herramienta importante para que las empresas 

revisen y mejoren su estrategia actual, establezcan objetivos realistas y 

determinen las estrategias necesarias para alcanzarlos.  

 

Plan de Negocio para la obtención de financiamiento: Este tipo de plan se utiliza 

para solicitar financiamiento a instituciones financieras o inversores. Se enfoca en 

los aspectos financieros del negocio, como el flujo de caja, los estados financieros, 

el análisis de riesgo, los ratios financieros y las proyecciones a futuro. También se 

puede incluir información sobre el equipo de trabajo y la estrategia de marketing. 

Un Plan de Negocio bien elaborado es una herramienta clave para obtener 

financiamiento para su empresa. Según Robert Hisrich (2019), "El Plan de 

Negocio es la herramienta más importante que tiene un empresario para 

convencer a los prestamistas e inversores de que inviertan en su empresa" (p. 

177).  

 

Es fundamental que el Plan de Negocio sea detallado, conciso y fácil de entender. 

Debe presentar información financiera clara y realista, incluyendo proyecciones de 

ingresos y gastos a largo plazo. Como afirma Chris Gattis (2019), "un plan 

financiero bien elaborado es fundamental para obtener financiamiento para su 

empresa" (p. 43). En conclusión, para obtener financiamiento para su empresa, es 

fundamental contar con un Plan de Negocio detallado y bien estructurado.  

 

El Plan debe presentar una descripción clara de su modelo de negocio, una 

estrategia sólida para el crecimiento y la expansión a largo plazo, y un análisis de 

mercado sólido. Además, es necesario incluir información financiera realista y 

proyecciones de ingresos y gastos a largo plazo. 
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1.2 Modelos de planes de negocios en función a las necesidades de la 
organización. 
Un modelo de negocios es una representación estructurada y estratégica de cómo 

una empresa crea, entrega y captura valor (Osterwalder & Pigneur, 2010). Define 

la forma en que la empresa opera, interactúa con los clientes y genera ingresos. El 

modelo describe los componentes clave del negocio, como los segmentos de 

clientes, las propuestas de valor, los canales de distribución y las fuentes de 

ingresos. 

 

Modelo de negocio basado en la diferenciación: Si RAYMON puede ofrecer 

sudaderas con características únicas que sean difíciles de encontrar en el 

mercado español, este modelo de negocio puede ser beneficioso. Al diferenciar 

nuestros productos, podrá cobrar precios más altos y aumentar sus márgenes de 

beneficio. De acuerdo a Porter (1985) citado por Kotler & Amstrong (2016), la 

diferenciación puede ayudar a crear una ventaja competitiva sostenible en un 

mercado saturado. Además, el enfoque en la diferenciación puede ayudar a crear 

lealtad en los clientes y aumentar el reconocimiento de marca (Kotler & Armstrong, 

2016). 
 

Modelo de negocio basado en el marketing de nicho: Este modelo se enfoca en la 

identificación y satisfacción de las necesidades específicas de un grupo de 

consumidores bien definido. Si RAYMON puede identificar un nicho de mercado 

en España que no está bien atendido por los proveedores locales, esto podría 

representar una oportunidad de negocio. El enfoque en un nicho puede ayudar a 

reducir la competencia y permitir precios más altos y mayores márgenes de 

beneficio.  

 

Según Kotler y Armstrong (2016), "el marketing de nicho implica concentrarse en 

un segmento de mercado pequeño y bien definido que puede estar desatendido o 

mal atendido por los competidores más grandes" (p. 252). Además, el marketing 
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de nicho puede ser una forma efectiva de competir con éxito en un mercado 

saturado. 

 

Modelo de negocio basado en la franquicia: Si la empresa está interesada en 

expandirse rápidamente en el mercado español, el modelo de negocio basado en 

la franquicia podría ser beneficioso. Al permitir a otros emprendedores utilizar su 

marca y modelo de negocio, puede expandirse más rápidamente y reducir los 

costos de expansión. Según Chen et al. (2009), la franquicia es un modelo de 

negocio popular porque "permite a las empresas acceder a nuevos mercados a 

través de una red de distribuidores independientes, sin incurrir en grandes costos 

de capital y operativos" (p. 539). Además, las franquicias pueden ser un medio 

efectivo para acceder a nuevos mercados y para aumentar la presencia de marca 

a nivel nacional (Kotler & Armstrong, 2016). 

 

1.3 Herramientas tecnológicas utilizadas para el desarrollo de los planes de 
negocios. 
Microsoft Excel: Es una herramienta muy útil para realizar análisis financieros, 

proyecciones de ventas, y otras actividades numéricas relacionadas con la 

planificación de negocios. 

Google Docs: Es una suite de herramientas en línea que incluye procesadores de 

texto, hojas de cálculo y presentaciones que permiten la colaboración en tiempo 

real entre equipos de trabajo. 

Prezi: Es una herramienta de presentación que permite crear presentaciones no 

lineales y dinámicas, lo que resulta muy útil para presentar planes de negocios de 

una manera más creativa e interactiva. 

Canva: Es una herramienta de diseño gráfico en línea que permite crear 

presentaciones y documentos con un diseño profesional y atractivo, lo que puede 

ser de gran ayuda para crear materiales de apoyo visual para los planes de 

negocios. 
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1.4 Declaración de propósito del plan de negocios. 
Tener un plan de negocio bien definido es esencial para el éxito de cualquier 

empresa, y la empresa RAYMON no es la excepción. Un plan de negocio es una 

herramienta valiosa que ayuda a los empresarios a planificar, organizar y 

administrar sus negocios. Al tener un plan de negocios claro y bien estructurado, 

la empresa RAYMON podrá establecer sus objetivos y estrategias a corto y largo 

plazo. 

 

Por ejemplo, una de las operaciones de la empresa Raymon es la exportación de 

sudaderas de México a España. Para lograr una exitosa operación de exportación, 

es importante tener un plan de negocios bien definido que detalle los objetivos, la 

estrategia de marketing, el análisis de la competencia, el presupuesto y el plan de 

acción. Un plan de negocios permite a la empresa RAYMON anticipar posibles 

problemas y prepararse para ellos. En el caso de la exportación de sudaderas, el 

plan de negocios podría incluir un análisis detallado del mercado español de 

sudaderas, incluyendo la demanda, la competencia y las tendencias del mercado. 

Con esta información, la empresa RAYMON podrá ajustar su estrategia de 

marketing y producción para satisfacer las necesidades del mercado. 

 

Otro ejemplo de una operación en la empresa RAYMON es la producción de 

sudaderas destinadas al mercado internacional, específicamente su exportación 

desde Los Mochis, México a Sevilla, España. Para maximizar la rentabilidad y 

mantenerse competitivos, la empresa RAYMON requiere un plan de negocios bien 

definido que abarque todo el proceso: desde la compra al por mayor de las 

sudaderas, hasta la personalización en sus instalaciones, la logística de 

exportación y la distribución final en España. 

 

El plan de negocios debe incluir: 

1.​ Análisis de costos: considerar el precio de compra al por mayor de Gildan, 

insumos de bordado o impresión, mano de obra en Los Mochis, fletes, 
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aranceles, seguros y cualquier gasto relacionado con el proceso de 

exportación. 

2.​ Estrategias de comercialización y venta: coordinar con la empresa 

distribuidora en Sevilla para posicionar las sudaderas personalizadas, 

definir márgenes, canales de venta y campañas promocionales. 

3.​ Planes de producción y distribución: establecer calendarios de pedido, 

tiempos de bordado/imprenta, embalaje y envíos regulares hacia Sevilla. 

 

Con este enfoque integrado —compra, personalización, exportación y reventa 

internacional—, RAYMON podrá ajustar su estrategia para garantizar una 

rentabilidad adecuada, asegurar la demanda constante en Sevilla y mantenerse 

competitivo frente a otros proveedores. 

 

En resumen, un plan de negocios bien definido es crucial para cualquier empresa. 

Le permite a la empresa establecer objetivos claros, desarrollar estrategias para 

alcanzarlos y prepararse para posibles obstáculos en el camino. Tener un plan de 

negocios bien estructurado también es una señal importante para los 

inversionistas y los prestamistas, lo que puede ayudar a la empresa a obtener 

financiamiento y apoyo. En última instancia, tener un plan de negocios sólido es 

una forma efectiva de asegurar el éxito de la empresa a largo plazo. 

 

1.5 Definición del modelo a seguir para la elaboración del plan de negocios. 
El plan de negocios para la empresa sera basado en el estilo "Lean startup" que 

tiene como objetivo principal el desarrollo de una estrategia de negocio innovadora 

y ágil que permita a la empresa obtener una ventaja competitiva en el mercado, 

minimizando los riesgos y maximizando la eficiencia en la utilización de los 

recursos disponibles. En el caso de RAYMON, empresa dedicada a la exportación 

de sudaderas de México a España, la aplicación del modelo Lean startup se 

presenta como una alternativa atractiva para lograr una rápida validación de su 

modelo de negocio a través de la experimentación y la retroalimentación constante 

de los clientes. 
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El enfoque Lean Startup implica el uso de herramientas y metodologías para la 

gestión ágil de proyectos, tales como el desarrollo iterativo, la experimentación y la 

medición de resultados. De esta manera, RAYMON podrá validar rápidamente su 

oferta de valor, identificar oportunidades de mejora y adaptarse ágilmente a las 

demandas del mercado, lo que le permitirá consolidar su posición como líder en el 

mercado de exportación de sudaderas de México a España. 

 

La implementación del modelo Lean Startup permitirá a RAYMON minimizar los 

riesgos asociados a la inversión en nuevos proyectos, ya que se basa en la 

obtención de información a través de la experimentación con clientes reales, lo 

que permite tomar decisiones más informadas y efectivas. Además, la aplicación 

de este modelo en la gestión de proyectos de innovación empresarial ha 

demostrado ser altamente eficiente y rentable para las empresas, ya que ayuda a 

reducir los costos de desarrollo y a aumentar la satisfacción del cliente. 

 

En resumen, la declaración de propósito del plan de negocios de RAYMON 

basado en el estilo Lean Startup se enfoca en el desarrollo de una estrategia de 

negocio innovadora y ágil que le permita consolidar su posición en el mercado de 

exportación de sudaderas de México a España, a través de la experimentación 

constante y la retroalimentación de los clientes. El enfoque Lean Startup permitirá 

a la empresa minimizar los riesgos asociados a la inversión en nuevos proyectos, 

maximizar la eficiencia en la utilización de los recursos disponibles, y lograr una 

ventaja competitiva sostenible en el tiempo. 

 

 

 

 

 

 

 

194 
 



 

 
 
 

Capítulo II. Plan estratégico 
 

2.1. Definición del negocio. 
RAYMON es una empresa que se dedica a la venta de prendas de vestir tipo 
sudadera de alta calidad para el mercado internacional. Fundada en Los Mochis, 

Sinaloa en 2022 por Ramón Sandoval, quien con su pasión por la moda y su 

experiencia en el diseño de ropa, decidió crear una empresa que ofreciera ropa de 

alta calidad a precios asequibles. 

 

La empresa cuenta con un equipo de diseñadores altamente capacitados que se 

encargan de la creación de diseños únicos y atractivos, específicamente para 

su línea de sudaderas exportadas desde Los Mochis. RAYMON realiza 

internamente el bordado y/o impresión de los diseños en sus instalaciones, 

obteniendo sudaderas en blanco de alta calidad provistas por Gildan. Estas 

prendas se adquieren al por mayor, lo que garantiza estándares de consistencia y 

superficie óptima para estampado o bordado, facilitando el control de calidad y 

reduciendo costos. La calidad final de las sudaderas personalizadas se asegura 

mediante un proceso riguroso en planta: selección de insumos, supervisión del 

bordado/imprenta y verificación de que cada unidad cumpla con los estándares 

establecidos por RAYMON antes de su embalaje y exportación. 

 

Uno de los pilares fundamentales de RAYMON es la atención al cliente, ya que la 

empresa busca establecer una relación cercana y duradera con el mismo. Esto se 

logra a través de una excelente atención al consumidor, donde se brinda asesoría 

personalizada, se atienden sus necesidades y se resuelven sus dudas e 

inquietudes de manera oportuna y efectiva. Para lograr su éxito, RAYMON tiene 
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como objetivo ofrecer una experiencia de compra única y satisfactoria, donde 

puedan encontrar productos de alta calidad a precios accesibles.  

 

La empresa está comprometida con el crecimiento y la innovación continua, por lo 

que busca estar a la vanguardia en el mercado de la moda, ofreciendo diseños 

innovadores y una excelente calidad en sus productos. 

 

En resumen, RAYMON es una empresa de moda con una visión clara y un 

compromiso firme con la calidad y la atención al cliente. Su combinación de 

diseños únicos, materiales de alta calidad y atención personalizada la hacen una 

empresa con un gran potencial en el mercado internacional. Con su enfoque en la 

innovación y el compromiso con el cliente, RAYMON está destinada a convertirse 

en una marca líder en la industria de la moda. 

 

2.2. Visión, Misión, Valores y objetivos estratégicos. 
MISION 

En RAYMON, nuestra misión es siempre ofrecer productos de alta calidad y 

diseños innovadores que satisfagan las necesidades de nuestros clientes en el 

mercado internacional. Nos enfocamos en la excelencia de la creación de una 

marca reconocida por su calidad, durabilidad y estilo. Estamos comprometidos con 

la innovación y la mejora continua en todo lo que hacemos, y trabajamos para 

garantizar la satisfacción de nuestros clientes en cada compra que realizan. 

 

VISIÓN 

En RAYMON, aspiramos a convertirnos en la marca líder de sudaderas de alta 

calidad en el mercado nacional. Buscamos ser reconocidos como una empresa 

innovadora y a la vanguardia de la moda, que siempre busca superar las 

expectativas de nuestros clientes. Nuestra visión es crecer y expandirnos a nivel 

global, siempre manteniendo nuestro compromiso con la excelencia en la calidad y 

el servicio al cliente. 
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OBJETIVOS 

 

Objetivo principal (De 8 a 10 años): 

Expandir la presencia de RAYMON en el mercado europeo y latinoamericano en 

los próximos cinco años mediante la apertura de tiendas en línea y la participación 

en exposiciones internacionales.  

 

Objetivos secundarios (De 3 a 5 años): 

1.​ Ampliar la presencia en el mercado español en un 25% en los próximos seis 

meses mediante campañas publicitarias dirigidas y estrategias de marketing 

enfocadas en los gustos y necesidades del público objetivo. 

2.​ Establecer relaciones sólidas con al menos tres fabricantes de maquinas de 

bordado y proveedores de materiales para mejorar la calidad de nuestros 

productos y reducir los costos de producción en un 15% en los próximos tres 

meses. 

3.​ Implementar un sistema de gestión de inventario más eficiente que permita una 

mejor gestión de la producción y reduzca el desperdicio de material en un 20% 

en los próximos seis meses. 

 

VALORES 

Creatividad e innovación: en RAYMON valoramos la creatividad y la innovación en 

el diseño de nuestras prendas, para ofrecer a nuestros clientes productos únicos y 

diferenciados en el mercado. 

Calidad y compromiso: nos comprometemos a ofrecer productos de alta calidad y 

durabilidad a nuestros clientes, lo que nos permite mantener una relación de 

confianza y fidelidad con ellos. 

Sostenibilidad: en RAYMON nos preocupamos por el medio ambiente y por eso 

trabajamos para minimizar nuestro impacto ambiental en todas las etapas del 

proceso de producción y distribución de nuestras prendas. 
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Responsabilidad social: como empresa, tenemos una responsabilidad con la 

sociedad y nos comprometemos a llevar a cabo prácticas éticas y socialmente 

responsables en todas nuestras operaciones. 

Excelencia en el servicio al cliente: en RAYMON nos esforzamos por ofrecer un 

excelente servicio al cliente, brindando una atención personalizada y un 

asesoramiento experto en todas las fases del proceso de compra. 

 

 

2.3. Ventaja competitiva esperada. 
La ventaja competitiva esperada de RAYMON en este proyecto de exportación 

desde Los Mochis, Sinaloa hasta Sevilla, España radica en su capacidad para 

ofrecer productos de alta calidad a precios competitivos, combinado con su 

enfoque en la sostenibilidad y el compromiso con la moda ética. Esto permitirá a la 

empresa penetrar en un mercado altamente competitivo y establecerse como una 

marca líder en la industria de la moda en España. 

 

Según Porter (1985), una ventaja competitiva se logra "cuando una empresa 

puede ofrecer valor a sus clientes a través de la realización de actividades en una 

forma más eficiente o en una forma que sea diferente a la de sus competidores". 

En el caso de RAYMON, la empresa ha logrado obtener proveedores que le 

permiten obtener ofrecer alta calidad a precios más bajos, lo que le da una ventaja 

en costos sobre los competidores en el mercado español. 

 

Además, la empresa se ha enfocado en la sostenibilidad y el compromiso con la 

moda ética, lo que es una tendencia creciente en la industria de la moda en todo el 

mundo. Según un estudio de moda sostenible realizado por Nielsen (2015), "las 

empresas que se centran en la sostenibilidad y la responsabilidad social 

empresarial tienen una mayor capacidad para atraer y retener a los clientes, ya 

que los consumidores están dispuestos a pagar más por productos que sean 

sostenibles y éticos". 
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Finalmente, la empresa tiene una ventaja competitiva en términos de diseño de 

moda. RAYMON tiene un equipo de diseño altamente capacitado y experimentado 

que ha logrado crear productos que son únicos y atractivos para los consumidores 

en el mercado español. Según un informe de la consultora McKinsey & Company 

(2018), "las empresas que se enfocan en el diseño de productos y la experiencia 

del cliente tienen una mayor capacidad para diferenciarse de la competencia y 

crear una base de clientes leales". 

 

En conclusión, la ventaja competitiva esperada de RAYMON en este proyecto de 

exportación se basa en su capacidad para ofrecer productos de alta calidad a 

precios competitivos, su enfoque en la sostenibilidad y el compromiso con la moda 

ética, y su capacidad para crear diseños únicos y atractivos. Estas ventajas 

combinadas deberían permitir a la empresa establecerse como líder en la industria 

de la moda en España y lograr un crecimiento sostenible a largo plazo. 

 

2.4. Propuesta de valor del plan de negocios. 
La propuesta de valor del plan de negocios de RAYMON sería ofrecer productos 

de alta calidad y diseño exclusivo, a precios competitivos, con la ventaja de contar 

con una entrega rápida y confiable. La empresa se enfocará en satisfacer las 

necesidades y deseos de los consumidores en el mercado de la moda, ofreciendo 

productos que sean únicos y que se diferencien de la competencia. La ventaja 

competitiva que RAYMON posee en la cadena de suministro y logística radica en 

su localización estratégica en Sinaloa (Los Mochis), donde realiza internamente 

el bordado e impresión de los diseños sobre sudaderas y en su integración con 

una red eficiente de proveedores y aliados logísticos. Esta estructura permite 

ofrecer precios competitivos sin sacrificar la calidad del producto. 

 

Según un estudio de Nielsen (2018), el 54% de los consumidores están dispuestos 

a pagar más por productos que sean de alta calidad y que ofrezcan una 

experiencia de compra única. Por lo tanto, la propuesta de valor de RAYMON se 
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alinea con las preferencias de los consumidores, al ofrecer productos de alta 

calidad, diseño exclusivo y entrega rápida y confiable. 

 

Además, la propuesta de valor de RAYMON se enfoca en la sostenibilidad, un 

tema cada vez más relevante en el mercado de la moda. La empresa se 

comprometería a reducir su impacto ambiental al utilizar materiales sostenibles en 

la fabricación de sus productos y al implementar prácticas de producción y 

distribución responsables. Según un estudio de McKinsey & Company (2018), el 

75% de los consumidores a nivel global consideran importante la sostenibilidad al 

momento de tomar una decisión de compra. 

 

En conclusión, la propuesta de valor del plan de negocios de RAYMON se enfoca 

en ofrecer productos de alta calidad, diseño exclusivo, entrega rápida y confiable, 

y sostenibilidad, factores que son valorados por los consumidores en el mercado 

de la moda y que permitirán a la empresa diferenciarse de la competencia y lograr 

el éxito en su proyecto de exportación a Sevilla, España. 
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Capítulo III. Gestión de marketing 
 

3.1. Estudio de mercado. 
El análisis Macro es una herramienta que se utiliza para examinar los factores 

externos que pueden afectar a una empresa. Para el caso de RAYMON, es 

importante analizar el entorno macro en México y España, países donde tiene 

operaciones la empresa. A continuación, se describen los factores 

macroeconómicos relevantes para la empresa: 

 

En México, se observa una economía emergente con una tasa de crecimiento 

promedio del PIB real de 2.3% en el período 2016-2020 (World Bank, 2021). 

Además, el país cuenta con una posición geográfica estratégica para la 

exportación de productos a Estados Unidos y Europa. Sin embargo, México 

enfrenta retos en su estabilidad política y seguridad pública, así como en el 

fortalecimiento institucional y la corrupción (Transparency International, 2021). Por 

otro lado, la pandemia de COVID-19 ha tenido un impacto significativo en la 

economía mexicana, en particular en los sectores de turismo, servicios y 

manufactura (OECD, 2021). 

 

Sin embargo, España enfrenta desafíos en su estabilidad política y económica, 

como el alto nivel de desempleo, la desigualdad y la corrupción (Transparency 

International, 2021). Además, la pandemia de COVID-19 ha tenido un impacto 

significativo en la economía española, especialmente en los sectores turístico y de 

servicios (OECD, 2021). 

 

En términos de factores económicos, tanto en México como en España, la 

inflación se ha mantenido relativamente estable en los últimos años. En México, la 

inflación promedio anual fue de 3.6% en el período 2016-2020 (World Bank, 2022). 
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En España, la inflación promedio anual fue de 1.2% en el mismo período (World 

Bank, 2022). Además, ambos países tienen una política monetaria independiente 

y utilizan el tipo de cambio flotante para ajustar su economía. 

 

En cuanto a los factores socioculturales, en México se observa una población 

joven y en rápido crecimiento, así como una creciente clase media. En España, se 

observa una población envejecida y una disminución en la tasa de natalidad, lo 

que podría representar un desafío para las empresas que buscan crecer en este 

mercado (World Population Review, 2021). 

 

En cuanto a los factores tecnológicos, tanto en México como en España, se ha 

observado un aumento en el uso de tecnologías de la información y la 

comunicación. Por ejemplo, en México, el número de usuarios de internet ha 

aumentado de 65.6 millones en 2016 a 82.7 millones en 2021, lo que representa 

una oportunidad para las empresas que buscan utilizar plataformas en línea para 

expandir su alcance (Statista, 2021). Además, otro factor a considerar en el 

entorno macro de Raymon es el factor social y cultural. En España, la moda es 

una parte importante de la cultura y la vida social, con una larga historia de marcas 

de moda de renombre mundial.  

 

Según un estudio de mercado de moda en España, "la moda es una parte esencial 

del estilo de vida de los españoles, y es un mercado que representa una gran 

parte de la economía" (FashionUnited, 2021). En México, la moda también es 

importante en la cultura, pero hay una mayor variedad de estilos debido a la 

diversidad de etnias y culturas en el país. Según un artículo de Forbes México, "la 

moda es uno de los sectores más importantes de la economía creativa mexicana, 

con un crecimiento anual del 7.5% en los últimos años" (Bárcena, 2020). 

 

En cuanto al factor tecnológico, tanto México como España están avanzando 

rápidamente en tecnología y digitalización, lo que puede ser una oportunidad para 

Raymon en términos de venta en línea y promoción en redes sociales. “En México 
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se espera que las ventas de comercio electrónico en el país crezcan un 29.3% en 

2021, lo que representa un total de $44.46 mil millones de dólares" (eMarketer, 

2021).  

 

En España, las ventas en línea también están en aumento, con un estudio de 

eShopWorld que indica que "el comercio electrónico en España creció un 28.7% 

en 2020 en comparación con el año anterior, con un valor total de €52.4 mil 

millones de euros" (eShopWorld, 2021). 

 

Por último, el factor legal también es importante en el entorno macro de Raymon. 

Es necesario conocer las leyes y regulaciones en ambos países en cuanto a 

importación y exportación, así como los impuestos y aranceles que pueden afectar 

a la empresa. En España, los aranceles de importación varían en función del 

producto y su procedencia. Por ejemplo para productos procedentes de Estados 

Unidos, la tasa arancelaria promedio es del 5%. Los costos totales para despachar 

aduanas suelen oscilar entre el 20% y el 30% del valor CIF (costo, seguro y flete) 

del envío. Estos costos incluyen aranceles, un IVA del 21%, y tarifas de agentes y 

manejo aduanero. Los costos son menores para productos con niveles de IVA más 

bajos, como los alimentos (International Trade Administration, 2019).​

 

El entorno Micro de la empresa RAYMON está compuesto por los distintos actores 

que interactúan directamente con la empresa en su día a día, entre ellos los 

clientes, proveedores, competidores e intermediarios. En cuanto a los clientes, 

RAYMON se enfoca en un público joven y adulto con alto interés en la moda y 

tendencias actuales. La empresa ha identificado que su principal segmento de 

mercado son hombres de entre 18 y 35 años, interesados en la moda sostenible y 

en la búsqueda de productos de alta calidad.  

 

Según un informe de Kantar, se espera que la adopción de prácticas sostenibles y 

ecológicas en la industria de la moda continúe expandiéndose, impulsada por 

consumidores cada vez más conscientes de su impacto ambiental. El estudio 
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destaca que los consumidores ecológicos en América Latina, incluyendo México, 

han aumentado su gasto total, alcanzando alrededor de $46.2 mil millones de 

dólares en 2023. Este aumento refleja un cambio en las preferencias del 

consumidor hacia productos que promuevan la sostenibilidad y reduzcan el 

impacto ambiental​ (Mexico Business News, 2023)​, lo que representa una gran 

oportunidad para la empresa RAYMON. 

 

En cuanto a los proveedores, RAYMON cuenta con una cadena de suministro 

sólida, estable y sostenible, comprometida con los valores y la visión de la 

empresa. La empresa trabaja con proveedores internacionales para obtener los 

mejores materiales de alta calidad, con énfasis en la sostenibilidad y el respeto al 

medio ambiente. Además, RAYMON tiene una relación cercana con sus 

proveedores y trabaja con ellos en proyectos conjuntos para innovar y mejorar 

continuamente.  

 

El mas destacado de nuestros proveedores es GILDAN.com, una empresa de 

venta de sudaderas online al mayoreo mundial que ofrece una amplia variedad de 

sudaderas perfectas para nuestro modelo de negocio.  

 

En la sección de distribuidores se menciona a ZIX Logistics, que se encargará del 

proceso logístico desde la salida del producto en Los Mochis, México hasta 

Sevilla, España. Además, se describe el transporte utilizado para llevar las 

sudaderas desde Los Mochis hasta Sevilla, España.​

 

En cuanto a los competidores, Raymon opera en un mercado altamente 

competitivo, con marcas locales e internacionales que ofrecen productos similares. 

Sin embargo, la empresa cuenta con una ventaja competitiva en su capacidad de 

ofrecer productos de alta calidad, sostenibles y exclusivos, con un diseño único 

que refleja la personalidad y el estilo de vida de sus clientes. Además, RAYMON 

ha implementado estrategias de marketing innovadoras para destacar en el 

mercado y fidelizar a sus clientes. 
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En resumen, el entorno micro de la empresa RAYMON está compuesto por 

clientes comprometidos con la moda sostenible y de alta calidad, proveedores 

comprometidos con los valores y la visión de la empresa, competidores fuertes en 

el mercado y una red de distribución amplia y diversa. La empresa se enfoca en 

ofrecer productos exclusivos y en fidelizar a sus clientes a través de una 

experiencia de compra única y memorable. 

 

3.1.1. Método para selección de país meta.  
Para la selección del mercado meta de RAYMON, se llevó a cabo un análisis 

exhaustivo utilizando diversos métodos y fuentes de información. Uno de los 

métodos utilizados fue el análisis del atractivo de los mercados internacionales 

mediante el modelo de selección de mercados de la UNCTAD, el cual se basa en 

seis factores: tamaño del mercado, tasa de crecimiento, potencial de rentabilidad, 

accesibilidad, recursos disponibles y riesgos. 

 

Al aplicar este modelo, se encontró que España era una opción atractiva para la 

empresa RAYMON. En cuanto al tamaño del mercado, España cuenta con una 

población de 47 millones de habitantes, lo que lo convierte en el cuarto mercado 

más grande de Europa. Según el informe "The State of Fashion 2024" de 

McKinsey, el mercado europeo de la moda, incluyendo España, se espera que 

crezca entre un 1% y un 3% en el año 2024, después de un crecimiento del 5% en 

la primera mitad del 2023​ (McKinsey & Company, 2023)​. Además, el mercado de 

la moda rápida en Europa, que incluye España, fue valorado en aproximadamente 

41.93 mil millones de dólares en 2023 y se proyecta que alcance los 69.56 mil 

millones de dólares para 2030, con una tasa de crecimiento anual compuesta del 

7.5%​ (CMInsights, 2023)​, lo que representa una gran oportunidad para RAYMON. 

 

Por otro lado, el potencial de rentabilidad es alto debido a que los consumidores 

españoles están dispuestos a pagar más por productos de alta calidad. En cuanto 

a la accesibilidad, España cuenta con un mercado libre y abierto, lo que permite a 
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las empresas extranjeras ingresar sin restricciones significativas. Además, el país 

tiene una buena infraestructura de transporte y logística, lo que facilita el envío y 

distribución de productos. 

 

La industria de la moda en España es un motor clave de la economía, 

contribuyendo significativamente al PIB del país. Según un informe, la moda 

representó aproximadamente el 2.8% del PIB en 2019, manteniéndose como una 

de las industrias principales junto con la banca y la construcción​ (The Corner, 

2020)​. 

Además, el mercado laboral español ofrece un marco legal favorable para la 

gestión efectiva de las relaciones laborales, facilitando la creación de empleo y 

fomentando la actividad empresarial. España ha implementado incentivos y 

reformas laborales que apoyan la atracción de talento y promueven la estabilidad 

en el empleo, lo que resulta en una mano de obra cualificada y competitiva a nivel 

europeo​ (Invest in Spain, 2024)​. 

 

Finalmente, en cuanto a los riesgos, España cuenta con un ambiente político y 

económico estable, lo que reduce los riesgos asociados a la entrada en un nuevo 

mercado. Por todas estas razones, se decidió que España era el mercado meta 

más adecuado para la empresa RAYMON en su plan de expansión internacional. 

 

3.1.2. Barreras de ingreso arancelarias y no arancelarias.  
De acuerdo con la información proporcionada por el portal del Ministerio de 

Asuntos Exteriores, Unión Europea y Cooperación de España, el país aplica 

diferentes aranceles a los productos textiles importados. Para las sudaderas, el 

arancel que se aplica es del 12%. Sin embargo, es importante mencionar que este 

arancel se aplica a los productos que son importados desde fuera de la Unión 

Europea.​
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Cabe mencionar que además de los aranceles, existen otros costos asociados a la 

importación, tales como los gastos de transporte y almacenamiento. Sin embargo, 

estos costos pueden variar según la logística que se utilice y la ubicación de los 

almacenes. 

 

Existen diversas barreras de ingreso no arancelarias que la empresa RAYMON 

podría enfrentar al intentar ingresar al mercado español, entre ellas se encuentran:  

 

Normativas y regulaciones: España cuenta con una amplia variedad de 

regulaciones y normativas en diferentes sectores, incluyendo el sector textil. En 

particular, las normativas sobre el etiquetado de las prendas y el uso de sustancias 

en los tejidos son bastante estrictas. Por ejemplo, la normativa (UE) Nº 1007/2011 

establece reglas sobre el etiquetado o marcado de productos textiles, incluyendo 

los productos que contienen partes no textiles de origen animal y las reglas para 

determinar la composición de fibras de los productos textiles. Esta normativa es 

esencial para asegurar que los consumidores reciban información adecuada sobre 

los productos que compran y para promover el desarrollo del mercado interior 

(Comisión Europea, n.d.; EUR-Lex, 2011). 

 

Además, la Estrategia de la UE para textiles sostenibles y circulares propone 

acciones como el establecimiento de requisitos de diseño para que los textiles 

sean más duraderos y reciclables, y la introducción de un Pasaporte Digital del 

Producto para proporcionar información más clara sobre los textiles. Esta 

estrategia también aborda la liberación no intencional de microplásticos y 

promueve modelos de negocio circulares, incentivando la reutilización y la 

reparación (Comisión Europea, n.d.) 

 

Barreras culturales: La cultura española es diferente a la mexicana, lo que podría 

generar barreras en la aceptación de los productos de RAYMON en el mercado. 

Por ejemplo, las preferencias de moda y estilo de vestimenta pueden variar entre 

los países. 
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Competencia: El mercado de la moda en España es altamente competitivo, con 

numerosas empresas que luchan por captar la atención de los consumidores. 

Según un informe de McKinsey, el entorno de la moda rápida está más disputado 

que nunca, con empresas como Shein y Temu que introducen nuevas tácticas en 

precios, experiencia del cliente y velocidad, lo cual intensifica la competencia en el 

sector​ (McKinsey & Company, 2023)​. Además, un estudio de ECDB señala que la 

plataforma en línea de Zara generó ventas netas significativas en España, 

situándose entre los principales actores del mercado, lo que refleja la alta 

competencia entre las marcas de moda rápida en el país​ (eComm Analysis, 2023)​, 

lo que podría dificultar el ingreso de RAYMON.  

 

Dificultades logísticas: España está situada a una gran distancia de México, lo que 

puede generar desafíos en la logística de transporte y distribución de productos. 

España cuenta con una extensa y avanzada red de transporte terrestre, aéreo y 

marítimo. Su infraestructura incluye más de 46 puertos, destacándose los de 

Algeciras, Valencia y Barcelona, que están entre los más importantes de Europa 

en términos de tráfico de contenedores y conectividad marítima. Además, España 

tiene una de las redes ferroviarias de alta velocidad más extensas del mundo, con 

más de 3,762 kilómetros en servicio, y una red de autopistas que supera los 

17,300 kilómetros​ (Invest in Spain, n.d.; OTLE, 2023). 

 

Estas características permiten una eficiente conexión y distribución de mercancías 

a lo largo del país y hacia otros mercados europeos. Sin embargo, la distancia 

geográfica entre México y España implica que el transporte aereo sea la opción 

más viable para la mayoría de los envíos, aunque también existen rutas aéreas 

directas que pueden ser utilizadas para productos que requieran tiempos de 

entrega más rápidos (IESE Insight, n.d.). 
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3.1.3. Definición del tamaño de mercado a atender como resultado del 
proyecto. 
Un informe del Ministerio de Industria, Comercio y Turismo de España sobre la 

moda y el comercio minorista destaca que el sector de la moda en Sevilla tiene 

una base de consumidores amplia y diversificada debido al crecimiento turístico y 

a la presencia de diversas marcas internacionales que refuerzan el consumo en 

moda en la región. El informe sugiere que factores como el turismo y el 

crecimiento de la población urbana de Sevilla impulsan el consumo de moda en el 

mercado local (Ministerio de Industria, Comercio y Turismo, 2024).​

 

Asimismo, la Universidad de Sevilla y estudios sobre comercio de moda señalan 

que la moda en la región andaluza es una industria significativa, con Sevilla como 

un centro clave, atrayendo tanto a residentes como a visitantes de alto consumo 

en moda. Estos datos indican un mercado potencial considerable en crecimiento, 

especialmente con el aumento de turistas que frecuentan la ciudad (IE University, 

2024). 

 

Demografía: Sevilla tiene una población relativamente joven, con una edad media 

de 39 años, lo que indica que hay una gran cantidad de consumidores jóvenes y 

enérgicos que pueden estar interesados en los productos de moda de RAYMON. 

 

Estilo de vida: Sevilla es una ciudad con un estilo de vida activo y al aire libre, con 

muchas actividades sociales y culturales. Las sudaderas de RAYMON pueden ser 

atractivas para este grupo de personas que buscan ropa cómoda y moderna para 

usar en su tiempo libre. 

 

Interés en la moda: España es conocida por ser un centro de la moda, y Sevilla no 

es una excepción. Muchas personas en la ciudad tienen un gran interés en la 

moda y están dispuestas a gastar dinero en prendas de alta calidad y diseño 

atractivo. 
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Presencia en las redes sociales: RAYMON tiene una fuerte presencia en las redes 

sociales, lo que es una forma efectiva de llegar a un público más amplio. En 

Sevilla, muchas personas están activas en las redes sociales y se sabe que están 

dispuestas a hacer compras en línea. 

 

Todos estos factores sugieren que hay una gran cantidad de consumidores 

potenciales en Sevilla que podrían estar interesados en los productos de 

RAYMON. Con una estrategia de marketing efectiva y una buena presencia en 

línea, la empresa podría tener éxito en este mercado. 

 

3.1.4. Segmentación de Mercado. 
Para segmentar el mercado en Sevilla, España para la empresa RAYMON, se 

utilizó el método de segmentación geográfica y de comportamiento del 

consumidor. En cuanto a la segmentación geográfica, se tuvo en cuenta la 

ubicación geográfica de los potenciales clientes, considerando factores como la 

densidad poblacional, la renta per cápita y la ubicación de las tiendas de moda en 

la ciudad. Se identificó que los potenciales clientes de RAYMON se encuentran en 

zonas urbanas de la ciudad de Sevilla, donde se concentran la mayoría de los 

negocios, comercios y la población con mayor poder adquisitivo. 

 

En cuanto a la segmentación por comportamiento del consumidor, RAYMON 

identifica a sus potenciales clientes en Sevilla como aquellos que buscan 

sudaderas de alta calidad, con diseños modernos que reflejen su personalidad y 
estilo de vida. Para este proyecto se definen 1 segmento clave: 

●​ Jóvenes adultos: buscan moda actual, mayor frecuencia de compra y 

valoran la novedad. 

Esta segmentación combina variables psicográficas (valores, estilo de vida, 

motivaciones) y conductuales (frecuencia de compra, beneficios buscados), una 

práctica recomendada en marketing textil para generar campañas y productos más 

efectivos (Kotler & Armstrong, 2013; Sproles & Kendall, 1986 citado en Retail, 

2025). 
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Según un informe de McKinsey (McKinsey, 2023), el mercado de la moda en 

España está experimentando un crecimiento constante, con una expansión 

prevista del 1% al 3% en 2024. Este crecimiento se ve impulsado por una 

preferencia de los consumidores españoles por prendas de alta calidad y diseño 

moderno que reflejen su estilo personal. A pesar de la volatilidad económica y la 

disminución de la confianza del consumidor, se anticipa que el sector de la moda 

mantendrá su trayectoria ascendente en los próximos años. Por otro lado, los 

jóvenes adultos en España son un grupo clave para la industria de la moda, 

mostrando un gran interés en las tendencias actuales y la moda en general. Este 

grupo demográfico es especialmente relevante para marcas como Zara, que se 

centra en ofrecer moda rápida y asequible, adaptándose rápidamente a las últimas 

tendencias y demandas de los consumidores jóvenes (Start.io, 2023). 

 

Con base a estos datos, se puede afirmar que los potenciales clientes de 

RAYMON en Sevilla, España, se encuentran en zonas urbanas de la ciudad y 

pertenecen principalmente a los grupos de jóvenes adultos, mujeres y hombres, 

que buscan prendas de vestir de alta calidad, modernas y que reflejen su estilo 

personal. 

 

3.1.5. Identificación del Mercado Meta. 
Basado en la información proporcionada, el mercado meta específico de RAYMON 

en Sevilla, España, son hombres y mujeres jóvenes de entre 18 y 35 años, 

pertenecientes a la clase media y media-alta, que tienen un estilo de vida activo y 

se preocupan por su apariencia. Estos clientes estarían interesados en productos 

de moda y ropa casual, con un enfoque en sudaderas con diseños modernos y 

atractivos. 

 

Además, se podría considerar que estos clientes son habitantes urbanos de 

Sevilla, ya que la ciudad es la capital de la región de Andalucía y es un importante 

centro cultural, turístico y económico en el sur de España. Es posible que estos 

364 
 



clientes estén interesados en comprar ropa en tiendas de moda y 

departamentales, así como en línea a través de sitios web de comercio 

electrónico.  

 

3.1.6. Productos sustitutos y competencia. 
De acuerdo a nuestra investigación de mercado, en el sector de ropa casual y de 

moda, RAYMON podría enfrentarse a la competencia de marcas y tiendas ya 

establecidas en Sevilla, tales como: 

Zara: Una marca de moda muy popular, con una gran presencia en España y en 

todo el mundo. Ofrecen ropa y accesorios para hombres, mujeres y niños, y su 

estilo de ropa es moderno y asequible. 

Pull & Bear: Otra marca de ropa casual propiedad del grupo Inditex (que también 

es dueño de Zara). Ofrecen una amplia gama de ropa y accesorios para hombres 

y mujeres, con un estilo juvenil y moderno. 

H&M: Otra marca de moda popular que ofrece ropa y accesorios para hombres, 

mujeres y niños a precios asequibles. 

Mango: Una marca española de moda que ofrece una amplia selección de ropa 

para mujeres y hombres. Su estilo es elegante y sofisticado. 

Bershka: Una marca de moda que ofrece ropa y accesorios para hombres y 

mujeres. Su estilo es juvenil y vanguardista. 

 

Estas marcas son competidores importantes para RAYMON, ya que tienen una 

presencia fuerte y establecida en el mercado de la moda en Sevilla. Sin embargo, 

RAYMON puede diferenciarse de estos competidores a través de la calidad y 

diseño únicos de sus sudaderas, así como su enfoque en la sostenibilidad y la 

responsabilidad social. 

 

3.2. Elementos de Mercadotecnia. 
La estrategia de mercadotecnia que RAYMON utilizara en Sevilla sería la de la 

segmentación y el posicionamiento. La segmentación del mercado consiste en 

dividir un mercado amplio en grupos más pequeños de consumidores con 
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necesidades, deseos o características similares. Esta práctica permite a las 

empresas diseñar productos y campañas de marketing específicas para cada 

segmento, optimizando así sus esfuerzos de marketing y aumentando la 

relevancia de sus mensajes (Qualtrics, 2024). 

 

Por otro lado, el posicionamiento es el proceso estratégico mediante el cual una 

empresa crea una imagen o identidad única para su marca en la mente de los 

consumidores. Este proceso implica diferenciar el producto de la competencia y 

resaltar los beneficios específicos que ofrece, con el objetivo de establecer una 

percepción favorable y distintiva en el mercado (Product Marketing Alliance, 2023). 

 

En primer lugar, RAYMON se enfocará en la segmentación del mercado sevillano 

para identificar los diferentes grupos de consumidores. Con base en la 

investigación, se puede segmentar el mercado en tres grupos: jóvenes estudiantes 

universitarios, trabajadores jóvenes y adultos activos, y adultos mayores con 

ingresos medios a altos.  

 

Una vez que se hayan identificado estos grupos, RAYMON puede adaptar su 

oferta de productos y su estrategia de marketing para cada uno de ellos. Por 

ejemplo, para los estudiantes universitarios, RAYMON diseña sudaderas con 

estilos modernos y de moda a precios asequibles. Para los trabajadores jóvenes y 

adultos activos, RAYMON ofrece sudaderas cómodas y de alta calidad que sean 

adecuadas tanto para el trabajo como para el ocio. Y para los adultos mayores con 

ingresos medios a altos, RAYMON diseña sudaderas de alta calidad y diseños 

clásicos y elegantes. 

 

En segundo lugar, RAYMON debe trabajar en su posicionamiento. La empresa 

debe destacarse como una marca de sudaderas con diseños increibles y estilo a 

precios competitivos. RAYMON se diferencia de sus competidores mediante el uso 

de materiales de alta calidad, el diseño innovador y el enfoque en la sostenibilidad 

y el respeto al medio ambiente. 
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Además, RAYMON puede aprovechar las redes sociales para aumentar su 

visibilidad y llegar a más consumidores potenciales. Algunas de las tácticas que 

emplea son la colaboración con influencers locales, la publicación de contenido en 

Instagram y TikTok. 

 

En resumen, la estrategia de mercadotecnia que RAYMON debería seguir en 

Sevilla se basa en la segmentación y el posicionamiento. La empresa debe 

adaptar su oferta de productos y su estrategia de marketing a los diferentes 

grupos de consumidores identificados, y destacarse como una marca de 

sudaderas de calidad y estilo a precios competitivos. Para lograrlo, RAYMON 

puede aprovechar las redes sociales y otras tácticas de marketing innovadoras 

para aumentar su visibilidad y llegar a más consumidores potenciales. 

 

3.2.1. Atributos del producto resultante del proyecto. 
La sudadera está diseñada para brindar una comodidad inigualable en cualquier 

ocasión. De tela de algodón 100% de calidad, esta sudadera te mantiene cálido en 

los días más fríos y cómodo en los días más cálidos. Su diseño moderno y 

elegante incluye una capucha ajustable con cordones y un bolsillo frontal para 

guardar objetos personales. Además, sus mangas largas y elásticas permiten una 

amplia movilidad para cualquier actividad que realices. 

 

La sudadera se encuentra disponible en una amplia variedad de tallas, desde S 

hasta XL, con un peso de solo 300 gramos, esta sudadera es ideal para viajar y 

llevar a cualquier lugar. El diseño de la sudadera cuenta con una combinación de 

colores modernos, que incluyen un tono base de gris oscuro y detalles en color 

blanco en la capucha y las mangas. Además, su diseño incluye el logotipo de 

nuestra marca bordado en la parte frontal superior izquierda de la sudadera, lo que 

la hace única y reconocible al instante. 
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3.2.2. Establecimiento de Precios. 
Según el análisis realizado, se determinó que el precio promedio de una sudadera 

en el mercado español oscila entre los $40 y $50 euros, dependiendo de la marca 

y la calidad del producto. Sin embargo, para RAYMON, como una marca 

emergente que busca posicionarse en el mercado, se recomienda que el precio de 

sus sudaderas se sitúe en el rango más bajo de la competencia, entre los $50 y 

$55 euros. 

Tabla 1 Establecimiento de precios  

 

 

Esta estrategia de precios se justifica por la necesidad de penetrar en el mercado 

español y ganar la lealtad de los clientes. Además, el costo de producción en 

México es menor que en Europa, lo que permite una mayor flexibilidad en la 

fijación de precios. Es importante destacar que, aunque se busque competir en 

precios, la calidad de las sudaderas de RAYMON debe mantenerse alta para 

satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes. 

 

Otro factor a tener en cuenta es la estrategia de distribución. RAYMON ha 

decidido trabajar con distribuidores o minoristas, considerando los márgenes de 
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beneficio que estos esperan obtener al vender las sudaderas. En este caso, el 

precio de venta al por mayor deberá ser suficientemente atractivo para los 

distribuidores, pero sin comprometer los márgenes de beneficio de la empresa. 

 

En resumen, se sugiere que RAYMON fije un precio de venta al público de sus 

sudaderas en España en $55 euros, lo que le permitirá competir en precios y 

penetrar en el mercado.  

 

 

3.2.3. Establecimiento de Imagen Corporativa. 
La imagen corporativa de RAYMON se define como moderna, juvenil y atractiva. 

Se busca transmitir una imagen de calidad y estilo, con una clara identidad visual 

que permita a la marca destacar en el mercado. 

 

El logotipo de RAYMON está compuesto por letras mayúsculas de estilo 

minimalista en color negro, con la letra "R" estilizada en negrita. El uso del color 

negro busca transmitir elegancia y sofisticación, mientras que el estilo minimalista 

y la tipografía simple transmiten una imagen moderna y actual. 

 

La paleta de colores corporativos de RAYMON se compone de negro, blanco y 

gris, con detalles en rojo en ciertos elementos de la marca, como por ejemplo en 

las etiquetas de las sudaderas. Estos colores se utilizan de manera uniforme en 

todos los elementos de la marca, desde la página web hasta los envases de los 

productos. 

 

La tipografía utilizada en los distintos elementos de la marca es de estilo moderno 

y legible, con un tamaño y una disposición adecuada para facilitar su lectura y su 

reconocimiento. 

La marca RAYMON también cuenta con un eslogan que acompaña al logotipo en 

ciertos elementos de la imagen corporativa: "Siente la comodidad de la moda". 
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Este eslogan busca destacar el valor diferencial de la marca, que se centra en la 

comodidad y la calidad de sus productos. 

 

En cuanto a la imagen publicitaria, RAYMON utiliza imágenes de jóvenes vestidos 

con las sudaderas de la marca, en situaciones informales y relajadas. Estas 

imágenes buscan transmitir un estilo de vida actual y moderno, en el que la 

comodidad y el estilo son igualmente importantes. 

 

En resumen, la imagen corporativa de RAYMON se compone de un logotipo 

minimalista y moderno, una paleta de colores uniforme y una tipografía legible y 

moderna. Se busca transmitir una imagen de calidad y estilo, con un enfoque en la 

comodidad de los productos y en un estilo de vida moderno y actual.  
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Tabla 2 Imagen de marca 

 

 

 

3.2.4. Determinación de canales de promoción. 
Redes Sociales: Una estrategia de marketing en las redes sociales puede ser una 

herramienta muy poderosa para promocionar la marca y sus productos. Las redes 

sociales como Instagram, Facebook y Twitter pueden ser canales efectivos para 

llegar a una audiencia joven y comprometida. 

Publicidad en línea: Las campañas publicitarias en línea son una forma efectiva de 

llegar a una gran audiencia. RAYMON podría utilizar anuncios en Google, 

Facebook, Instagram y otros sitios web para atraer a posibles clientes.  
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Ferias y eventos: Participar en ferias y eventos relacionados con la moda y la ropa 

deportiva puede ser una forma efectiva de presentar la marca a potenciales 

clientes y hacer contacto con otros miembros de la industria. 

Marketing de Influencers: El marketing de influencers puede ser una forma efectiva 

de llegar a una audiencia específica y comprometida. RAYMON podría asociarse 

con influencers de moda y estilo de vida que compartan los valores de la marca.  

Promociones y descuentos: Ofrecer promociones y descuentos en las redes 

sociales y en la página web de RAYMON puede ser una forma efectiva de atraer a 

posibles clientes y fomentar la lealtad de los existentes. 

Relaciones públicas: Las relaciones públicas pueden ser una forma efectiva de 

aumentar la visibilidad de la marca y construir su reputación. RAYMON podría 

trabajar con agencias de relaciones públicas para crear y distribuir comunicados 

de prensa y promover la marca a través de publicaciones y medios de 

comunicación relevantes.  

Email Marketing: Enviar correos electrónicos personalizados y específicos para los 

clientes de RAYMON podría ser una herramienta muy útil para mantener la 

relación con ellos y promocionar nuevos productos. 

 

3.2.5. Diferenciación y Posicionamiento esperable con el proyecto o 
iniciativa. 
La diferenciación y posicionamiento de RAYMON en Sevilla estaría basada en los 

siguientes elementos: 

Diseño innovador: La marca se destaca por sus diseños innovadores y originales, 

enfocados en las tendencias de la moda actual y adaptados al gusto de los 

clientes de Sevilla. 

Precios competitivos: RAYMON busca ofrecer precios competitivos en el mercado 

de Sevilla, manteniendo una relación calidad-precio que atraiga a los clientes.  

Comunicación efectiva: RAYMON se comunica con su público objetivo de manera 

efectiva y constante, a través de canales de promoción y publicidad adecuados 

para el mercado de Sevilla.  
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Servicio al cliente: RAYMON se enfoca en brindar un excelente servicio al cliente, 

asegurándose de que los consumidores estén satisfechos con sus compras y 

atendiendo sus necesidades de manera eficiente. 

 

En cuanto al posicionamiento de RAYMON en Sevilla, ubicamos la marca como 

una opción atractiva y confiable en el mercado de sudaderas de alta calidad y 

diseño innovador. Se busca que los clientes asocien a RAYMON con la excelencia 

en cuanto a la calidad de sus productos, así como con una marca comprometida 

con el servicio al cliente y la satisfacción de sus necesidades. Con esto, se busca 

crear una base de clientes leales y aumentar la participación en el mercado de 

Sevilla. 

 

3.2.6. Aspectos logísticos: envase, embalaje, etiquetado y transporte. 
Tabla 3 Aspectos logisticos 
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Tabla 4 Ejemplo de empaque 
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Etiqueta. 

Tabla 5 Ejemplo de etiqueta 

 

Logistica total del envio.  
El envío de 320 sudaderas desde Los Mochis, Sinaloa, México, hasta Sevilla, 

España, requiere una logística cuidadosamente planificada para garantizar que las 

mercancías lleguen en perfectas condiciones y dentro de los plazos establecidos. 

Este proceso involucra varias etapas críticas, desde la recolección y el embalaje 

hasta la selección del transportista, la gestión aduanera, y finalmente, la entrega 

en el destino final. 

 

Recolección y preparación de la mercancía. 

El punto de origen es la dirección ubicada en Blvd. Ignacio Ramírez #375, 

Fraccionamiento El Parque, en Los Mochis, Sinaloa. Desde allí, las sudaderas se 

recolectan y se preparan para el envío. Cada sudadera está empaquetada en 

bolsas individuales con dimensiones de 35 cm de largo por 30 cm de ancho y un 

peso aproximado de 800 gramos. Estas bolsas se agrupan en una caja de cartón 

diseñada para cumplir con los estándares de transporte internacional, asegurando 

la protección de los productos durante el trayecto aéreo. 
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La caja tiene dimensiones estimadas de 90 cm x 80 cm x 80 cm, lo que 

proporciona un volumen considerable. Para el cálculo de costos de transporte, se 

utilizan un parámetro: el peso real. En este caso, el peso real de las sudaderas 

empaquetadas asciende a 256 kg (320 bolsas x 0.8 kg cada una).  

 

Transporte internacional y selección del transportista. 
Para esta operación, ZIX Logistics se perfila como una opción confiable, ya que 

ofrece servicios puerta a puerta y tiempos de entrega rápidos, generalmente entre 

3 y 5 días hábiles para envíos urgentes entre México y España. El transporte 

comenzará con la recolección en el punto de origen, seguido del traslado al 

aeropuerto más cercano, que es el de la Ciudad de Mexico (MEX). Desde allí, las 

mercancías se envían por vía aérea hacia España, aterrizando directamente en el 

aeropuerto de Sevilla (SVQ). 

La tarifa de ZIX incluirá no solo el transporte, sino también el manejo de aduanas 

en ambos países, asegurando que las sudaderas cumplan con los requisitos 

legales y normativos de exportación e importación. 

 

Documentación requerida. 

El envío internacional de mercancías exige una serie de documentos que 

garanticen su legalidad y cumplimiento con las normativas. Entre ellos se 

encuentran: 

 

●​ Factura comercial: Incluye una descripción detallada de las sudaderas, 

cantidad, precio unitario y valor total del envío. 

●​ Certificado de origen: Este documento puede ser necesario para 

aprovechar preferencias arancelarias si las mercancías califican bajo 

tratados internacionales. 

●​ Lista de empaque: Un desglose claro del contenido de la caja, que facilita 

las inspecciones en aduanas. 
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●​ Guía aérea: Emitida por ZIX, actúa como un comprobante de envío e 

incluye información crucial para el seguimiento del paquete. 

 

 

 

Gestión aduanera. 

En México, las sudaderas serán inspeccionadas por las autoridades aduaneras 

para verificar que todos los documentos estén en regla y que los productos 

cumplan con las normativas de exportación. Una vez aprobado, el envío 

continuará hacia su destino internacional. Al llegar a España, las mercancías se 

someterán nuevamente a una revisión aduanera. Aquí se calcularán los aranceles 

e impuestos aplicables, como el IVA. Estos costos seran abonados antes de que el 

paquete pueda ser entregado al destinatario. 

 

Entrega en destino. 

Finalmente, el envío llegará a su destino en Calle Santiago, 56, Casco Antiguo, 

Sevilla, España. ZIX Logistics completará el proceso entregando el paquete 

directamente en la dirección indicada. Antes de esto, se asegurará de que los 

aranceles y cualquier otro cargo pendiente hayan sido liquidados. 

 

Este proceso integral de logística no solo asegura el cumplimiento con las 

normativas internacionales, sino también la integridad y puntualidad del envío, 

optimizando costos y tiempos en cada etapa del transporte. 

 

3.2.7. Contratos y formas de pago. 
Un contrato es un acuerdo voluntario entre dos o más partes en el que se 

establecen ciertas obligaciones o promesas que son legalmente exigibles. Según 

Mckendrick (2014), un contrato es "un acuerdo legalmente vinculante, compuesto 

por la promesa o conjunto de promesas para las que la ley brinda un remedio" (p. 

5). Este acuerdo está formado por una oferta y una aceptación, elementos 

esenciales en la creación de un contrato (Stone, 2011, p. 26). 
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Con base de todo contrato, se encuentra la intención de las partes de crear una 

relación jurídica (Adams, 2018, p. 56). Así, un contrato sólo es válido si existe una 

intención de ser legalmente vinculante. Por otro lado, Furmston (2012) señala que 

"los contratos requieren un 'quid pro quo', es decir, una contraprestación o algo de 

valor que es intercambiado entre las partes" (p. 70). 

 

Los contratos son de vital importancia en los negocios, ya que proporcionan un 

marco legal que protege a las partes involucradas. Según Hall (2013), "los 

contratos proporcionan un grado de certeza y previsibilidad en las relaciones 

comerciales" (p. 38). Esta certeza y previsibilidad permiten a las empresas, como 

RAYMON, operar de manera efectiva en los mercados internacionales. 

 

Finalmente, Wortham (2016) subraya que los contratos son "una herramienta vital 

en la gestión de riesgos, ya que permiten a las partes establecer claramente sus 

obligaciones y derechos, limitando así la posibilidad de malentendidos y disputas" 

(p. 112). Por tanto, en el contexto de RAYMON, establecer contratos claros y 

efectivos será crucial para garantizar una expansión exitosa en el mercado de 

Sevilla, España. 

 

Los contratos en el comercio internacional son fundamentales para el 

funcionamiento eficiente de las transacciones comerciales globales. Carr y Stone 

(2013) mencionan que "los contratos internacionales brindan un marco legal para 

regular las relaciones comerciales entre empresas ubicadas en diferentes 

jurisdicciones" (p. 68). 

 

Además, proporcionan un grado de certeza en las relaciones comerciales. Según 

Schmitthoff (2012), "los contratos internacionales permiten a las partes prever los 

términos y condiciones de su relación comercial, lo que contribuye a la estabilidad 

y predictibilidad" (p. 102). En este sentido, los contratos también sirven para 

gestionar el riesgo en las transacciones internacionales. Mckendrick (2014) 
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sugiere que "al definir claramente los derechos y obligaciones de cada parte, los 

contratos permiten a las empresas gestionar y mitigar los riesgos asociados con el 

comercio internacional" (p. 209). 

 

Los contratos también pueden ayudar a resolver disputas comerciales. Según 

Adams (2018), "las disposiciones contractuales a menudo incluyen cláusulas de 

resolución de disputas que pueden ayudar a las partes a resolver cualquier 

desacuerdo sin necesidad de recurrir a litigios costosos" (p. 172). 

 

En términos de normas y regulaciones, los contratos permiten a las partes 

adaptarse a las diferentes legislaciones y prácticas comerciales que existen en los 

mercados internacionales (Furmston, 2012, p. 201). 

 

Por último, los contratos son una herramienta importante para proteger los 

derechos de propiedad intelectual en el comercio internacional. Como señala 

Wortham (2016), "los contratos pueden contener cláusulas específicas para la 

protección de la propiedad intelectual, lo que es particularmente relevante para las 

empresas que dependen de sus diseños únicos y marca registrada" (p. 237). 

 

En este caso, nuestro cliente nos pagara a traves de Transferencia bancaria 
internacional (SWIFT). SWIFT es una red que los bancos utilizan para 

comunicarse entre sí de forma segura, principalmente para transmitir órdenes de 

transferencia de fondos entre cuentas.  
 
Cómo funciona: Nuestro cliente en España enviara el pago directamente desde 

su cuenta bancaria a la nuestra utilizando el sistema SWIFT, que es confiable y 

ampliamente utilizado. 

 

En España, los métodos de pago más comunes para las transacciones en línea 

incluyen tarjetas de crédito y débito, y billeteras digitales. Según un informe de 

Pay.com (Pay.com, 2023), los pagos con tarjetas de crédito y débito representan 
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alrededor del 53% de todas las transacciones en línea. Las billeteras digitales, 

como PayPal, Apple Pay y Google Pay, son utilizadas en aproximadamente el 

30% de las transacciones en línea, mostrando un aumento significativo en 

popularidad en los últimos años (Adyen, 2024). 

 

3.3. Cadena de valor y portafolio de servicios proyectado del negocio. 
La cadena de valor de RAYMON incluye los siguientes procesos: Diseño y 

desarrollo de productos: RAYMON diseña y desarrolla sudaderas de alta calidad 

que satisfacen las necesidades y expectativas de sus clientes. Adquisición de 

materiales: La empresa tiene alianza con un proveedor (GILDAN) que utiliza 

materiales de alta calidad para garantizar la durabilidad y el confort de sus 

sudaderas. Producción: RAYMON utiliza tecnología de punta para producir 

diseños de alta calidad de manera eficiente. Almacenamiento y distribución: La 

empresa almacena y distribuye sus productos para facilitar la compra a los 

clientes. Ventas y servicio al cliente: RAYMON se enfoca en brindar un excelente 

servicio al cliente para garantizar la satisfacción de sus clientes y fomentar su 

fidelidad. 

 

El portafolio de servicios proyectado de RAYMON incluye diferentes modelos de 

sudaderas con diseños exclusivos y de alta calidad, así como servicios adicionales 

como: 

●​ Servicio postventa: RAYMON cuenta con un servicio postventa eficiente que 

permite a los clientes realizar devoluciones o cambios en caso de que no estén 

satisfechos con su compra. 

●​ Promociones y descuentos: La empresa ofrece promociones y descuentos 

especiales en ciertas épocas del año para atraer a nuevos clientes y fidelizar a 

los ya existentes. 

 

Con su portafolio de servicios y su cadena de valor bien definidos, RAYMON se 

posiciona como una marca exclusiva y de alta calidad en el mercado de las 

sudaderas en Sevilla. 
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Tabla 6 Ejemplo de promoción 
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3.4. Análisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas). 
 

Tabla 7 Analisis FODA 

 

 

3.5. Análisis PESTEL. 
Para entender mejor el mercado español, es importante realizar un análisis 

PESTEL, que examine los factores políticos, económicos, sociales, tecnológicos, 

ambientales y legales que afectan el entorno empresarial. 

 

En términos políticos, España es una monarquía parlamentaria con un sistema 

democrático estable y una fuerte protección de los derechos de propiedad 

intelectual (Tavernier, 2021). España es miembro de la Unión Europea (UE) desde 
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1986 y de la Organización Mundial del Comercio (OMC), lo que facilita 

significativamente el comercio internacional y reduce las barreras arancelarias. La 

pertenencia a la UE permite a España beneficiarse de los acuerdos de libre 

comercio que la Unión negocia en nombre de sus Estados miembros, 

proporcionando acceso mutuo al mercado con numerosos países y regiones. 

Estos acuerdos incluyen reducciones arancelarias y normas que favorecen el 

comercio justo y sostenible (European Union, 2023). 

 

Además, la participación en la OMC refuerza la posición de España en el comercio 

global, asegurando que las reglas del comercio internacional sean equitativas y 

previsibles. La UE, como bloque comercial más grande del mundo, juega un papel 

crucial en la formulación y el cumplimiento de estas reglas, garantizando que sus 

miembros, incluido España, se beneficien de un comercio libre y justo (European 

Commission, 2023). 

 

España tiene una economía abierta y diversa, con sectores clave como el turismo, 

la energía, la industria manufacturera y los servicios financieros. El turismo es un 

componente fundamental de la economía española, representando el 11.7% del 

PIB y empleando al 12.2% de la población activa en 2023 (Santander Trade, 

2023). Además, la industria y los servicios son también sectores importantes, con 

la industria representando el 20.8% del valor añadido al PIB y los servicios 

constituyendo el 67.7% (European Commission, 2023). El país ha experimentado 

un crecimiento económico constante en los últimos años, y se espera que continúe 

en el futuro cercano. Además, España es un país con un alto nivel de consumo, lo 

que hace que sea un mercado potencialmente atractivo para la exportación de 

bienes de consumo como las sudaderas. 

 

España es una sociedad diversa y multicultural, caracterizada por la influencia de 

diversas culturas a lo largo de su historia. La diversidad cultural en España se 

refleja en su población, que incluye significativas comunidades de inmigrantes de 

países como Marruecos, Rumania, Colombia y Ecuador. Esta mezcla de culturas 
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ha contribuido a la economía española y ha enriquecido su tejido social, 

fomentando un entorno inclusivo y respetuoso con las diferencias culturales 

(Expat.com, 2023). 

La moda también juega un papel importante en la cultura española, con una fuerte 

tradición en el diseño y la imagen personal. España es conocida por su vibrante 

escena de moda, donde tanto los diseñadores locales como las marcas 

internacionales prosperan. La moda española combina elementos tradicionales 

con tendencias modernas, reflejando la rica herencia cultural del país 

(ConnollyCove, 2023). 

 

Los consumidores españoles tienen una gran demanda de productos de moda, 

especialmente aquellos que están a la vanguardia de las últimas tendencias. 

Además, la población española es joven y dinámica, lo que hace que el mercado 

sea especialmente atractivo para la venta de productos juveniles como las 

sudaderas. 

 

España tiene una infraestructura tecnológica moderna y bien desarrollada, con un 

alto nivel de acceso a la tecnología y a internet. Según un informe, el 92% de la 

población y el 65% de las áreas rurales tienen cobertura de banda ancha. 

Además, España se sitúa en una posición destacada en el despliegue de la 

tecnología 5G, con múltiples proyectos en curso para mejorar la conectividad y la 

digitalización del país. Este entorno tecnológico avanzado facilita la 

comercialización de productos en línea, lo que es especialmente beneficioso para 

los negocios de exportación (La Moncloa, 2021; Trade.gov, 2022). 

 

España ha hecho importantes avances en la reducción de la contaminación y en la 

promoción de la sostenibilidad en los últimos años. El gobierno español ha 

implementado diversas estrategias para mejorar la sostenibilidad ambiental, como 

la Estrategia de Eficiencia Energética para la Red de Carreteras del Estado, que 

busca reducir el consumo de energía y las emisiones de CO2 mediante la 

modernización del sistema de iluminación y el uso de vehículos "cero emisiones" 
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(La Moncloa, 2022). Además, España es líder en la implementación de ciudades 

inteligentes y en la promoción de tecnologías verdes y digitales (European 

Environment Agency, 2023). 

Estos esfuerzos reflejan una creciente conciencia sobre la importancia de los 

productos sostenibles y respetuosos con el medio ambiente, lo que puede ser una 

ventaja competitiva para los negocios que promueven estos valores. 

 

En términos legales, España cuenta con un marco regulatorio estable y bien 

definido que protege los derechos de propiedad intelectual y promueve el 

comercio justo y la competencia leal. Este sistema reduce el riesgo de problemas 

legales y garantiza que los negocios puedan operar con seguridad y confianza. 

Según un informe de Chambers and Partners, la propiedad intelectual en España 

desempeña un papel crucial en mejorar el desarrollo y la competitividad, con un 

enfoque especial en sectores en auge como las energías renovables, 

telecomunicaciones y biotecnología. Las patentes, secretos comerciales y 

modelos de utilidad son comunes en proyectos empresariales y añaden valor al 

proteger las inversiones en I+D (Chambers and Partners, 2023). 

 

Además, según Trade.gov, los derechos de propiedad intelectual en España 

deben ser registrados y aplicados bajo las leyes locales. España ha ratificado los 

tratados internacionales más relevantes sobre marcas, patentes, diseños y 

derechos de autor, y cuenta con una oficina de patentes y marcas que facilita 

estos procesos. La presencia de la Oficina de Propiedad Intelectual de la Unión 

Europea (EUIPO) en Alicante refuerza la popularidad de estos derechos entre las 

empresas (Trade.gov, 2022). 

 

En resumen, España es un mercado atractivo para la exportación de sudaderas 

desde México debido a su economía diversa y en crecimiento, su población joven 

y dinámica, su infraestructura tecnológica avanzada y su marco regulatorio 

estable. Además, la cultura española valora la moda y la imagen personal, lo que 
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hace que los productos de moda como las sudaderas sean especialmente 

populares en el mercado español. 

 

 

 

3.6. Estrategia y protocolo de negociación internacional. 
La negociación internacional es un proceso complejo que requiere una estrategia y 

protocolo adecuados para garantizar un acuerdo mutuamente beneficioso. En 

primer lugar, es importante que las partes involucradas se preparen 

adecuadamente antes de la negociación, identificando los objetivos y limitaciones 

de cada una de ellas (García y Solis, 2017). Es crucial que las partes también 

tengan un conocimiento profundo del mercado y las regulaciones de los países 

involucrados (Czinkota et al., 2018). 

 

Durante la negociación, es esencial establecer una comunicación clara y efectiva 

entre las partes para asegurar la comprensión mutua y la transparencia (Akhavan 

et al., 2019). Además, es importante tener una mentalidad abierta y ser flexible, ya 

que pueden surgir imprevistos durante el proceso de negociación (Lewicki et al., 

2015). 

 

En cuanto a la estrategia, es importante tener una comprensión clara de las 

necesidades, intereses y prioridades de cada parte involucrada en la negociación, 

para poder crear una solución mutuamente beneficiosa (Fisher y Ury, 2012). Una 

estrategia de colaboración, en la que ambas partes trabajen juntas para crear 

valor, puede ser beneficiosa para alcanzar este objetivo (Lewicki et al., 2015). 

 

Finalmente, es importante que se establezcan protocolos para resolver conflictos y 

discrepancias que puedan surgir durante la negociación, ya que es fundamental 

que el proceso se desarrolle de manera amigable y respetuosa (Fisher y Ury, 

2012). En resumen, para tener éxito en una negociación internacional es 

fundamental la preparación previa, una comunicación efectiva y una estrategia 
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adecuada basada en una mentalidad abierta y colaborativa. Además, la 

implementación de protocolos para resolver conflictos puede garantizar un 

acuerdo mutuamente beneficioso. 

 

La actividad económica internacional se refiere a la interacción económica entre 

diferentes países y regiones a través del comercio de bienes y servicios, la 

inversión, la migración y otros flujos económicos transfronterizos. Esta interacción 

económica se da en un contexto de interdependencia global, donde las decisiones 

económicas y políticas en un país pueden tener efectos significativos en otros 

países. 

 

Según Robert J. Carbaugh en su libro "International Economics", la actividad 

económica internacional se refiere a "la interacción económica entre los diferentes 

países del mundo que incluye el comercio de bienes y servicios, la inversión 

internacional de capital y los flujos de migración" (Carbaugh, 2019, p. 4). En 

resumen, la actividad económica internacional es un concepto clave en la 

economía global y se refiere a las interacciones económicas entre países y 

regiones que afectan el comercio, la inversión y otros flujos económicos 

transfronterizos. 

 

Con base en todo el análisis previo realizado, la mejor estrategia de entrada al 

mercado español para la empresa RAYMON sería la siguiente: 

1.​ Establecimiento de una presencia online: Dado que el 87% de los españoles 

compran en línea, es crucial para RAYMON establecer una presencia en línea 

sólida, a través de un sitio web bien diseñado y optimizado para SEO (Search 

Engine Optimization), así como perfiles en redes sociales. 

2.​ Establecimiento de relaciones con minoristas locales: RAYMON debería 

establecer relaciones con minoristas locales para aumentar la visibilidad y el 

alcance de sus productos. Esto se puede hacer a través de la participación en 

ferias y eventos, y mediante la creación de alianzas con minoristas relevantes. 
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En resumen, la estrategia de entrada de RAYMON al implementar estas acciones 

aumentará la visibilidad y el alcance de la marca en el mercado español, lo que a 

su vez aumentará las oportunidades de ventas y crecimiento de la empresa. 

 

Exportar sudaderas desde México a España es una estrategia inteligente para 

aprovechar la alta demanda de ropa Athleisure en España, así como para ofrecer 

productos de alta calidad y diseños únicos. Según Statista, el mercado de ropa 

deportiva en España generó una facturación de alrededor de 3.300 millones de 

euros en 2020, lo que indica una fuerte demanda en el mercado español de ropa 

deportiva, incluyendo sudaderas (Statista, 2021). Además, las sudaderas son una 

prenda popular durante los meses de otoño e invierno, lo que sugiere una 

temporada alta de demanda en el mercado español. 

 

En términos de oportunidades para las marcas que ofrecen productos de alta 

calidad y diseños únicos, un estudio de la consultora Nielsen reveló que los 

consumidores españoles son cada vez más exigentes en cuanto a la calidad de 

los productos y buscan diseños exclusivos y personalizados (Nielsen, 2018). Por 

lo tanto, con un poco de experiencia en la producción de sudaderas de alta calidad 

y diseños únicos a un costo competitivo, RAYMON puede tener éxito en el 

mercado español de sudaderas. 

 

Es importante mencionar que las sudaderas que se exportan a España deben 

cumplir con las normas y regulaciones de la Unión Europea, que establecen 

requisitos de seguridad y calidad para los productos. Según la Comisión Europea, 

las sudaderas que se venden en la UE deben cumplir con los requisitos de la 

Directiva de Productos Textiles, que establece los requisitos de seguridad y 

calidad para los productos textiles (Comisión Europea, s.f.). A pesar de esto, el 

cumplimiento de estas regulaciones no es un obstáculo insuperable y puede ser 

manejado con una estrategia adecuada y un buen análisis de mercado. 
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Para exportar ropa de México a España, las principales restricciones no 

arancelarias que se deben tener en cuenta son:  

1.​ Regulaciones de etiquetado: Los productos textiles deben cumplir con las 

normas de etiquetado de la Unión Europea. Esto incluye información sobre 

el país de origen, composición de fibras, y cuidado del producto. 

2.​ Normas técnicas y sanitarias: La ropa importada debe cumplir con las 

regulaciones técnicas y sanitarias que garantizan la seguridad y calidad de 

los productos. Esto puede incluir requisitos específicos sobre sustancias 

químicas permitidas en los textiles y normas de seguridad para evitar 

riesgos a los consumidores. 

3.​ Requisitos de embalaje: Existen requisitos específicos sobre el embalaje y 

presentación de los productos textiles para asegurar que sean seguros y 

adecuados para el transporte y almacenamiento. 

4.​ Controles fitosanitarios: Aunque no es común para productos textiles, es 

posible que algunos componentes o materiales específicos necesiten 

certificaciones fitosanitarias para evitar la entrada de plagas o 

enfermedades. 

5.​ Propiedad intelectual: La ropa debe cumplir con las leyes de propiedad 

intelectual, asegurando que no infringe derechos de marcas registradas y 

diseños protegidos en la UE. 

 

Estas restricciones buscan asegurar que los productos importados cumplan con 

los estándares europeos de calidad, seguridad y sostenibilidad (European 

Commission, 2023; CustomsClear, 2024). Aunque los costos de exportación, como 

los costos de transporte, aranceles e impuestos, deben ser considerados, estos 

pueden ser minimizados con una estrategia adecuada y un buen análisis de 

mercado.  
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Tabla 8 Tabla de costos 

 

​

En resumen, exportar sudaderas desde México a España es una buena idea 

debido a la alta demanda de ropa casual, la oportunidad de ofrecer productos de 

alta calidad y diseños únicos, y la posibilidad de ofrecer precios competitivos 

gracias a los bajos costos de producción en México.  
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Información básica acerca de España: 

●​ Población: Según el Instituto Nacional de Estadística de España, la población 

de España en 2023 es de aproximadamente 47.4 millones de habitantes. 

●​ Superficie total: España tiene una superficie total de 505,990 km². 

●​ Capital: La capital de España es Madrid. 

●​ Idioma oficial: El idioma oficial de España es el español. 

●​ Divisa: La moneda oficial de España es el euro. 

●​ Religión dominante: Según el Centro de Investigaciones Sociológicas de 

España, la religión dominante en España es el cristianismo, mayoritariamente 

representado por la Iglesia Católica. 

●​ PIB per cápita: Según el Banco Mundial, en 2022 el PIB per cápita de España 

fue de aproximadamente 30,683 dólares. 

●​ 3 principales ciudades: Las tres principales ciudades de España, en términos 

de población, son Madrid, Barcelona y Valencia. 

●​ Código de internet: El código de internet de España es ".es" (IndexMundi, 

2021). 

 

España tiene un entorno empresarial favorable para las empresas extranjeras 

debido a su estabilidad política y económica, así como a su posición geográfica 

estratégica. Según un informe de Santander Trade, España ha implementado 

diversas reformas para mejorar su clima empresarial y se posiciona como un 

destino atractivo para la inversión extranjera directa. En 2022, la inversión 

extranjera en España alcanzó los 34.2 mil millones de euros, destacándose 

sectores como energía, bienes raíces y servicios financieros (Santander Trade, 

2023). 

 

Adicionalmente, el país cuenta con un entorno regulatorio favorable que promueve 

la competencia leal y la protección de los derechos de propiedad intelectual. Esto 

reduce el riesgo de problemas legales y garantiza que los negocios puedan operar 

con seguridad y confianza. El índice de libertad económica de España también 
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refleja un entorno empresarial sólido, clasificándola como la 27ª economía más 

atractiva para los negocios a nivel mundial (World Bank, 2023). 

 

El estilo de negociación en España se caracteriza por ser más relacional que 

transaccional, lo que significa que la creación y mantenimiento de relaciones 

personales es clave para establecer acuerdos comerciales exitosos. Además, los 

españoles tienden a valorar la comunicación clara y directa, pero también se 

espera que las negociaciones sean realizadas en un ambiente amigable y cordial 

(Garvin et al., 2019). 

 

Según el informe "Doing Business 2020" del Banco Mundial, España ocupa la 

posición 30 en el ranking de facilidad para hacer negocios, con una puntuación de 

77.7 sobre 100 (Banco Mundial, 2020). Asimismo, la cultura empresarial española 

se caracteriza por ser jerárquica y formal, con una gran importancia en la toma de 

decisiones centralizada (Garvin, LeRoy & Reid, 2019). 

 

En cuanto al sector empresarial, España se ha destacado en los últimos años en 

sectores como el turismo, las energías renovables, la industria alimentaria, la 

automoción y la moda (ICEX, 2021). Además, la mayoría de las empresas 

españolas son pequeñas y medianas empresas (PYMES), con un gran potencial 

de crecimiento y expansión internacional (Garvin, LeRoy & Reid, 2019). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

644 
 



 

Capítulo IV. Gestión organizacional 
 

4.1. Objetivos de producción. 
Los objetivos de producción de RAYMON en los proximos 3 años de operación, 

son los siguientes:  

Corto plazo (0-6 meses): 
1.​ Producir un inventario inicial de sudaderas para cubrir la demanda 

prevista de los primeros 3 meses.​
Esto es crítico para arrancar operaciones y garantizar disponibilidad 

inmediata para los clientes. Es una tarea esencial en las primeras etapas 

del negocio. 

2.​ Capacitar al personal en la producción y asegurar una productividad 
mínima del 80% de la capacidad total.​
Capacitar al equipo es fundamental para garantizar que la producción sea 

eficiente y se cumplan los estándares desde el inicio. 

Mediano plazo (6 meses - 2 años): 
3.​ Establecer una cadena de suministro eficiente para obtener los 

materiales necesarios para la producción.​
Crear relaciones sólidas con proveedores confiables es un proceso que 

toma tiempo y ajustes constantes, pero es clave para la sostenibilidad. 

4.​ Asegurar una tasa de defectos en la producción inferior al 2%.​
Este objetivo requiere ajustes en los procesos y mejoras continuas en la 

supervisión de calidad. Es probable que se logre tras estabilizar la 

producción y capacitar al personal. 

Largo plazo (más de 2 años): 
5.​ Lograr un nivel de satisfacción del cliente del 95% en cuanto a la 

calidad del producto y cumplimiento de los tiempos de entrega.​
Este objetivo dependerá de una ejecución consistente en la producción, 

distribución y atención al cliente a lo largo del tiempo, consolidando la 

reputación del negocio. 
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4.2. Proceso de producción. 
A continuación se describe el proceso de producción de una sudadera RAYMON 

detalladamente: 
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Tabla 9 Proceso de producción 

 

Este proceso permite a RAYMON garantizar la calidad de sus productos y 

mantener altos estándares de producción para satisfacer a sus clientes en 

España. 
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4.3. Recursos materiales necesarios. 
Para la producción de una sudadera RAYMON se necesitan los siguientes 

materiales: 

1.​ Sudaderas lisas de alta calidad: Es la materia prima principal. Las sudaderas 

las compramos con GILDAN.COM. 

2.​ Hilo: Se utiliza para coser la tela y crear el diseño de la sudadera. 

3.​ Etiquetas: Las etiquetas son una parte importante de la marca y se utilizan 

para identificar la prenda como una sudadera RAYMON. 

4.​ Agujas de coser: Se utilizan para coser la tela y el hilo. 

Es importante asegurarse de que todos los materiales utilizados cumplan con los 

estándares de calidad y seguridad necesarios para garantizar la satisfacción del 

cliente. 

 

4.4. Capacidad de producción.  
Para lograr los objetivos establecidos en los primeros 3 años, la empresa 

RAYMON necesitaría una capacidad de producción de al menos 300,000 prendas 

al año, con un aumento anual del 15% para el segundo y tercer año. 

 

Para llevar la marca a otros países de Europa, se requerirá un aumento en la 

producción de al menos el 25% en el segundo año y del 35% en el tercer año. 

Esto significa que la producción en el segundo año tendría que ser de al menos 

625,000 prendas al año, y en el tercer año de al menos 843,750 prendas al año. 

 

Para crear nuevas prendas, se requerirá un aumento de presupuesto en el 

departamento de diseño y en el departamento de investigacion y desarrollo del 

15% en el segundo año y del 30% en el tercer año.  

 

Finalmente, para mantener los costos bajos y maximizar los márgenes de 

beneficio, RAYMON deberá optimizar los procesos de producción y reducir los 

costos de materiales. Se podría considerar la adopción de nuevas tecnologías de 
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producción, así como la búsqueda de nuevos proveedores de materiales con 

precios más competitivos. 

 

4.5. Activos fijos. 
Los activos fijos de RAYMON son los siguientes: 

1.​ Maquinarias y equipos: Máquinas de coser, máquinas de corte de tela, 

estampadoras, entre otras. 

2.​ Mobiliario y equipo de oficina: El mobiliario y equipo necesario para el 

funcionamiento de la oficina, como escritorios, sillas, computadoras, 

impresoras, entre otros. 

3.​ Vehículos de transporte: Los vehículos necesarios para el transporte de la 

materia prima y los productos terminados, como camiones y furgonetas. 

4.​ Edificios y terrenos: Los edificios y terrenos donde se encuentran la oficina, la 

fábrica y el almacenamiento de la materia prima y productos terminados. 

5.​ Patentes y marcas registradas: Las patentes y marcas registradas de los 

diseños exclusivos de RAYMON, que le otorgan un valor añadido y un 

diferencial frente a sus competidores. 

 

Todos estos activos fijos serán necesarios para el funcionamiento de la empresa 

RAYMON en el largo plazo. 

 

4.7. Flujograma de procesos. 
En la primera etapa que es diseño, se llevan a cabo una serie de actividades clave 

para desarrollar la sudadera de acuerdo a las necesidades del cliente y las 

tendencias de moda.  

Estas actividades incluyen:  
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Tabla 10 Flujograma de procesos 

 

 

 

Las actividades clave a llevar a cabo en la etapa de impresión y bordado son: 
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Tabla 11 Etapas de impresión y bordado 

 

 

Las actividades clave en la etapa de revisión de calidad son: 
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Tabla 12 Etapas de revisión de calidad 

 

Las actividades a llevar a cabo en el punto final que es exportación son: 
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Tabla 13 Etapas del proceso de exportación 
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4.8. Distribución de planta. 
La oficina de RAYMON estaría distribuida en diferentes áreas clave, cada una con 

tareas específicas para asegurar que el proceso de diseño de la sudadera se 

realice de manera eficiente y efectiva. A continuación, se describe cada una de 

estas áreas y sus tareas específicas: 

Tabla 14 Distribución de planta 

 

 

En general, la oficina estaría estructurada para trabajar en estrecha colaboración 

con otras áreas clave, como la selección de telas, el corte y la costura, para 

asegurar que se produzcan sudaderas de alta calidad que cumplan con los 

estándares de RAYMON y las expectativas de los clientes. 
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4.9. Gestión de capital humano (perfiles y funciones). 
Tabla 15 Perfiles y funciones 

 

 

4.10. Gestión de responsabilidad social empresarial. 
La gestión de responsabilidad social empresarial (RSE) se refiere a la manera en 

que las empresas integran las preocupaciones sociales, ambientales y éticas en 

sus operaciones comerciales y en sus relaciones con las partes interesadas. 

Según Carroll (1999), "la responsabilidad social de las empresas implica la 

conducta ética y la preocupación por el bienestar social, la satisfacción de las 

necesidades y los intereses de los stakeholders, el cumplimiento de las 

expectativas legales y la contribución al desarrollo sostenible" (p. 268). 

 

La gestión de responsabilidad social empresarial (RSE) de la empresa RAYMON 

se enfoca en su compromiso ético y social con los diferentes grupos de interés 

que conforman su entorno. Según el Informe de Sustentabilidad del 2022, 
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RAYMON se compromete a llevar a cabo sus operaciones de manera 

responsable, ética y transparente, fomentando el desarrollo sostenible en su 

cadena de suministro y en las comunidades en las que opera. 

 

En términos legales, RAYMON cumple con las regulaciones laborales y 

ambientales vigentes en los países en los que opera, así como con los convenios 

internacionales de la Organización Internacional del Trabajo (OIT) y los Principios 

Rectores sobre Empresas y Derechos Humanos de las Naciones Unidas. 

 

En su gestión de RSE, RAYMON lleva a cabo acciones como: 

●​ La implementación de programas de capacitación y desarrollo para sus 

empleados, promoviendo un ambiente de trabajo seguro y saludable. 

●​ La promoción de prácticas sostenibles en su cadena de suministro, 

fomentando el uso eficiente de recursos y reduciendo su impacto ambiental. 

●​ La colaboración con organizaciones sociales y comunidades locales en 

proyectos de desarrollo sostenible, enfocados en temas como la educación, la 

salud y el medio ambiente. 

●​ La promoción de la transparencia y la ética en sus operaciones, mediante la 

implementación de un código de conducta y la adopción de prácticas de 

gobierno corporativo responsables. 

 

En conclusión, la gestión de RSE de RAYMON se enfoca en su compromiso con la 

ética y el desarrollo sostenible en todas sus operaciones, promoviendo el 

bienestar de sus empleados, la protección del medio ambiente y la contribución al 

desarrollo de las comunidades en las que opera. 

 

4.11. Logística de exportación. 
El proceso de exportación en México incluye varios pasos y documentos 

necesarios para asegurar el cumplimiento con la legislación aduanera. Según el 

Manual de Operación Aduanera (MOA) de la Agencia Nacional de Aduanas de 
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México (ANAM), los principales documentos necesarios para la exportación de 

sudaderas de México a España son: 

1.​ Factura Comercial: Documento que detalla la mercancía vendida, el 

precio, y las condiciones de venta. 

2.​ Certificado de Origen: Acredita que los diseños son producidos en México 

y es necesario para beneficiarse de tarifas preferenciales bajo acuerdos 

comerciales. 

3.​ Lista de Empaque: Proporciona una descripción detallada del contenido de 

cada paquete. 

4.​ Declaración de Exportación: Documento oficial presentado a las 

autoridades aduaneras mexicanas. 

5.​ Número EORI (Economic Operators Registration and Identification): 
Requerido para todas las empresas que exportan a la Unión Europea. 

6.​ Certificados de Calidad y Conformidad: En algunos casos, estos 

certificados son necesarios para cumplir con normativas técnicas y de 

calidad. 

 

La preparación y verificación adecuada de estos documentos es crucial para evitar 

retrasos y asegurar un proceso de exportación eficiente (Agencia Nacional de 

Aduanas de México, 2023). 

 

La mercancía es transportada en camión desde Los Mochis hasta la CDMX. En 

CDMX, la carga se carga en un avion que se dirige directamente hacia Sevilla, 

España. El avión atravesará el Océano Atlántico. Hasta llegar al aeropuerto de 

Sevilla, España.  

 

4.12. Seguros y fianzas. 
 

Los seguros desempeñan un papel crucial en el comercio internacional, ofreciendo 

protección contra una variedad de riesgos que pueden surgir en el curso de las 

transacciones internacionales. 
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Uno de los principales riesgos en el comercio internacional es el de pérdida o daño 

de la mercancía durante el transporte. En este sentido, el seguro de transporte 

puede proteger a las empresas de las pérdidas financieras resultantes de tales 

incidentes. Según Belay (2018), "El seguro de transporte proporciona cobertura 

para las mercancías en tránsito contra pérdida o daño debido a causas como 

incendios, accidentes o robo" (p. 132). Además, los seguros pueden ofrecer 

protección contra riesgos políticos y de crédito.  

 

El comercio internacional a menudo implica tratar con países que pueden tener un 

ambiente político inestable o sistemas legales y regulatorios menos robustos. 

Según Maras (2016), "los seguros de riesgo político pueden proporcionar 

cobertura para las pérdidas resultantes de la inestabilidad política, como la 

expropiación, la guerra y el terrorismo" (p. 172). Por otro lado, el seguro de crédito 

puede proteger a las empresas contra el riesgo de impago por parte de los 

clientes. Según Atradius (2023), una compañía de seguros líder, "el seguro de 

crédito cubre su negocio contra los impagos comerciales y le ayuda a evaluar la 

calidad crediticia de sus clientes". 

 

Los seguros también pueden ayudar a las empresas a gestionar el riesgo de 

fluctuaciones en las tasas de cambio. Según Daniels et al. (2015), "las empresas 

pueden utilizar instrumentos de seguro financiero, como los futuros de divisas, 

para cubrirse contra las fluctuaciones adversas en las tasas de cambio" (p. 482). 

 

En términos de cumplimiento regulatorio, las empresas a menudo están obligadas 

por ley a tener ciertos tipos de seguro. Según un artículo de Chambers and 

Partners (2023), "muchos países exigen que las empresas tengan ciertos tipos de 

seguro, como el seguro de responsabilidad civil, para operar de manera legal". 

Estas regulaciones buscan garantizar la protección tanto de las empresas como 

de los consumidores, promoviendo un entorno de comercio justo y seguro. 
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Por último, los seguros son una herramienta importante para la gestión general de 

riesgos en las empresas. Según Hopkin (2018), "los seguros son una herramienta 

vital para la gestión de riesgos, permitiendo a las empresas transferir algunos de 

sus riesgos a una aseguradora a cambio de una prima" (p. 113). 

 

Las fianzas, también conocidas como garantías bancarias, son instrumentos 

esenciales en el comercio internacional que brindan seguridad financiera y 

garantizan el cumplimiento de las obligaciones contractuales. 

 

Una de las principales funciones de las fianzas es garantizar el cumplimiento del 

contrato. Según Goode et al. (2012), "la fianza sirve como garantía de que una 

parte cumplirá sus obligaciones bajo el contrato, y si no lo hace, el banco emitirá el 

pago" (p. 281). Esto protege a la parte que recibe la fianza contra el 

incumplimiento de la otra parte. 

 

En segundo lugar, las fianzas pueden proporcionar seguridad financiera. Según la 

Federación Internacional de Ingenieros Consultores (FIDIC) (2017), "las fianzas 

proporcionan una forma de seguridad financiera que puede ser utilizada para 

cubrir pérdidas o daños en caso de incumplimiento del contrato" (p. 17). 

 

Además, las fianzas pueden desempeñar un papel en la gestión de riesgos. Según 

Ly et al. (2004), "las fianzas pueden ser utilizadas para mitigar ciertos riesgos 

asociados con el comercio internacional, como el riesgo de impago o el riesgo de 

incumplimiento del contrato" (p. 150). 

 

Las fianzas también pueden ayudar a mejorar la reputación y la credibilidad de 

una empresa en el mercado internacional. Según la Guía de HSBC para la 

Gestión de Riesgos (2023), "tener una fianza de un banco respetado puede 

mejorar la imagen y la credibilidad de una empresa en el mercado internacional, lo 

que puede facilitar la realización de negocios y la obtención de contratos". 
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Por último, las fianzas pueden ser requeridas por la ley o por las costumbres 

comerciales en ciertas transacciones internacionales. Según el Informe de ICC 

(International commerce chamber) sobre Fianzas y Garantías Bancarias (2014), 

"en muchas jurisdicciones y en ciertos sectores, como el de la construcción y la 

ingeniería, es habitual o incluso requerido por la ley que las empresas 

proporcionen fianzas como parte del contrato". 

 

En resumen, las fianzas son una herramienta esencial en el comercio internacional 

que puede proporcionar seguridad financiera, garantizar el cumplimiento de las 

obligaciones contractuales, ayudar en la gestión de riesgos, mejorar la reputación 

y la credibilidad, y cumplir con los requisitos legales o comerciales. 
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Capítulo V. Gestión legal 
 

5.1. Constitución legal de la empresa. 
En este caso, se puede considerar que una Sociedad Anónima (SA) podría ser la 

forma legal más conveniente para RAYMON. 

 

Una Sociedad Anónima (S.A.) es una forma legal de empresa caracterizada por 

una estructura organizativa compleja y un alto grado de responsabilidad limitada 

para sus accionistas. En una S.A., los accionistas aportan capital a la empresa y 

tienen derecho a participar en decisiones importantes a través de la asamblea 

general de accionistas. La responsabilidad de los accionistas se limita a la 

cantidad de capital que hayan aportado, lo que significa que no pueden ser 

responsabilizados personalmente por las deudas de la empresa. Esta estructura 

facilita la atracción de nuevos socios y ofrece una excelente protección a los 

acreedores (Expat Money, 2023). 

 

Para RAYMON, una SA sería una opción atractiva ya que permite la recaudación 

de capital a través de la venta de acciones, lo que puede ser útil para financiar 

proyectos de expansión. Además, como una empresa en crecimiento, la estructura 

organizativa compleja de una SA permitiría una mayor flexibilidad en la gestión y 

en la asignación de responsabilidades a los distintos departamentos y empleados. 

 

5.2. Alta en el padrón de exportadores. 
 
Darse de alta en el Padrón de Exportadores en México es esencial para cualquier 

empresa que pretenda llevar a cabo operaciones de exportación de manera 

regular. Este padrón es administrado por el Servicio de Administración Tributaria 

(SAT) y su propósito es facilitar y controlar las actividades de exportación. Para 

inscribirse, la empresa debe cumplir con varios requisitos, entre ellos estar inscrita 
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y activa en el Registro Federal de Contribuyentes (RFC), tener el domicilio fiscal 

localizado, y contar con una constancia de cumplimiento de obligaciones fiscales. 

Además, la empresa debe estar al corriente con sus obligaciones fiscales y no 

pertenecer al listado de empresas sancionadas por el SAT (gob.mx, 2023; Mundi, 

2023). 

 

Además, estar registrado en el Padrón de Exportadores mejora la credibilidad y la 

reputación de la empresa ante las autoridades aduaneras y comerciales. Según 

De la Vega (2016), "el registro en el Padrón de Exportadores puede ser visto como 

una señal de que la empresa cumple con sus obligaciones fiscales y aduaneras y 

está comprometida con las buenas prácticas comerciales" (p. 182). 

 

Un motivo importante para registrarse es que proporciona a las empresas acceso 

a ciertos beneficios fiscales y aduaneros. Según el SAT (2023), las empresas 

registradas en el Padrón de Exportadores pueden tener acceso a beneficios como 

la certificación en el Nuevo Esquema de Empresas Certificadas (NEEC), que 

ofrece diversas facilidades administrativas y de seguridad en las operaciones de 

comercio exterior. 

 

Por último, el registro puede facilitar el proceso de exportación. Según Ramírez et 

al.  (2019), "el registro en el Padrón de Exportadores puede facilitar el proceso de 

exportación al proporcionar a las empresas acceso a información y recursos 

relevantes, y al simplificar ciertos trámites aduaneros" (p. 98). 

 

Por lo tanto, es esencial que cualquier empresa que desee exportar de manera 

regular desde México se registre en el Padrón de Exportadores para cumplir con la 

ley, acceder a beneficios fiscales y aduaneros, mejorar su reputación y facilitar su 

proceso de exportación. 
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5.3. Propiedad industrial. 
Según la Organización Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI), la propiedad 

industrial se define como "un conjunto de derechos exclusivos sobre las 

creaciones del intelecto que se utilizan en el ámbito industrial" (OMPI, 2022). Esto 

incluye, entre otros, las patentes, las marcas comerciales, los diseños industriales 

y las indicaciones geográficas.  

 

La propiedad industrial busca proteger la innovación y la creatividad en el ámbito 

empresarial y comercial, fomentando así el progreso económico y tecnológico. La 

propiedad industrial se refiere a los derechos que protegen la creación de 

invenciones, diseños, marcas, nombres comerciales y otros elementos distintivos 

de una empresa. Estos derechos pueden ser utilizados para proteger la innovación 

y la creatividad de una empresa y ayudar a garantizar que la empresa tenga una 

ventaja competitiva en el mercado. 

 

En el caso de RAYMON, la empresa cuenta con varias marcas registradas para 

proteger sus productos y servicios. Por ejemplo, la marca RAYMON ha sido 

registrada ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI) para 

distinguir sus productos y servicios de los de otras empresas. Además, la empresa 

también ha registrado las marcas "RAYMON STUDIO" y "RAYMON WEAR", lo que 

le permite utilizar esas marcas de manera exclusiva en el mercado. 

 

Además de las marcas, la empresa RAYMON también puede contar con diseños 

industriales registrados para proteger las características estéticas de sus 

productos. Por ejemplo, si la empresa ha diseñado una sudadera con un diseño 

exclusivo, puede registrar ese diseño ante el IMPI para protegerlo de la imitación 

por parte de otras empresas. La propiedad industrial también puede ser utilizada 

para proteger invenciones y procesos únicos. Si RAYMON ha desarrollado una 

tecnología o un proceso único para la fabricación de sus productos, puede 

registrar una patente ante el IMPI para proteger su innovación. 
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En España, la entidad encargada de registrar una marca es la Oficina Española de 

Patentes y Marcas (OEPM). Esta institución es responsable de recibir, examinar y 

otorgar las marcas, así como de gestionar los procedimientos de oposición 

iniciados por los titulares de derechos previos válidos (OEPM, 2023). 

 

En resumen, la propiedad industrial es un aspecto clave para la protección de la 

innovación y la creatividad de una empresa como RAYMON. A través de la 

protección de marcas, diseños, patentes y otros elementos distintivos, la empresa 

puede garantizar que tiene una ventaja competitiva en el mercado y que puede 

proteger su reputación y posición en el mercado. 

 

5.4. Aspectos tributarios. 
Para la empresa RAYMON, como exportadora de sudaderas a España, existen 

varios aspectos tributarios a considerar tanto en México como en España. A 

continuación, se detallan algunos de los aspectos más relevantes: 

En México, la empresa RAYMON deberá cumplir con las obligaciones fiscales 

establecidas en la Ley del Impuesto al Valor Agregado (IVA) y en la Ley del 

Impuesto sobre la Renta (ISR), entre otras. Algunos aspectos tributarios 

importantes a tener en cuenta son los siguientes: 

●​ IVA: La exportación de bienes está exenta del pago del IVA en México, siempre 

y cuando se cumplan ciertos requisitos establecidos en la Ley del IVA. Para 

que la exportación se considere exenta, se debe comprobar que los bienes han 

salido del territorio nacional y que han sido entregados al importador en el 

extranjero. Además, la empresa exportadora deberá inscribirse en el Registro 

de Exportadores y Importadores de la Secretaría de Economía. 

●​ ISR: La empresa RAYMON deberá determinar su base gravable para efectos 

del ISR, considerando los ingresos obtenidos por la exportación de sus 

sudaderas. En México, la tasa del ISR para personas morales es del 30% 

sobre la utilidad fiscal. Además, deberá presentar la declaración anual 

correspondiente. 
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●​ Impuesto al Comercio Exterior (ICE): Este impuesto se cobra a las empresas 

que importan bienes al territorio mexicano. Sin embargo, la exportación de 

bienes está exenta del pago de este impuesto. 

 

En México, los aranceles de importación y exportacion para textiles y confecciones 

varían dependiendo del tipo de producto y su origen. Según la Secretaría de 

Economía, los aranceles para textiles importados suelen estar regulados bajo las 

fracciones arancelarias de la Ley de los Impuestos Generales de Importación y 

Exportación (Secretaría de Economía, 2021). En resumen, en Mexico la fraccion 

arancelaria de los sueteres y articulos similares de algodón es la 61102004, que 

en el caso de nuestro pais esta excenta del impuesto de exportacion. El entorno 

macro de RAYMON incluye factores políticos, económicos, sociales, tecnológicos 

y legales tanto en México como en España. Es importante que la empresa tenga 

en cuenta estos factores al desarrollar su plan de negocios y estrategias de 

exportación.  

 

En cuanto a los aspectos tributarios en España, la empresa RAYMON deberá 

cumplir con las obligaciones fiscales establecidas en la normativa española. 

Algunos aspectos importantes a tener en cuenta son los siguientes: 

●​ IGI: Por contar con el tratado de libre comercio entre Mexico y la Union 

Europea, España excenta de este impuesto a los sueteres para hombre bajo la 

fraccion arancelaria 

61102091.https://ec.europa.eu/taxation_customs/dds2/taric/measures.jsp?Lang

=es&SimDate=20241121&Area=MX&MeasType=&StartPub=&EndPub=&Meas

Text=&GoodsText=&op=&Taric=611020&AdditionalCode=&search_text=goods&

textSearch=&LangDescr=es&OrderNum=&Regulation=&measStartDat=&meas

EndDat=&DatePicker=21-11-2024  

●​ IVA: En España, la importación de bienes está sujeta al pago del Impuesto 

sobre el Valor Añadido (IVA). Por lo tanto, la empresa RAYMON deberá 

registrarse en España a efectos del IVA e incluir el IVA correspondiente en el 
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precio de venta de sus sudaderas.​

 

La gestión tributaria es una tarea clave en la administración de una empresa, 

especialmente en el contexto de la globalización y la internacionalización de los 

negocios. Según la Agencia Tributaria española, "el sistema tributario es el 

conjunto de tributos y demás ingresos de derecho público que recaen sobre la 

capacidad económica de los contribuyentes" (Agencia Tributaria, s.f.). 

 

En el caso de RAYMON, como empresa exportadora de sudaderas, hay varios 

aspectos tributarios a tener en cuenta. En primer lugar, se deben considerar los 

impuestos locales y nacionales de su país de origen, México, como el Impuesto al 

Valor Agregado (IVA), el Impuesto Sobre la Renta (ISR) y el Impuesto al Activo 

(IA). Estos impuestos deben ser pagados y declarados en tiempo y forma según 

las leyes y regulaciones tributarias aplicables. 

 

Además, al exportar a España, RAYMON debe cumplir con los requisitos 

aduaneros y fiscales establecidos por la Unión Europea (UE) y España en 

particular. Según la Comisión Europea (2022), "la importación de bienes a la UE 

desde países no pertenecientes a la UE está sujeta a impuestos de importación y 

a IVA", por lo que RAYMON debe calcular y pagar estos impuestos al importar sus 

productos a España. 

 

Por otro lado, según el Ministerio de Hacienda de España (s.f.), "los sujetos 

pasivos del IVA que realicen entregas de bienes o prestaciones de servicios a 

sujetos pasivos que tengan la condición de empresario o profesional" deben 

cumplir con ciertas obligaciones de declaración e información, como la 

presentación de declaraciones periódicas de IVA y la emisión de facturas. Por lo 

tanto, RAYMON debe asegurarse de cumplir con estas obligaciones tributarias al 

exportar sudaderas a empresarios o profesionales en España. 
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En cuanto a los costos, RAYMON debe tener en cuenta el pago de aranceles e 

impuestos al importar sus productos a España, así como los costos de envío y 

seguro. Además, debe considerar los costos asociados con el cumplimiento de las 

obligaciones fiscales, como el pago de honorarios de asesores fiscales y 

contadores para garantizar el cumplimiento adecuado de la normativa tributaria en 

México y España. 

 

En resumen, la gestión tributaria es un aspecto crítico para cualquier empresa, 

especialmente para las que operan en un contexto internacional. En el caso de 

RAYMON, como empresa exportadora de sudaderas a España, es importante 

cumplir con las regulaciones tributarias aplicables en ambos países y considerar 

los costos asociados con el cumplimiento de estas obligaciones. 

 

5.5. Normatividad. 
 

En México, la Norma Oficial Mexicana (NOM) que puede ser aplicable a la 

exportación de sudaderas, específicamente en lo que se refiere a la información 

comercial que debe constar en las etiquetas, es la NOM-004-SCFI-2006. Esta 

norma establece que la información sobre el producto, como la descripción del 

mismo, la información del fabricante y las instrucciones de cuidado, deben estar 

en español y ser fácilmente legibles (DOF, 2007). 

 

En cuanto a España, la normativa que regula la importación de ropa incluyendo 

sudaderas es bastante amplia y no se condensa en una sola norma como en 

México. Según el Reglamento (UE) No 1007/2011 del Parlamento Europeo y del 

Consejo, las prendas de vestir deben estar etiquetadas o marcadas con 

indicaciones precisas sobre su composición de fibras (Diario Oficial de la Unión 

Europea, 2011). 

 

Asimismo, la Directiva 2001/95/CE del Parlamento Europeo y del Consejo 

establece los requisitos generales de seguridad para los productos, lo que incluye 
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las prendas de vestir (Diario Oficial de las Comunidades Europeas, 2002).Por 

último, la Directiva 93/68/CEE, conocida como la Directiva CE, establece que los 

productos que se venden en la Unión Europea, incluyendo las sudaderas, deben 

llevar el marcado CE, que indica que el producto cumple con los requisitos 

esenciales de salud y seguridad (Diario Oficial de las Comunidades Europeas, 

1993). 

 

Capítulo VI. Gestión financiera 

 

6.1. Inversión inicial. 
La inversión se refiere al desembolso de recursos financieros con el objetivo de 

generar ingresos futuros o incrementar el valor de un activo. Según Peter Lynch, 

experto en finanzas, la inversión implica "poner dinero a trabajar para ti". En este 

proceso, los inversionistas evalúan oportunidades, diversifican sus carteras y 

gestionan riesgos para maximizar rendimientos. (Lynch, P. (1989). One Up On Wall 

Street. Simon & Schuster). 
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Tabla 16 Inversión inicial 
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Tabla 17 Costos de producción anuales 
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Tabla 18 Desglose detallado de costos 
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Tabla 19 Desglose detallado de costos de exportación 

 

Tabla 20 Costo del producto 

 

Tabla 21 Presupuesto de costos de exportación 
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Tabla 22 Situación financiera 

 

6.2. Depreciación. 
La depreciación es un concepto contable que refleja la disminución del valor de los 

activos a lo largo del tiempo. La depreciación es la disminución del valor de un 

activo con el tiempo, reflejando su desgaste o obsolescencia. Según Horngren, la 

depreciación es "la asignación sistemática del costo de un activo a lo largo de su 

vida útil". Este proceso contable reconoce la pérdida de valor de activos tangibles 

como maquinaria o edificios. (Horngren, C. T., & Sundem, G. L. (2005). 

Introduction to management accounting. Prentice Hall). 

 

En este caso, consideraremos la depreciación de los activos fijos asociados con la 

producción de las sudaderas de RAYMON. 

Tabla 23 Operación y amortización 
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Tabla 24 Costos de los activos 

 

944 
 



Tabla 25 Concentrado de activos 

 

6.3. Presupuesto de venta. 
El presupuesto de venta es una proyección financiera que estima las ventas 

futuras de una empresa. Según Hansen y Mowen, el presupuesto de venta es "la 

parte inicial del proceso de planificación maestra que se basa en la demanda 

prevista para los productos y servicios de la empresa". Este documento es 

esencial para la toma de decisiones, permitiendo a la empresa anticipar y 

planificar sus operaciones en consecuencia (Hansen, D. R., & Mowen, M. M. 

(2006). Cost Management: Accounting and Control. South-Western Cengage 

Learning). 

Tabla 26 Proyecciones de ventas 
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Este presupuesto proporciona una estimación de los ingresos esperados por la 

venta de sudaderas para los primeros tres años de operación. 

 

 

 

6.4. Costo total (variable, fijo y de personal). 
Los costos fijos y variables son elementos fundamentales en la gestión financiera 

de una empresa. Según Garrison y Noreen, los costos fijos son aquellos que 

permanecen constantes, independientemente del nivel de producción o ventas, 

mientras que los costos variables varían en proporción directa a la producción. 

Estos conceptos son vitales para entender y calcular el punto de equilibrio de una 

empresa. Garrison y Noreen definen los costos fijos y variables como "los dos 

elementos más fundamentales y críticos en el análisis del comportamiento de los 

costos" (Garrison, R. H., & Noreen, E. W. (2000). Managerial accounting. 

Irwin/McGraw- Hill). 
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Tabla 27 Costos de producción anuales 

 

 

 

6.5. Estado de resultados (Estimación del primer año de operación): 
El estado de resultados, también conocido como la cuenta de pérdidas y 

ganancias, es una herramienta crucial en la contabilidad financiera para evaluar el 

desempeño económico de una empresa en un periodo específico. Según 

Weygandt, Kimmel, y Kieso, este informe resume los ingresos, los costos y los 

gastos para calcular la utilidad neta o pérdida neta durante un periodo contable. Es 
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esencial para analizar la rentabilidad y tomar decisiones financieras informadas 

(Weygandt, J. J., Kimmel, P. D., & Kieso, D. E. (2019). Financial accounting. John 

Wiley & Sons). 

Tabla 28 Estado de resultados 

 

 

6.6. Indicadores de viabilidad: Utilidad líquida, rentabilidad, punto de 
equilibrio, tiempo de retorno de la inversión. 
Los indicadores de viabilidad son medidas cruciales utilizadas para evaluar la 

salud financiera y la sostenibilidad de un proyecto o empresa. Según Brigham y 

Ehrhardt, estos indicadores incluyen la utilidad líquida, la rentabilidad y el punto de 

equilibrio, ofreciendo información valiosa sobre la eficiencia y la capacidad de 

generar beneficios a largo plazo (Brigham, E. F., & Ehrhardt, M. C. (2013). 

Financial management: Theory & practice. Cengage Learning). 

Tabla 29 Pruebas de rentabilidad 
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6.7. Evaluación de la inversión: Flujo de caja, valor actual neto (VAN), tasa 
interna de retorno (TIR). 
La evaluación de una inversión implica analizar la rentabilidad y viabilidad de un 

proyecto. Según Gitman, este proceso incluye el cálculo del flujo de caja, el valor 

actual neto (VAN) y la tasa interna de retorno (TIR) para tomar decisiones 

informadas sobre la inversión (Gitman, L. J. (2019). Principles of managerial 

finance. Pearson). 

 

6.9. Evaluación del plan de negocios.  
El plan de negocios de RAYMON exhibe una robusta viabilidad financiera 

respaldada por análisis detallados y proyecciones estratégicas. Varios indicadores 

financieros demuestran la rentabilidad y el potencial de éxito a largo plazo de la 

empresa. 

Tabla 30 Situación financiera 2024 
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Tabla 31 Punto de equilibrio 

 

 

 

Tabla 32 Estado de resultados final 

 

 

En conjunto, el plan financiero de RAYMON refleja una gestión cuidadosa y 

estratégica de los recursos. La rentabilidad proyectada, la eficiencia en costos y 

los indicadores de viabilidad sólidos sugieren que la empresa está bien 

posicionada para tener éxito en el mercado español. La diversificación de canales 

de venta, la adaptación a las tendencias del mercado y el compromiso con la 

sostenibilidad fortalecen aún más la propuesta de valor de RAYMON. En resumen, 

este plan de negocios no solo es financieramente sólido sino que también está 

respaldado por estrategias inteligentes que pueden llevar a la empresa al éxito 

sostenible en la industria de la moda. 
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Capítulo VII. Sostenibilidad del negocio 
 

7.1. Impacto económico  
La implementación del proyecto RAYMON no solo tiene implicaciones positivas 

para la propia empresa, sino que también se traduce en un impacto económico 

significativo para las comunidades de Los Mochis, México, y Sevilla, España. 

 

Los Mochis, México: 

1.​ Generación de Empleo: Con la creación de un taller de diseño local en Los 

Mochis, RAYMON contribuirá significativamente a la generación de empleo 

en la región. La contratación de personal para la fabricación, diseño, 

investigación y desarrollo, así como roles administrativos, proporcionará 

oportunidades laborales para residentes locales. Esto no solo reducirá la 

tasa de desempleo sino que también mejorará la calidad de vida de la 

comunidad. 

2.​ Derrama Económica: La inversión inicial y los costos operativos, incluyendo 

la compra de materias primas, generarán una derrama económica directa. 

Los proveedores locales de servicios y equipos se beneficiarán, 

fortaleciendo las relaciones comerciales dentro de la comunidad 

empresarial de Los Mochis. 

3.​ Impuestos Locales: La generación de ingresos por parte de RAYMON 

también se traducirá en una contribución significativa a los impuestos 

locales. Los impuestos corporativos, impuestos sobre la nómina y otros 

tributos fortalecerán las finanzas públicas locales, permitiendo inversiones 

en infraestructura, educación y servicios públicos. 

 

Sevilla, España: 

1.​ Comercialización internacional: La expansión de RAYMON hacia 

Sevilla, España, implica la apertura de nuevos mercados mediante la 

exportación directa de sudaderas personalizadas desde México, sin 
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necesidad de contar con presencia física o empleados en territorio 

español.  

2.​ Exportaciones: La actividad económica de RAYMON en Sevilla 

contribuye al dinamismo del comercio exterior español y a la oferta de 

productos diferenciados en el sector minorista (OCDE, 2020). 

3.​ Uso de infraestructura existente: La operación de RAYMON puede 

incrementar la demanda de servicios logísticos locales, como 

transporte interno, almacenaje y distribución, contratados por las 

empresas locales compradoras. 

4.​ Contribución fiscal indirecta: Como exportadora, RAYMON cumple 

con sus obligaciones fiscales en México. En España, las 

responsabilidades fiscales (IVA, impuestos corporativos, seguridad 

social) corresponden a las empresas locales que compran las 

sudaderas y las revenden en el mercado español. Por lo tanto, la 

contribución de RAYMON al fisco español es indirecta, a través de sus 

clientes (Comisión Europea, 2023). 

 

En conclusión, la expansión de RAYMON a Los Mochis y Sevilla no solo 

posiciona a la empresa como un actor importante en la industria de la moda, 

sino que también genera beneficios económicos sustanciales para ambas 

comunidades. La creación de empleo, la derrama económica y la contribución 

fiscal no solo fortalecerán la posición financiera de la empresa, sino que 

también dejarán una marca positiva en el desarrollo económico y social de 

ambas regiones. 

 

7.2. Impacto social 
 
La entrada de RAYMON en las comunidades de Los Mochis, México, y Sevilla, 

España, no solo representa un impulso económico, sino que también tiene un 

impacto social significativo que abarca la sociedad y la cultura de ambas regiones. 
 

1024 
 



En México RAYMON, al considerar las tendencias de la moda y las preferencias 

locales en el diseño de sus productos, puede integrar elementos culturales en su 

oferta. Esto no solo hace que los productos sean más relevantes para la 

comunidad, sino que también puede convertir a la marca en un reflejo de la 

identidad local. 

Ademas, la diversidad de roles dentro de la empresa, desde la producción hasta la 

gestión, crea oportunidades para la inclusión social. La empresa puede 

implementar políticas inclusivas y programas de responsabilidad social corporativa 

para fortalecer la conexión con la comunidad y promover la equidad. 

 

En España, la llegada de RAYMON a Sevilla introduce una nueva dimensión 

cultural en la ciudad. La diversidad de empleados y clientes, así como la influencia 

de las tendencias de moda globales, puede enriquecer la diversidad cultural de la 

región. 

 

La empresa planea incluir en su oferta prendas relacionadas con un estilo de vida 

activo y saludable, esto puede contribuir a la promoción de hábitos saludables en 

la sociedad. Colaboraciones con eventos deportivos locales o iniciativas de 

bienestar pueden ser parte de esta estrategia. 

 

La empresa busca colaborar con artistas locales para la creación de diseños 

exclusivos, fomentando la conexión entre la marca y la escena artística local. Esto 

no solo apoya a los artistas, sino que también crea productos únicos y atractivos. 

Ademas de que adoptaremos prácticas de producción sostenible, para contribuir a 

la conciencia ambiental en la sociedad sevillana. La promoción de la moda 

sostenible y ética podría resonar con los valores locales y generar una respuesta 

positiva de los consumidores. 

 

En resumen, RAYMON no solo será una entidad económica en estas 

comunidades, sino que también se integrará en el tejido social y cultural. Su 

impacto positivo se extiende desde la generación de empleo y el desarrollo de 
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habilidades hasta la promoción de la diversidad cultural y la adopción de prácticas 

comerciales socialmente responsables. Este enfoque integral refuerza el papel de 

RAYMON como una entidad que contribuye no solo al ámbito económico, sino 

también al bienestar y la cohesión social en México y España. 

7.3. Impacto en el medio ambiente  
 
RAYMON, en su búsqueda de una operación empresarial sostenible, ha 

implementado un conjunto integral de medidas destinadas a minimizar su impacto 

ambiental. Reconociendo la importancia de la eficiencia energética, la empresa ha 

adoptado tecnologías avanzadas y se encuentra en una fase de evaluación para la 

integración de fuentes de energía renovable, lo que refleja su compromiso con una 

matriz energética más limpia y sostenible. 

 

En lo que respecta al manejo responsable del agua, la empresa ha establecido 

prácticas que fomentan la conservación del recurso y ha llevado a cabo iniciativas 

de concientización entre sus empleados, destacando la importancia de preservar 

este recurso esencial. La empresa también realiza evaluaciones periódicas de su 

huella hídrica para identificar oportunidades adicionales de mejora. 

 

En la cadena de suministro, RAYMON se asocia con proveedores que comparten 

su compromiso con la sostenibilidad, asegurando que los materiales utilizados en 

la fabricación de sus productos cumplan con estándares ambientales rigurosos. 

Esta selección cuidadosa de proveedores contribuye a fortalecer una cadena de 

suministro ética y respetuosa con el medio ambiente. 

 

En sus procesos de producción, la empresa ha integrado tecnologías limpias y 

seguras para minimizar las emisiones y reducir el impacto ambiental. La empresa 

busca constantemente oportunidades para optimizar sus operaciones y adoptar 

enfoques más ecológicos en todas las etapas del proceso de fabricación. 
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En términos de embalaje, RAYMON utiliza materiales sostenibles y ha 

implementado prácticas para reducir el uso de plásticos de un solo uso. La 

empresa está comprometida con la búsqueda de alternativas ecoamigables y la 

mejora continua de sus prácticas de embalaje para reducir al máximo su impacto 

ambiental. 

La educación ambiental es una parte integral de la cultura corporativa de la 

empresa. Por ello realizamos programas educativos internos para sensibilizar a 

sus empleados sobre prácticas sostenibles y, externamente, participa en iniciativas 

de educación comunitaria para promover la conciencia ambiental. 

 

Como parte de su transparencia y rendición de cuentas, la empresa divulga 

informes periódicos sobre su desempeño ambiental. Estos informes no solo 

destacan los logros alcanzados, sino que también identifican áreas de mejora 

continua, demostrando el compromiso de la empresa con la responsabilidad 

ambiental y la adopción constante de prácticas empresariales sostenibles. 

 

Estas acciones colectivas reflejan el firme compromiso de RAYMON con la 

sostenibilidad y la promoción de prácticas empresariales respetuosas con el 

entorno. 
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