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RESUMEN

Una de las principales causas que origina malestares y enfermedades en la comunidad
universitaria, como el dolor de cabeza, los trastornos del suefio e incluso, la ansiedad y
depresion, es el estrés. Bajo el esquema del modelo de negocios de CANVAS, se aplico
una metodologia de pivoteo, que permiti6 generar estrategias para la comercializaciéon de
una linea de tés con propiedades medicinales para universitarios, enfocada al alivio de
malestares relacionados con el estrés. Con base en la aplicaciéon de encuestas a tres
facultades de la Universidad Auténoma del Estado de Morelos (UAEM): Facultad de
Ciencias Biolégicas (FCB), Facultad de Artes (FA) y la Escuela de Técnicos Laboratoristas
(ETL), con un total de 636 alumnos encuestados, se determiné la pertinencia y posible
aceptacion del producto, partiendo de sus conocimientos basicos sobre plantas
medicinales, el uso de tés como medicina alternativa para alivio de malestares, asi como
el interés de practicas para mejorar sus habitos de salud. Asi mismo, los nueve rubros de
los que se compone el modelo de negocio CANVAS permitieron disefiar una propuesta
de valor atractiva, conocer el segmento de mercado y definir el tipo de relacion con él,
determinar los canales de distribucion del producto, asi como identificar las fuentes de
ingreso, los recursos necesarios y las actividades clave, las asociaciones y realizar un
analisis de costos que permitié conocer la rentabilidad del proyecto. De manera paralela,
se seleccionaron las especies a utilizar para la linea de tés, las cuales son Cnidoscolus
aconitifolius (Chaya), Artemisa Ludoviciana (Estafiate), Menta spicata (Hierbabuena), Mirtus
L. (Mirto) y Lavindula angustifolia (Lavanda), de las cuales se investigd respecto a sus
propiedades y se confirmaron a partir de la informacién recabada principalmente del
buscador PubMed. Se establecié el procesamiento adecuado para obtener el té
deshidratado y se realiz6 el disefio de la presentacion de los tés, la cual se distribuira en
el mercado como caja de 30 sobres individuales y se establecié un costo de $60 c/u gracias
al analisis financiero que se llev6 a cabo para la investigaciéon. De manera proactiva para
la difusién de informacion sobre plantas medicinales y comercializacién online del
producto, se abrieron cuentas en las redes sociales de mayor influencia en la actualidad,
Facebook, Instagram y TikTok. Ademas, se realiz6 el esquema de una propuesta para los
posibles inversionistas interesados en el proyecto, con una recuperaciéon de inversién a
cinco anos.



ABSTRACT

One of the main causes of discomfort and illness in the university community, such as
headaches, sleep disorders, and even anxiety and depression, is stress. Under the
CANVAS business model scheme, a pivotal methodology was applied, which allowed
generating strategies for the commercialization of a line of teas with medicinal properties
for university students, focused on relieving stress-related discomforts. Based on the
application of surveys to three faculties of the Autonomous University of the State of
Morelos (UAEM): Faculty of Biological Sciences (FCB), Faculty of Arts (FA) and School of
Laboratory Technicians (ETL), with a total of 636 students surveyed, the relevance and
possible acceptance of the product was determined, based on their basic knowledge of
medicinal plants, the use of teas as alternative medicine to relieve discomfort, as well as
interest in practices to improve their health habits. Likewise, the nine items that make up
the CANVAS business model made it possible to design an attractive value proposition,
to know the market segment and define the type of relationship with it, to determine the
distribution channels of the product, as well as to identify the sources of income, the
necessary resources and the key activities, the associations and to carry out a cost analysis
that allowed to know the profitability of the project. In turn, the species to be used for the
line of teas were selected, which are Cnidoscolus aconitifolius (Chaya), Artemisa
Ludoviciana (Estafiate), Menta spicata (Hierbabuena), Mirtus L. (Mirto) and Lavandula
angustifolia (Lavender). whose properties were investigated and confirmed based on
information obtained mainly from the PubMed search engine. The proper processing to
obtain the dehydrated tea was established and the design of the presentation of the teas
was made, which will be distributed in the market in a box of 30 individual sachets and a
cost of $60 each was established thanks to the financial analysis. that was done for the
investigation. Proactively for the dissemination of information about medicinal plants
and the online marketing of the product, accounts were opened on the most influential
social networks today, Facebook, Instagram and TikTok. In addition, a proposal was
prepared for potential investors interested in the project, with a five-year payback.
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1. INTRODUCCION

El uso de plantas medicinales es tan antiguo como la misma humanidad y su consumo en
infusién o té (como comtnmente se conoce en México) es una de las formas mas utilizadas
dentro de la medicina tradicional. Su utilidad es reconocida ampliamente por la
Organizacién Mundial de la Salud (OMS) como un medio de potencial beneficioso que,
al comprobar su calidad, seguridad y eficacia, contribuye a asegurar su acceso a todas las
personas a la atencién de salud (Organizaciéon Mundial de la Salud, 2004).

Alrededor del 15% de la flora en México es considerada como medicinal;, de
acuerdo con datos obtenidos de listados, investigaciones y recopilaciéon de tesis, se tiene
conocimiento de 23 mil 314 especies con propiedades medicinales (Bilioteca Digital de la
Medicina Tradicional Mexicana, 2021; Universidad Autéonoma del Estado de Morelos,
2021), ademas en la actualidad, el 80% de la poblaciéon en el pais hace uso de ellas
(Guzméan M. G., 2011). De igual forma, en Morelos, pese a su pequefa extension
territorial, tiene una alta riqueza relativa de plantas utiles, dentro de las cuales se
encuentran las de uso medicinal (Bonfil, Ntafiez, & Barrales, 2017) con un aproximado de
818 especies registradas.

El aprovechamiento de estos recursos para elaborar productos naturales, pese a su
versatilidad e importancia medicinal, cultural, social y econémica, esta parcialmente
desarrollado (Dorado, 2020), por lo que es indispensable el desarrollo de proyectos con
un enfoque integral, que atiendan las necesidades de salud en la sociedad y que, de
acuerdo a un esquema de cuidado de cultivo y recolecta sustentable, se garantice un
producto de calidad, asi como la conservacién de especies (Tapia, 2014).

En este sentido, la presente investigacién plantea el desarrollo de una linea de tés
medicinales orientada hacia el tratamiento de malestares causados por estrés, dentro de
la comunidad de la Universidad Auténoma del Estado de Morelos (UAEM). El proceso
de comercializacién se lleva a cabo mediante el modelo de negocios de Canvas
(Osterwalder, 2014). Asi mismo, la linea se comercializard en el mercado a través de

cafeterias dentro del campus norte, principalmente en la Cooperativa “El Remo”.

Pag. 1



Permitiendo asi su disposicion al segmento de mercado meta para tratar padecimientos

comunes que ayuden a mejorar y promover la salud de la comunidad universitaria.

| MARCO TEORICO

El uso de plantas como ingrediente principal para la preparaciéon y consumo de té con el
proposito de prevenir, tratar o aliviar malestares, padecimientos y enfermedades, es parte
de la medicina tradicional ejercida desde tiempos remotos (Argueta, 1994) y que
constituye, a su vez, conocimientos de gran importancia y valor cultural para los pueblos
alrededor de todo el mundo, asi como un recurso que permite su disposicion a la atencion
de la salud (Bilioteca Digital de la Medicina Tradicional Mexicana, 2021).

Estas précticas de la medicina tradicional tuvieron origen a través de la prueba y
la experiencia préctica que dio lugar al descubrimiento de las propiedades de diferentes
elementos de origen vegetales, ya que la préctica constante de la herbolaria aporto
avances para conocer la mejor forma de utilizar cada especie. Con el paso del tiempo se
comenz6 a sistematizar el procedimiento de los remedios vegetales afinando el
procedimiento de cada uno (Rodriguez, 2012). Ademads, estuvieron acompafiados en
algunos casos y de acuerdo a las creencias de cada cultura de su época, por rituales
religiosos, magicos o espirituales (Berdonces, 2003) lo cual, le dio a cada cultura

caracteristicas propias.

I1.1 Fitoterapia en México

La fitoterapia es un término derivado del griego “phuton” (planta) y de “therapeia”
(tratamiento), acufiado en 1865 por el Dr. Auguste Soins y popularizado por el Dr. Henri
Leclerc, la cual también conocida como medicina botadnica, medicina herbaria o
titomedicina y se refiere al uso de plantas con fines medicinales (Pascual, Pérez, Morales,
Castellanos, & Gonzélez, 2014).

En la actualidad, México es considerado el segundo pais con mayor ntimero de
especies de uso medicinal registradas a nivel mundial de 3,500 a 5,000 especies (Juarez-
Rosete, y otros, 2013) (Boletin UAEM, 2021); estas practicas con base en el conocimiento

generado, transmitido, recreado y resguardado de generacién en generacion, han
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consolidado un vinculo entre la diversidad natural y cultural dentro del territorio y se
consideran patrimonio biocultural practicado tanto en areas rurales como urbanas (Garcia
de Alba, y otros, 2012) (Comision Nacional para el Conocimiento y Uso de la
Biodiversidad, 2020).

A pesar de la amplia variedad de plantas con propiedades terapéuticas registradas
y el alto porcentaje de la poblacién estimada que hace uso de ellas (80%) en México, solo
se ha llevado a cabo el estudio farmacolégico del 5% (Comisién Nacional para el
Conocimiento y Uso de la Biodiversidad, 2020), tal escenario representa un campo con
potencial de aprovechamiento para el aporte de conocimiento aplicado hacia propuestas
y soluciones alternativas de salud con base en el uso de recursos propios y caracteristicos
del pais.

Por otro lado, a la atin emergente investigacion de los ingredientes farmacolégicos
activos de plantas medicinales registradas en México, también se suman los estudios
enfocados a conocer el estado de conservacion de las précticas de herbolaria medicinal en
diversos lugares del pais, a fin de valorar y promover la investigaciéon hacia un enfoque
de conservacion cultural y ambiental. De esta manera se han promovido soluciones de
salud tomando en cuenta las limitaciones econémicas en algunas regiones y asegurando
al derecho de atencion de la salud por medio del acceso a las plantas medicinales (Ortega-

Cala, y otros, 2019).

I1.2 Produccién y comercializacion de plantas medicinales en México y Morelos

El aprovechamiento de las plantas medicinales en México y su potencial y creciente
demanda en el mercado, ha permitido que se generen y promuevan espacios para su
comercializacién, en tanto que constituyen un recurso con diversas caracteristicas que
facilitan su venta, ya que representan una alternativa de salud econémica que recibe la
confianza por parte del consumidor por la familiaridad ancestral (Juarez-Rosete, y otros,
2013).

En el pais existen diversos puntos de venta donde se pueden encontrar plantas

medicinales, ya sea de manera local en tianguis, puestos en mercado tradicionales y
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recientemente en espacios denominados “mercados verdes”. Estos espacios tienen gran
importancia tanto histérica como por la cantidad de plantas medicinales que se venden
diariamente.

Dentro de los estados que destacan por su produccién de hierbas arométicas y
medicinales se encuentra Morelos (Juarez-Rosete, y otros, 2013), que de acuerdo a la
Federacion Nacional de la Industria Herbolaria, Medicina Alternativa Tradicional y
Naturistas A. C., es el cuarto productor a nivel nacional, principalmente en los municipios
de Mazatepec, Miacatldn, Xochitepec, Ayala, Axochiapan, Jonacatepec, Tetela del Volcan
y Temoac (Programma Comunicaciéon S.A de C.V, 2018). Ademés, las plantas medicinales
constituyen un mercado de alto valor, ya que se exportan a Estados Unidos y a la Unién
Europea, generando empleo para alrededor de 5,200 personas (CONABIO & UAEM,
2004). Por lo tanto, es una actividad con potencial de rentabilidad para productores,
recolectores y transformadores, pues los principios activos se aprovechan para elaborar
medicamentos, colorantes, conservadores, cosméticos y nutracéuticos (Juirez-Rosete, y

otros, 2013).

I1.3 Tés, tisanas e infusiones

El uso de plantas medicinales para la prevencion, alivio y tratamiento de malestares y
enfermedades, es aplicada por medio de una gran diversidad en cuanto al modo de uso;
aceites esenciales, pomadas, ungtientos, geles, comprimidos, cdpsulas, jarabes, tinturas y
zumos son algunos de ellos. Sin embargo, las tisanas constituyen la forma més antigua,
simple y popular de preparaciéon y administraciéon (Lopez, 2002); en la actualidad el
consumo de tisanas se ha convertido en una actividad en tendencia debido a la llegada de
empresas de productos de cafeteria que han sido popularizadas por la generacion
millenial, a pesar de que en México, el consumo de bebidas medicinales, a partir de la
decoccién de diferentes partes de la planta, data de la época preconquista y, actualmente,
el 80% de su poblacion prepara y consume tisanas caseras (Guzman M. G., 2011).

El término tisana se ha presentado con mayor frecuencia en el pais, sin embargo,

existe diferencia entre té, tisana e infusion. El té se elabora tinicamente a partir de la planta
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Camelia sinencis L., de la cual se clasifican cuatro tés de acuerdo al uso de los brotes, las
hojas tiernas y las hojas maduras y el tiempo de fermentado, los cuales son el té blanco, té
verde, té rojo (u oolong) y el té negro (Buitrago & Cancelado, 2015). Por su parte, las
tisanas o también conocidos como tés herbales, son aquellas bebidas que estan elaboradas
a base de una mezcla de hierbas, flores y frutos sin distinciéon de especies, ademads, en su
preparacion requieren reposo de 10 a 15 minutos en agua hirviendo para lograr la
liberacion de sus propiedades, mientras que infusiéon hace referencia al proceso de
preparacion mas alld del contenido de la bebida, obteniéndose a través del reposo de
hojas, flores, tallos, frutos o semillas en agua caliente sin dejarla que hierva (Diaz, 2017).
Para fines de la presente investigacion, se utilizard el término “té” pese a la
conceptualizacion antes descrita, debido a que la poblacion esta mas familiarizada con
este término para referirse a la preparacion de bebidas a base de plantas medicinales a
través de los procesos de infusiéon o decocciéon. Ademads, de acuerdo a los usos y
costumbres del pais, las Secretarias de Salud y la del Comercio aceptan el término de “té”

para identificar las infusiones (Ramirez, 2017).

I1.4 Salud y bienestar en la comunidad universitaria

En la actualidad, el ritmo de vida puede constituir un factor de riesgo que
desencadena malestares y enfermedades relacionadas principalmente por el estrés,
impactando de manera diferente de acuerdo a los niveles a los que se exponga (Herrera-
Covarrubias, y otros, 2017). En México se registran altos niveles de estrés relacionados
con la pobreza, cambios constantes de la situacién social y competitividad laboral
(Toribio-Ferrer & Franco-Bércenas, 2016).

En la comunidad universitaria, principalmente en los alumnos, pueden subir los
niveles de estrés en periodos de examenes, cuando se tiene sobrecarga académica, por
falta de tiempo, cuando la clase o programa educativo solicita presentaciones para hablar
frente al publico o cuando se obtienen resultados escolares no satisfactorios (Toribio-

Ferrer & Franco-Barcenas, 2016), ya que, ademas de estas responsabilidades, intervienen
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presiones econdmicas, asi como cumplir con expectativas familiares presentes y/o
futuras.

Un reporte de la Universidad Continental (2017) menciona cinco enfermedades y
dolencias comunes que presentan los estudiantes de educacién superior y cudl es su
relacién con su ritmo de vida; las relacionadas con enfermedades estomacales, que van
desde un leve dolor de estomago hasta gastritis, son muy frecuentes debido a la mala
calidad en la alimentacién por consumo de comida chatarra e ingesta de alcohol, comidas
a destiempo o falta de comidas importantes como el desayuno o a consecuencia de
horarios mixtos.

Los resfrios y la gripe se relacionan principalmente con la temporada de lluvias o
de frio, lo que genera contagios entre alumnos dentro de los salones de clases. El reporte
de la Universidad Continental también menciona los dolores de cabeza y problemas de
visién relacionados con la exposicion prolongada a dispositivos como laptops, tabletas o
el teléfono y a la falta de iluminacién adecuada, lo cual puede desembocar o agravar
enfermedades como miopia y astigmatismo.

Otros malestares son los problemas cervicales, como dolor de cuello, cabeza y
contracturas musculares por posiciones inadecuadas por tiempos prolongados frente a la
computadora, en la biblioteca y en las clases. Adicional a estos dos tiltimos malestares que
reporta el estudio de la Universidad Continental, debe considerarse la modificaciéon del
método de estudio a partir del inicio de la pandemia Sars-Cov-2, puesto que con ello
cambi6 la forma de tomar clases, es decir, se incremento el tiempo frente a la pantalla de
algtin dispositivo de comunicacién, lo cual representa un aumento en la posibilidad de
presentar dichos malestares.

El malestar psicolégico es uno de los temas en los que la mayoria de las
investigaciones se centra cuando de salud de alumnos universitarios se trata. Entre los
sintomas que pueden constituirlo se encuentra el llanto facil, ansiedad, bajo estado de
animo, desasosiego e irritabilidad, los cuales, si se prolongan, pueden desencadenar

depresion.
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La OMS considera que los problemas de salud mental constituiran en un futuro,
una de las principales causas de morbilidad (Mosqueda, y otros, 2015), por lo que es
indispensable generar propuestas de prevencion y tratamiento que permitan controlarlos
y promover un estilo de vida mas saludable a los grupos vulnerables, como lo son los
alumnos y profesionistas que constituyen parte fundamental de la comunidad
universitaria, asi como encontrar e implementar estrategias adecuadas para lograr un
mayor alcance en la poblacién.

Como se menciond anteriormente, el uso de tés en el territorio mexicano incluido
el estado de Morelos, constituye parte importante de la cultura; las bebidas preparadas a
base de plantas medicinales, ya sea frescas o deshidratadas son consumidas por la
poblacion sin hacer distincion de clase social, edad o sexo, sin embargo, de acuerdo a la
literatura consultada no hay datos que corroboren su preferencia por algtn grupo en
especifico.

El consumo de tés se frecuenta cuando se presentan malestares principalmente del
sistema digestivo, dolores de cabeza, muelas, estomago, rifidén, enfermedades comunes
como la gripa y diarrea, problemas del suefio y enfermedades cronicas como la diabetes
(Ortega-Cala, y otros, 2019). Esta alternativa también podria ser de gran utilidad para

disminuir los malestares en la comunidad universitaria causados por el estrés.

I1.5 Modelo de negocios

De acuerdo a las definiciones que establecen diversos autores, un modelo de negocios, en
general, puede considerarse como una herramienta sistematica que describe
minuciosamente la estructura y funcionalidad e interacciéon multidireccional de factores
que constituyen a una empresa, y que servird de guia para crear, proporcionar y captar
valor e ingresos rentables y sostenibles. Estos “componentes” pueden ser externos o
internos y deben analizarse considerando que son susceptibles a modificar, moldear o
cambiar de acuerdo a las necesidades mismas de la empresa y sus objetivos (Vasquez,

2016) (Décaro, Soriano, & Ocafia, 2017).
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El desarrollo de modelos de negocios a través del tiempo, ha generado la evoluciéon de su
concepto, ademds de diversas propuestas metodolégicas en su implementaciéon que
atienden la dindmica del poder de la demanda frente a la oferta de bienes y servicios,
cambios politicos, econémicos, sociales, tecnolégicos y normativos (Décaro, Soriano, &
Ocafia, 2017). Por mencionar algunos modelos que existe actualmente se encuentra: El
Modelo de las Cinco fuerzas Competitivas o Modelo de Porter, el cual se centra en analizar
las amenazas de los productos sustitutos, de nuevos competidores, rivalidad entre
competidores, poder de negociaciéon de los proveedores y el poder de negociacién de los
clientes; el Modelo ARCO, que aspira a ser un marco de referencia para la comprension
de las organizaciones como sistemas, facilitando la identificacién, el desarrollo y la
implementacién de iniciativas de cambio para la mejora empresarial , el modelo DELTA,
que sostiene bajo su estrategia el alcance competitivo mediante el desarrollo de un vinculo
con el cliente proporciondndole un mejor producto, una soluciéon integral y la
oportunidad de servicios complementarios con otros productos y servicios de otras
empresas (Stabile, 2020).

En esta investigacion se seleccioné el modelo de CANVAS, ya que su esquema
propone atributos innovadores de facil aplicacién y tiene mayor afinidad con las

caracteristicas y necesidades de la presente investigacion.

I1.6 Lienzo de CANVAS

El modelo de negocios de CANVAS nace como una propuesta innovadora por el
consultor Alexander Osterwalder en 2004. De acuerdo a la definicién que establece el
autor, el modelo de negocios es el que “[...] describe las bases sobre las que una empresa
crea, proporciona y capta valor” (Osterwalder, 2014). En términos generales es un método
que describe de manera légica la forma en que la organizacién puede crear, entregar y
capturar valor a través de la composicion de nueve bloques (Figura 1) que resuelven las
preguntas ;qué quiero hacer? ;como voy a lograrlo? ;a quién se lo voy a vender? ;qué

beneficios/ingresos obtendré? y los cuales son:
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o I1.6.1 Segmento de mercado
En el que se debe establece el grupo de clientes especifico al que se dirigiré la

empresa o el producto. Este apartado es uno de los més importantes al llevar a
cabo el llenado del lienzo de CANVAS, pues definir el o los grupos de mercado,
permite conocer e identificar exhaustivamente sus caracteristicas y necesidades
que, la empresa o producto tiene como objetivo satisfacer.

La delimitacién del segmento de clientes, es un punto clave del modelo de
negocios CANVAS, ya que, de acuerdo a sus caracteristicas buscardn la
especificidad de la propuesta de valor, su preferencia por los canales de
distribucion, el tipo de relacion para establecer con ellos, asi como la posibilidad

para pagar el costo de acuerdo a las necesidades que busquen satisfacer.

e I1.6.2 Propuesta de valor
La propuesta de valor es aquella que determina que un cliente seleccione lo que

le ofrece una empresa, por lo tanto, esta debe brindar una serie de ventajas, ser
atractiva e innovadora, cuya finalidad sea satisfacer la necesidad del cliente y
solucionar un problema. Estas caracteristicas en el factor de valor, permitiran
incrementar el porcentaje de aceptacion y elecciéon por parte del segmento de
mercado, de entre las demas empresas competidoras o productos. Los valores
pueden ser cuantitativos, es decir brindar un mejor precio, velocidad en el
servicio, etc.,, o cualitativos, ofreciendo un disefio innovador, mejorar la
experiencia con el cliente, entre otras ventajas. Para contribuir en la creacién de
la propuesta de valor se pueden considerar los siguientes puntos:

- Novedad

- Personalizaciéon

- Mejora en el rendimiento

- Disefio

- Precio

- Marca/estatus

- Accesibilidad
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-  Comodidad/utilidad
- Reduccién de costos
- Reduccién de riesgos
En general, la propuesta de valor dependerd de la naturaleza de la empresa o

producto, sus caracteristicas y susceptibilidad de aprovechamiento.

e I1.6.3 Canales
En este moédulo se debe definir cudles son los medios que la empresa utilizara

como medio de contacto con el cliente y establecer comunicaciéon con él, asi
como el ejercicio mismo de la distribucién y venta. Y por los cuales se dara a
conocer y adquirir los productos y servicios que la empresa ofrece, ayudar a
que los clientes evalden la propuesta de valor y ofrecer, en su caso el servicio
de atencién posventa.

Para establecer estos canales se debe evaluar cudles tienen mejores
resultados en proporcion su preferencia por parte de los clientes, cémo
establecerlos y cuéles son mas rentables.

Osterwalder (2014) propone cinco fases de canal, aunque especifica que no
es necesario en todos los casos abarcarlas todas. Las fases propuestas son: 1.

Informacién, 2. Evaluacién, 3. Compra, 4. Entrega y 5. Posventa.

e I1.6.4 Relacién con clientes
Definir las relaciones con los clientes se realiza bajo los fundamentos de

captacion de clientes, fidelizacién de clientes y estimulacion de las ventas, las
cuales pueden ser mediante asistencia personal, personal-exclusiva,

autoservicio, servicios automaticos, comunidades y creacién colectiva.

e II.6.5 Fuentes de ingresos
Las fuentes de ingresos se refieren al flujo genera la empresa de acuerdo a las

caracteristicas econémicas de los diferentes segmentos de mercado. Para
conocer las fuentes de ingresos se debe conocer cudl es el precio que esta

dispuesto a pagar cada segmento. En este sentido se puede tener un mecanismo
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de fijacién de precios diferente para cada uno y dentro del andlisis, se debe
determinar el valor que est4 dispuesto a pagar el cliente, por qué o cual servicio
pagan, como pagan, como les gustaria pagar.

Asi, los mecanismos de fijacion de precios pueden ser de tipo fijo o
dindmico, dependiendo si se basan en variables estaticas o cambian en funcién

del mercado.

e I1.6.6 Recursos clave
En este apartado se deben describir los principales activos que permiten que el

modelo de negocios funcione. Dependiendo del giro de la empresa y el servicio
o producto que oferte, estos pueden ser recursos humanos, intelectuales,
econémicos o fisicos, y pueden ser propiedad de la empresa o bien, tener un
mecanismo para obtenerlos, como alquilarlos, por ejemplo, o ser

proporcionados por sus socios clave.

o 11.6.7 Actividades clave
Para cumplir con los objetivos del modelo de negocios y que la empresa pueda

crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciéon
con los clientes y percibir ingresos, es necesario describir las actividades clave
que le permitiran tener éxito. Osterwalder divide las actividades clave en las
categorias de: Produccion (actividades que tienen que ver directamente con el
desarrollo y fabricacién del producto o servicio), Solucién de problemas (en
tanto que se presenten problemas individuales de cada cliente, las cuales
requieran btsqueda de una solucién) y Plataforma/red (en caso de que la
empresa esté montada online o sus canales y la relacién de los clientes se lleven

a cabo por esa via.

e 11.6.8 Asociaciones clave
Uno de los puntos clave que permite que las empresas tengan mayor

posibilidad de éxito, es debido a las alianzas que mantengan con proveedores
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Estructura de costes

II.

Recursos clave

y socios, a fin de obtener optimizacién de sus modelos de negocios, asi como

reducir riesgos y adquirir recursos.

e 11.6.9 Estructura de costos
En el punto 9 del lienzo de CANVAS, se integra la descripcion de los costos de

manera conjunta que requiere la aplicacién del modelo de negocios y en la cual
se debe incluir la creacién y entrega de valor, asi como el mantenimiento de las
relaciones con los clientes. Esta descripcion se podra obtener con facilidad, una

vez que se hayan definido los recursos, actividades y asociaciones clave

(Osterwalder, 2014).

des clave con clientes

/ 1/
Asociaciones clave @ /

Segmentos de mercado

Propuestas de valor

Canales

. N
/ Fuentes de ingresos
t

Figura 1. Lienzo de CANVAS.

Fuente: Libro “Generacion de modelos de negocios” (Osterwalder, 2014).

ANTECEDENTES

Se han realizado diversos estudios e investigaciones que, para interés y con similitud de

los temas principales abordados en la presente investigacion, se pueden dividir en cuatro

categorias. La primera (pestafia verde, Tabla 1) engloba las propuestas metodolégicas que

constituyen aportaciones de gran importancia en el impulso hacia la activacién econémica

y de posicionamiento en el mercado y con las cuales se han obtenido resultados y

conclusiones que constituyen un recurso de informacién necesaria para aumentar las

posibilidades de éxito en el emprendimiento de una PyME, asi como incrementar sus
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ganancias o la aceptacion de la incorporacién en el mercado de productos especificos de
la medicina tradicional natural, incursionando en el desarrollo y comercializaciéon de tés,
infusiones o tisanas medicinales como lo muestran los citados en la siguiente tabla.

En la segunda categoria se integran las investigaciones realizadas en México en
diferentes sitios de estudio y cémo la poblacién hace uso de ellas. Esta categoria se
identifica por la pestafia de color anaranjado.

En la tercera categoria se engloban los manuales de plantas medicinales utilizadas
en Meéxico, que constituyen esfuerzos imprescindibles para la conservacion del
conocimiento ancestral, con el fin de fomentar la tradiciéon de su uso y en los cuales se
especifica el nombre cientifico de la planta, nombre comtn, familia, descripcién botanica,
habitat, lugar donde se puede encontrar, parte utilizada, formas de uso, para qué sirve y
la dosis, asi como ilustraciones, en algunos casos. Los mds recientes y completos se citan
en la pestafia de color lila de la Tabla 1.

En la cuarta y ultima categoria (pestafia azul Tabla 1) se engloban aquellas
investigaciones referentes a estudios quimicos de las plantas medicinales seleccionadas
para la elaboracién de la linea de tés de la presente investigacién, corroborando sus
propiedades con base en sus principios activos (consultar seleccion de plantas en
Materiales y Métodos).

Tabla 1. Investigaciones que constituyen el estado del arte.

TiTULO OBJETIVO METODO RESULTADOS
(Marroquin, 2014).
.. R dacién:
“Plan de mercadeo Posicionar en el . , ecqmen acion
ara una empresa mercado a la -Analisis delas 4 P’s. Realizar una
procesa dora de microempresa -Establecimiento de  estrategia de
Elimen tos agricolas San José p misioén, visiéon y diversificacion
) . | . torial.
ubicada en ciudad (enfocada en la valores . sec. era
San Cristébal claboracion de té -Estrategia de Utilizar plataformas
municivio delMixco" organico) mercadotecnia. en internet para la
p ' & ' publicidad.
(Jiménez, 2015).
Evaluar la -Estudio de
“Plan de negocios . s ) Entorno favorable,
& viabilidad de un mercado, estudio v

para la produccion de
té de infusion a base

bajo nivel de

negocio técnico operativo .
& P ’ competencia de

agroindustrial anélisis ambiental,
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de Stevia rebaudiana,
en Ecuador”.

“Plan de negocios
para la exportacion de
té de hoja de higo en
infusién. México, D.F.
2017”.

“Plan de negocios
para la produccion y
exportacion de snack
e infusién de Pitahaya
organica deshidratada
a Estados Unidos”.

“Plantas medicinales
silvestres del
suroccidente poblano
y su colindancia en
Guerrero, México:
Rutas de
comercializacion,
antecedentes y
dinamica actual”

“Plantas medicinales:
Un estudio de caso
etnobotanico en la
comunidad de
Ocotepec, municipio
de Cuernavaca,
Morelos”.

para la legal, financiero y de
elaboracién de tés  entorno, FODA y el
de hoja de Stevia. modelo de Porter.

(Valdivieso, 2017).
Promocionar -Estudio de
productos de mercado.
Ecuador parasu  -Estudio de
competencia en el comercio exterior.
mercado -Estudio de
internacional. factibilidad.

(Recalde, 2019).
Lanzar un -Anélisis de entorno
producto internacional
atendiendo la (factores
demanda econémicos,
alimentos politicos, legales y
saludables y socioculturales).
organicos que -Analisis de
contribuya a la mercado.
economia -Anélisis DAFO.
nacional. -Matriz CAME.
(Hersch, 2009).
Describir los
antecedentes de Consulta
las rutas de e e
comercializacién b1bhograf1ca Y
entrevistas de
de plantas
., campo.
medicinales y la
dindmica actual.
(Quevedo, 2015).

Describir y -Diélogo abierto y
evaluar las entrevistas
plantas semiestructuradas.
medicinales -Identificacion de
silvestres, plantas por “Indice
cultivadas y de Valor de
compradasenla  Importancia
localidad. Etnobotanica”.

marcas, indices altos
de demanda de té.

Viabilidad favorable
de acuerdo a la
segmentacion de
mercado. Y se
recomienda mantener
una tecnologia de
calidad en el
envasado para
mantener las
propiedades del té.

Recomendacion:
Adquisicién de
certificaciones
internaciones,
alianzas estratégicas
para ampliar el
mercado, innovacién
constante en el
proceso y estrategias
de marketing.

Especies silvestres
como objetos
culturales en un
sistema de saberes.
Carencia de apoyo a
la agricultura.
Necesidad de
incrementar su
validacién como
recurso terapéutico.

Padecimientos
tratados: trastornos
gastro-intestinal, del
sistema nervioso y
respiratorio, con
efectos
antiinflamatorios,
analgésicos y
antibiéticos. Formas
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de preparacién mas
utilizadas: hervida, en
infusién, decoccion y
reposo en agua.

(Acosta, 2019).

Analizar las

“Implicaciones implicaciones
. ecologicas del .

ecologicas del a rovgelchamien to Uso de la especie
aprovechamiento P racticas de como tratamiento
tradicional del y prac . medicinal para

manejo del -Entrevistas.

Zacatechichi (Calea
ternifolia Kunth.) en
contestos culturales

problemas digestivos
en infusién de hojas,
tallos y flores.

Zacatechichi, asi
como respuestas

” organizacionales
contrastantes”. .
para extraccion 'y
comercializacion.
(Ortega-Cala, y otros, 2019).
Confirmacion del
“Plantas medicinales conocimiento
utilizadas para Analisis deluso Colectas ouiadas empirico tradicional
enfermedades del medicinal de las trevist 5 Y dela poblacién por
sistema digestivoen  plantas en una ?gnI;ZVIcS)sa(:Slé medio de ensayos en
Tetela del Volcéan, comunidad de labor;]torio laboratorio para 12
Estado de Morelos, Morelos. ' especies que tratan 24
Meéxico”. enfermedades del
sistema digestivo.
Titulo Autor

“Las plantas, compafieras de siempre: la

experiencia en Morelos”. (Monroy-Ortiz & Monroy, 2006).

“Plantas medicinales de la Farmacia
Viviente de CEFOFO: usos terapéuticos (Comision Nacional Forestal, 2010).
tradicionales y dosificacién”.

“Plantas medicinales de La Matamba y El

Pifioral, municipio de Jamapa, Veracruz”. (Escamilla & Moreno, 2015).

Lavandula angustifolia Mill. (Lavanda).
- Guzman, M. S., Diaz, H. R., & Gonzilez, C. M. (2017). Plantas medicinales. La realidad de una tradicién
ancestral.
- Nikfarjam, M., Parvin, N., Assarzadegan, N., & Asghari, S. (2013). The Effects of Lavandula Angustifolia Mill
Infusion on Depression in Patients Using Citalopram: A comparison Study.
- Prusinowska, R., & Smigielski, K. B. (2014). Composition, biological properties and therapeutic effects of
lavander.

Mentha spicata. L. (Hierbabuena).

- Mehboubi, M. (2017). Mentha spicata as natural analgesia for treatment of pain in osteoarthritis patients.

- Caleja, C., y colaboradores (2019). Challenges of traditional herbal teas: plant infusions and their mixtures with
bioactive properties.

- Fotakis, C. y colaboradores (2016). Metabolic and antioxidant profiles of herbal infusions and decoctions.
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- Mohammed, A. (2019). Biological Properties and Bioactive Components of Mentha spicata L. Essential Oil:
Focus on Potential Benefits in the Treatment of Obesity, Alzheimer's Disease, Dermatophytosis, and Drug-
Resistant Infections.

- Guzman, M. S., Diaz, H. R., & Gonzilez, C. M. (2017). Plantas medicinales. La realidad de una tradicién
ancestral.

Myrtus L. (Mirto).

- Chokri, M., Abdelmonoem, L. & Mohamed, B. (2012) Plantas medicinales. La realidad de una tradicién
ancestral.

- Yildirim, H. K. y colaboradores (2015). Myrtus comunnis L. leaves and teas as Potential antioxidants and
protectors against in vitro LDL-oxidation.

Cnidoscolus aconitifolius (Mill) .M. Johnst (Chaya).

- Us-Medina, U. y colaboradores (2019). Actividad antioxidante y antiinflamatoria in vitro de extractos de chaya
(Cnidoscolus aconitifolius (Mill.) .M. Johnst).

- Pérez-Gonzalez, M., Gutiérrez-Rebolledo, G. A., Jiménez-Arellanos, M. A. (2016). Importancia nutricional,
farmacolégica y quimica de la chaya (Cnidoscolus chayamansa). Revisién bibliogréfica.

Artemisia ludoviciana (Willd. ex Spreng.) D.D. Keck (Estafiate).

- Anaya-Eugenio, G. D. y colaboradores (2016). Antinociceptive activity of the essential oil from Artemisia
ludoviciana.

- Anaya-Eugenio, G. D. y colaboradores (2014). Hypoglycemic properties of some preparations and compounds
from Artemisia ludoviciana Nutt.

En las investigaciones enfocadas hacia la comercializacion de tés en el mercado, se
identifica una tendencia de origen en paises latinoamericanos, principalmente en
Ecuador, lo cual puede considerarse por el factor de riqueza cultural y natural
aprovechable para el uso medicinal y la promocién de una vida saludable por medio de
sus recursos disponibles.

Sin embargo, pese a que los estudios de comercializacién para plantas medicinales
en el mercado de tés son menos frecuentes en México en comparacién con otros paises, el
ntmero de investigaciones y publicaciones es mayor en el que se planteé el objetivo de
analizar especies de plantas de uso medicinal y cémo se utilizan dentro de la atin vigente
medicina tradicional, ya que se puede encontrar una gran variedad de trabajos
descriptivos, como se muestra en la pestafia de color naranja de la tabla anterior.

La informacion que antecede a la presente investigacion es de gran relevancia, pues
deja clara la necesidad de propuestas que fusionen la importancia del conocimiento y uso
tradicional de las plantas medicinales en México, con estrategias de mercadeo que
promuevan un aprovechamiento adecuado y un manejo encaminado a la conservacion,

atendiendo necesidades socioculturales, econémicas y ecolégicas.
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III.  JUSTIFICACION

La comunidad universitaria en general, enfrenta diversos niveles de estrés por presiéon y
responsabilidad académica, cumplimiento de expectativas propias y familiares en un
contexto socio-laboral futuro incierto, que la mantiene en constante competencia por
posicionarse en un camino de éxito, ademds de que, en algunos casos la situacion
econémica es una variable de desventaja para la culminacion de sus estudios (Mosqueda,
y otros, 2015). Esta situacién no es exclusiva de los alumnos, también puede llegar a
afectar a profesores, investigadores y trabajadores de todas las areas.

El estrés es un mecanismo natural del cuerpo provocado por estimulos
ambientales, fisicos o psicolégicos para mantener un equilibrio interno energético y
emocional, sin embargo, existen estudios que demuestran relacién entre éste con el
desarrollo de enfermedades como la presion arterial, diabetes, osteoporosis, ansiedad y
depresion cuando se mantiene activo por periodos constantes (Herrera-Covarrubias, y
otros, 2017).

Por tal motivo, es indispensable la generacién de estrategias que promuevan el
cuidado de la salud la poblacién con caracteristicas y necesidades especificas, como lo es
la comunidad universitaria. En este sentido, se debe tomar en cuenta el aprovechamiento
de los recursos naturales y socioculturales disponibles en el territorio que representen una
alternativa de salud y economia como lo recomienda la Comisién Econémica de América
Latina y el Caribe (CEPAL) y la Organizacioén Internacional del Trabajo (OIT) (2020) para
que, dentro de la industria destinada a la salud y la bioeconomia hacia una sostenibilidad
basada en recursos biol6gicos y ecosistemas naturales hacia el impulso econémico, brinde
un servicio de alivio de malestares comunes, asi como aquellos que se relacionen con el
estreés.

En este sentido se propone el uso de plantas medicinales cultivadas en el estado de
Morelos, para el desarrollo de una linea de tés medicinales para la situaciéon antes descrita,
que atienda a este sector de la poblacién dentro de la UAEM, campus Chamilpa. Ya que
el estado, por su posicion geogréfica y diversidad de climas, se posiciona en el lugar 17 a

nivel nacional en cuanto a riqueza de especies, ademéds de encontrarse entre los 9 estados
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con elevado endemismo de flora (CONABIO y UAEM, 2006), asi mismo, es una de las
entidades federativas de mayor riqueza relativa de plantas de uso medicinal, ornamental
y comestible, en comparacion con otras regiones (Monroy-Ortiz & Monroy, 2004).

Para impulsar el proyecto e incrementar su disponibilidad al mercado, la estrategia
se desarrollard a través de la aplicaciéon del modelo de negocio del lienzo de CANVAS,
herramienta que guia el emprendimiento de un producto o empresa y se centra en
comprender el segmento de mercado para disefiar una propuesta de valor para el cliente.
En este sentido, la propuesta de valor agregado a la linea de tés es el respaldo y validacion
cientifica de investigaciones que hayan corroborado las propiedades de las plantas
seleccionadas.

Se destaca el cuidado en la seleccion de la materia prima, ya que es imprescindible
brindar un producto de calidad, de cultivo ambientalmente responsable, libre de
agroquimicos, por lo que se seleccion6 al productor del centro comunitario Xinaxtli, en
Tlayacapan, Morelos, con el cual se trabajard de manera conjunta. Ademads, para la
comercializacién, se tom6 en cuanta a la Cooperativa “El Remo”, cafeteria establecida
dentro de la UAEM. Sin embargo, el presente proyecto busca posicionar la linea de tés en
otras cafeterias y diversificar su distribucion dentro de la universidad y posteriormente o

a largo plazo, dentro de otras universidades.

Por tanto, la presente investigacion es de gran importancia, pues contempla diversas
perspectivas desde un enfoque integral y multidisciplinario que no solo tiene el objetivo
de proporcionar un producto de calidad al mercado, si no aportar resultados benéficos
hacia el cuidado y la conservacién bioldgica y cultural, en tanto que promueve el
conocimiento tradicional que constituye gran parte de la identidad mexicana por el uso

de plantas con atributos medicinales.
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IV. HIPOTESIS

Aplicar una metodologia de pivoteo, en un modelo de negocios, utilizando el lienzo de
CANVAS, permitird generar estrategias para la comercializacion de la linea de tés con
propiedades medicinales, enfocada al alivio de malestares presentes en la comunidad

universitaria.

V. OBJETIVOS

a. GENERAL
Implementar estrategias para el desarrollo y la comercializacién de tés medicinales para

la comunidad universitaria de la UAEM.

b. PARTICULARES
1. Disefiar un modelo de negocios utilizando el lienzo de CANVAS, a fin de generar una
propuesta de valor para una linea de tés.
2. Promover el uso y conocimiento tradicional de las plantas medicinales a través de
estrategias de difusion.
3. Fundamentar la seleccion de las plantas, por su actividad antiansiolitica y antioxidante,

con base en revision bibliografica.
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VL MATERIALES Y METODOS

Para llevar a cabo el desarrollo de la linea de tés y cumplir con los objetivos planteados
en la presente investigacion, se realizaron los siguientes pasos como propuesta
metodolégica. Se incluyen dos puntos clave, el procedimiento especifico para el desarrollo
de la linea de tés y, en paralelo, el desarrollo del modelo de CANVAS para su

posicionamiento en el mercado (Figura 2).

. ESQUEMA METODOLOGICO

Desarrollo de tés medicinales ‘ Desarrollo del modelo de CANVAS

1. Seleccion de L ‘ 1. Definicion del 5. Determinacion de los

% especies. o - Cosecha segmento de mercado. tipos de fuentes de ingresos.
. Y AR - Seleccion \ ¥
w \}tég $ - Limpieza y (@ D (i . A
‘ﬁp /r desinfeccién 2. Diseno de la propuesta 6. Descripcion de los
~ Secado de valor. recursos clave.
- Seleccion b b <4
2. Revision bibliografica. - Triturado 3 7. Descrncioi delas
3. Identificacion de los .activide?des e
canales de comunicacion ’
L con los clientes.
5. Disefio y & Y,
- empagquetado. ‘ ~ 8. Asociaciones clave.
fotm | \ 4. Descripcion de la \
3. Categorizacion por - W relacion establecida con |
malestar. e = los clientes. @ Eenaeim ek Eesia
» :z 44
=S

Figura 2. Esquema de los pasos metodolégicos de la investigacion.
Fuente: Elaboracién propia.

A continuacién, se desglosan con detalle cada uno de los pasos de cada procedimiento.
VIIL.1 Desarrollo de tés medicinales
VII.1.1 Seleccion de plantas medicinales

La seleccion de las plantas medicinales que se utiliz6 para el desarrollo de la linea de tés,
fue establecida por tres factores que se consideraron de acuerdo a los objetivos
planteados, asi como la estrategia de obtencion del recurso.

El primer paso para la eleccién de las plantas medicinales, fue la coordinacién con

productores dedicados al cultivo de plantas y distribuciéon de las mismas. Cuidando que
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su producciéon y cosecha fuera ambientalmente responsable y de calidad que, de
preferencia, estuviera libre de fertilizantes quimicos.

Se identificaron dos productores similares, ya que ambos tienen cultivos de plantas
medicinales o una parte de su produccién destinada a estas especies. El primero de ellos
fue “El Remo”, la cual es una organizacién social auténoma, que ofrece productos de
cafeteria con bienes cultivados por ellos. Esta organizacion es gran importancia ya que,
una vez considerada su producciéon de plantas medicinales, se ubica relativamente cerca
de la UAEM vy, ademas, al contar con locales que brindan el servicio de cafeteria,
constituyen un espacio aprovechable para ofrecer la linea de tés.

El segundo, es la organizaciéon y centro comunitario Xinaxtli, dedicada al cultivo
de plantas medicinales como proyecto de aprovechamiento de espacios comunes en
beneficio social y de salud, bajo un esquema de rescate del conocimiento tradicional sobre
el uso de medicina natural, asi como la produccién de productos naturales y distribucion
de los mismos que, si bien se encuentra ubicado en el municipio de Tlayacapan, también
conforma una opcién viable, ya que los productores distribuyen hacia otros municipios,
entre los cuales se encuentra Cuernavaca.

Finalmente se eligi6 como mejor opcién al centro comunitario Xinaxtli. Una vez
elegido al productor que distribuiria la materia prima para la linea de tés, se realizé un
listado de las plantas medicinales que generalmente cultiva, para partir de ella y
seleccionar las especies que cumplieran con los objetivos de la presente investigacion.

VII.1.2 Revision bibliogrifica

Como siguiente filtro y para cumplir con uno de los objetivos planteados para la
investigacion, se realiz6 la selecciéon preliminar de estas especies mediante la consulta
bibliografica de estudios e investigaciones con datos de laboratorio publicados, que
permitieran respaldar la actividad funcional de las mismas, descartando aquellas de las
que no hubiera informacién. Para esta seccién se tomaron en cuenta mayormente,
aquellas publicaciones encontradas en el buscador PubMed y entre otros sitios oficiales

online de revistas cientificas.
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VII1.1.3 Categorizacién por malestar

El siguiente paso fue identificar las propiedades medicinales de cada especie y verificar
si entre ellas comparten una o mas, de manera que pudieran atenderse la mayoria de los
malestares comunes reportados por universitarios (consultar marco teérico) y/o
considerar, a mediano plazo, la mezcla con dos 0 més especies que atiendan un mismo
malestar, usando un solo té.

VI11.1.4 Produccién del té

Se consultaron fuentes bibliograficas para conocer el procesamiento de las plantas para la
obtencion del té deshidratado (Jiménez, 2015) (Escalona, 2015), asi como consulta personal
con productores de té y expertos en productos de medicina natural, que pudieran
enriquecer la informacién y resolver dudas durante el proceso de elaboracién.

De esta forma, con base en la informacion obtenida, se acondicioné un espacio
adecuado para llevar a cabo el procesamiento de las plantas hasta obtener el producto
final.

El primer paso fue la cosecha, seleccién de las partes ttiles, limpieza y desinfecciéon
de la materia prima, secado, una vez mas la seleccion de la materia adecuada y triturado.
Algunas marcas comerciales con un procesamiento refinado y automatizado tienen pasos
adicionales, pero de acuerdo con los recursos del proyecto, se llevaron a cabo solo las
etapas antes mencionadas.

Del Estafiate, Chaya y Lavanda, se seleccion6 la materia fresca, se lavo y desinfecto
con agua y unas gotas de cloro, posteriormente se colgé en un espacio abierto, donde
tuviera corriente de aire y entrara la luz solar de manera indirecta.

Por tnica ocasion, se realiz6 el proceso de secado de manera mixta, es decir, el
secado antes mencionado y secado con estufa casera, para optimizar el tiempo. Dado que
se presentaron dos ultimas lluvias del periodo estacional, con lo cual el primer
procedimiento no se pudo aplicar de manera 6ptima debido a la humedad del ambiente.

Se consulté también cudl es la temperatura méxima en la que las plantas podrian
conservar sus propiedades, de acuerdo a diversas fuentes y dependiendo de la especie, la
temperatura reportada fue de 45° hasta 110°C (Otazu, 2010). Sin embargo, es importante

Pag. 22



aclarar que en las consultas bibliograficas se confirma que, a mayor temperatura, se
pierden los compuestos quimicos que poseen las plantas.

La estufa utilizada se us6 a la temperatura minima, la cual fue de 120°C. Las plantas
se colocaron en charolas, sin revolver y se secaron por lotes en lapsos de 10 minutos, con
revision constante (de 3 minutos aproximadamente) para corroborar el secado.

Una vez que se seco la materia prima, se seleccionaron las partes 6ptimas para los
tés, principalmente hojas y flores, se procedié a un triturado manual de tipo medio
adecuado para el tipo de empaque y presentacion que se selecciond para esta primera
prueba.

VII.1.5 Diseiio y empaquetado

La linea de tés no forma parte de una gama de productos procedentes de una marca en
especifico, sin embargo, para brindar calidad, credibilidad y seguridad al consumidor, fue
necesario el desarrollo de una marca que servird como base hacia el crecimiento y
diversificaciéon a largo plazo, de este proyecto de investigacion y emprendimiento, asi
como su posterior registro en el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI). Por
lo que se llevaron a cabo los siguientes pasos:
e Seleccion del nombre de la marca
e Verificar que la marca no esté registrada en el IMPI por nombre o por giro.
Ya que, de acuerdo con la Ley de Propiedad Industrial, en México no se
pueden registrar marcas similares o iguales que ofrezcan los mismos
productos o servicios. Asi mismo, se debe contemplar la clasificaciéon del
producto que corresponde con lo que establece en la Clasificacion
Internacional de Productos y Servicios para el Registro de Marcas del IMPI
dentro de la CLASE 5 como:
“Productos farmacéuticos, preparaciones de uso médico veterinario;
productos higiénicos y sanitarios para uso médico; alimentos y sustancias
dietéticas para uso médico o veterinario, alimentos para bebés: suplementos

alimenticios para personas o animales, emplastos, material para apdsitos,

Pag. 23



material para empastes e impresiones dentales desinfectantes; productos para

eliminar animales daiiinos; fungicidas, herbicidas”. (IMPI, 2020).

e Disefio del logo
Para el empaque de los tés se seleccioné un material que pudiera ser facil de valorizar al
terminar su uso y/o fuera biodegradable y que, ademas, mantuvieran un balance entre
calidad y precio.

Tomando en cuenta estas caracteristicas, se eligieron dos empaques preliminares,
y se selecciond la opcién que tuvo menor costo de acuerdo a su calidad y que represent6
menor dificultad de elaboracion, entre otros factores como la percepcién visual de ofrecer
mayor contenido.

Para complementar el empaquetado, se consulté la legislacion correspondiente
para el correcto etiquetado del producto. De acuerdo a la Secretaria de Salud, a través de
la Comisién Federal para la Proteccion contra Riesgos Sanitarios, los tés medicinales de
origen natural se clasifican como suplementos alimenticios (Gobierno de México, 2017).
De acuerdo a las especificaciones requeridas y con apoyo del ejemplo de etiqueta que
proporcionan en el sitio web del Gobierno de México, se pudo disefiar el etiquetado

correspondiente para la linea de tés.

VII.2 Desarrollo del modelo Lienzo de Canvas
VIIL.2.1 Propuesta de valor

De acuerdo a las caracteristicas efectivas y auténticas que posee la linea de tés, se
desarroll6 una propuesta de valor enfocado al potencial benéfico que ofrece al segmento
de mercado, descrito de manera clara y breve, para facilitar su entendimiento e
incrementar su impacto.

En esta propuesta de valor se atienden los principios de accesibilidad, ya que tanto
los alumnos como los profesores e investigadores podran encontrar la linea de tés y
adquirirla directamente dentro del campus. Asi como la utilidad/fiabilidad, en tanto que

uno de los objetivos principales es brindar una opcién viable para el tratamiento de
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malestares comunes y propios del ritmo y caracteristicas de vida presentes en la
comunidad universitaria. Conjuntamente se toma en cuenta el precio, al considerar las
posibilidades econdémicas para su consumo, a la vez que se mantiene la competitividad
en el mercado.

Por otro lado, también se incluye la perspectiva cultural, tomando en cuenta los
conocimientos ancestrales que se han transmitido a lo largo de las generaciones. La venta
de los tés fungird como estrategia para fortalecer la transmisiéon del conocimiento
tradicional. Lo que probablemente permita conectarse con las practicas familiares, donde
abuelos, padres e hijos transmiten sus ensefianzas.

VII.2.2Segmento de mercado

El segmento de mercado es uno de los aspectos modulares del lienzo de CANVAS, ya que
resulta indispensable conocer el puablico objetivo, cudles son sus preferencias, qué es lo
que demandan y cémo son sus tendencias de consumo. Por lo que, para definirlo
adecuadamente es necesaria la aplicacion de diferentes procedimientos.

El primer paso que se llev6 a cabo dentro de la segmentacién de mercado fue la
btsqueda de los datos del sitio en el cual se comercializara la linea de tés, es decir, conocer
el nimero de alumnos y el total de investigadores, profesores, trabajadores y
administrativos dentro de la UAEM del campus norte, pues la universidad cuenta con tres
campus mas ubicados al oriente, sur y poniente del estado. Estos datos se consultaron y
obtuvieron directamente en la pagina de la UAEM, dentro del Plan Institucional de
Desarrollo 2018-2023 (2017).

Asi mismo, se obtuvo informacién respecto al niimero de trabajadores y personal
administrativo en la péagina oficial de la UAEM, con el fin de determinar el total de

personas potenciales a las cuales se dirige el proyecto.

VII1.2.3 Canales

Los canales por los cuales se hara llegar la linea de tés y los servicios adicionales a ellos,
deben ser de facil acceso y atractivo para el segmento de mercado. Por lo que se atendera

al principio de tendencia de tiendas tanto fisicas como en linea.

Pag. 25



Es importante destacar que se busca complementar la venta del producto con
informacién y asesoramiento en preparacion y consumo. En este sentido se estableceran
tres canales principales: Canal de venta, canal de asesoramiento y canal de difusion; estos

pueden ser combinados o ejercer, por medio de ellos, més de una funcion.

VIIL.2.4 Relacién con los clientes

La interaccién y relacion con los clientes se establecerd de acuerdo con los canales de
comunicaciéon ya identificados (canal de venta, canal de asesoramiento y canal de
difusién). Por lo que se presentan tres tipos de relacién con los clientes:

e Relacion directa. Esta se establece en el punto de venta fisico. En este caso
se tiene considerado como punto de venta principal a la cafeteria “El Remo”,
ubicada dentro de la universidad en dos remolques. Asi como en otras
cafeterias, estands en mercados verdes o eventos y tiendas.

¢ Relaciéon indirecta. Cuando la comunicacion se establezca por redes sociales.

e Relacién colectiva al llevar a cabo talleres de difusion de informacién
respecto a diversas temadticas de cultivo, huertos, plantas medicinales,
compostaje, etc., donde se podré hablar de los tés funcionales como opcién

para la disminucién de malestares provocados por estrés.

VII1.2.5 Tipos de fuentes de ingreso

De acuerdo al giro del proyecto de venta, se identificaron las fuentes de ingreso que puede
tener la linea de tés. La estructura de ingresos debe ser superior a la estructura de costos,
por este motivo, una de las estrategias para lograrlo o incrementar las fuentes de ingresos,
es diversificarlas las fuentes, es decir, no depender de una sola.

En este sentido, se plantean diferentes métodos de presentacion para los tés, que
se relacionan con el canal de venta y las presentaciones del producto para hacerlo llegar
al segmento de mercado. Asi mismo, se definié el mecanismo del tipo de ingreso de

acuerdo al tipo de fuente.
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VII.2.6 Recursos clave

Los recursos clave se basan en una relacién de los elementos materiales, intelectuales, de
software, creativos y econdmicos indispensables para el desarrollo y comercializacién de
la linea de tés. Por lo que se categorizaron de acuerdo al tipo de recurso e importancia y

cOmo se conectan entre si.

VI1.2.7 Actividades clave

Las actividades clave se categorizaron de la misma forma en que se estableci6 la
metodologia, es decir, aquellas actividades clave para la elaboracién y produccion de los
tés, asi como las actividades clave que conformaron las estrategias esquematizadas para
el llenado del lienzo de CANVAS, que constituye el modelo de negocios de la presente
investigacion.

Cabe puntualizar que, al realizar un esquema metodolégico detallando las fases
para realizar el proyecto, cada una de ellas es importante, sin embargo, de identificaron y
a continuacion se destacan aquellas que resultan imprescindibles y sin las cuales no seria
posible cumplir con los objetivos establecidos.

En este sentido, una de las actividades clave en la definicién de ambas partes en el
esquema metodoldgico y, como estrategia de limitaciéon para la obtenciéon de datos, se
seleccionaron tres facultades clave que tuvieran cercania con y/o hacia el canal de
distribucién fisico seleccionado, es decir, la cafeteria “El Remo” que por su ubicacion
espacial dentro de la universidad, colinda con la Escuela de Técnicos Laboratoristas (ETL),
la Facultad de Ciencias Biologicas (FCB) y la Facultad de Artes (FA). En este sentido, una
vez que las labores presenciales se retomaron parcialmente en el campus Chamilpa de la
UAEM, se solicit6 en cada direccién/administracion, permiso escrito para la aplicacion
de una encuesta (Anexo 1), que tuvo como objetivo, conocer las preferencias del potencial
segmento de mercado respecto a su conocimiento sobre medicina tradicional e interés y
consumo de plantas medicinales en infusion o té.

Otros aspectos abordados en la encuesta fue la frecuencia de consumo, para qué

malestares los utilizan, ventajas y desventajas que le atribuyen al consumo de tés con
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propiedades medicinales, el precio que pagarian por el producto, asi como la forma de
adquirirlo y de recibir informacion adicional, entre otros temas relacionados. Los datos
recolectados sirvieron como base para definir las especies preliminares, el empaque y
presentacion, asi como algunos aspectos del lienzo de CANVAS como la propuesta de
valor, los canales de distribucion de acuerdo a la preferencia del segmento de mercado,
asi como los tipos de relaciéon con el mismo, identificar el mecanismo de las fuentes de
ingreso y algunos aspectos de la estructura de costos.

La encuesta se aplicé por medio de la plataforma Google Form, al ser un medio
actual agil de facil distribucion, utilizando el apoyo de las administraciones de cada

facultad.

VII.2.8 Asociaciones clave

Las asociaciones son un punto clave para la presente investigacion, ya que de ellas
depende primordialmente, la obtencién de la materia prima para la elaboracién de los tés.
Asi mismo, el o los organismos que permitan su distribucién dentro de la UAEM, y
directamente la asociacion que se establece con la parte intelectual del proyecto.

Por otro lado, también se toman en cuenta, como perspectivas para el proyecto, la
distribucion de la linea de tés fuera de la universidad, pero que, a mediano plazo, pueda
constituir una cartera de clientes contundente. En este sentido, las cafeterias alrededor de
la zona, de acuerdo a sus caracteristicas, podrian constituir un estante potencial para
colocar el producto.

Por lo que se ubicara geograficamente aquellas que puedan constituir un espacio
potencial de venta y, una vez seleccionados se pedirda permiso al duefio o encargado,
presentando el té, sus propiedades, sus costos y una propuesta de ganancia por venta.
Como ejercicio para dar a conocer el producto, es primordial ofrecer muestras gratuitas a
los clientes con el permiso del establecimiento acompafiada de una encuesta de
satisfacciéon una vez que el cliente lo haya probado.

Se disefiaron tarjetas de presentacion con coédigo QR que se brindaran a los

comensales, para la aplicacién virtual de las encuestas.
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Basado en las asociaciones clave que se consideran importantes para el
enriquecimiento estructural e intelectual del proyecto, a continuacion, se presenta la

organizacion de la empresa de acuerdo a los departamentos requeridos en la misma.

ﬂ ASTER TE ﬂ

GERENCIA
l
{ )
ADMINISTRACION PRODUCCION VENTAS ASESORAMIENTO
INTELECTUALY
Contador Cultivoy cosecha Vendedor (online) CAPACITACION
Agropecuaria
Community manager Procesadory Conductor
empaquetador Farmacéutica
Disefio .
Gestor de calidad Quimica
Relaciones publicas .
‘ Marketing

Figura 3. Organigrama empresarial Aster.
Fuente. Elaboracién propia.

VI1.2.9 Estructura de costos

La estructura de costos es una relacion detallada de inversion, es decir, recurso econdémico
que representa una salida; el total de la suma de los costos debe ser menor en comparacién
con el ingreso econémico proveniente de las fuentes de ingresos.

En la estructura de costos se toman en cuenta los gastos por la materia prima,
gastos de traslado, de empaquetado, disefio y distribucién. Y una vez que se estableci6 el
costo del producto, para establecer su precio en el mercado, se realiz6 una investigacion
de campo sobre los precios de otras marcas en diferentes presentaciones, para que el
propio fuera competitivo en el mercado de acuerdo a su propuesta de valor y
caracteristicas, ademds de ponderar la inversién y ajustarlo hacia la obtencién de una

ganancia rentable.
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VII. RESULTADOS
VIII.1 Desarrollo de tés medicinales
VIII.1.1 Seleccion de plantas medicinales

Atendiendo los parametros establecidos para la seleccion de las especies!, se
seleccionaron a cinco plantas medicinales, todas ellas cultivadas en el centro comunitario.

Las cuales se describen en la siguiente tabla:

Tabla 2. Lista preliminar de especies seleccionadas para la linea de tés.

NOMBRE CIENTIFICO NOMBRE COMUN PROPIEDADES
-Antioxidante
-Antinflamatorio
Lavandula angustifolia Mill. Lavanda -Antidepresivo

-Sistema digestivo
-Sistema nervioso

-Para la diarrea
Myrtus L. Mirto -Infecciones bacterianas
-Antioxidante

-Aliviar dolor
-Hipoglucémico
Estafiate -Antihiperglucémico
-Ulcera gastrica
-Gastritis
-Antinflamatorio
Chaya -Hepatoprotector
-Hipoglucémico
-Aliviar dolor
-Antioxidante
Mentha spicata L. Hierbabuena -Antinflamatorio
-Tratar obesidad y
sobrepeso

Artemisia ludoviciana (Willd. ex
Spreng.) D.D. Keck.

Cnidoscolus aconitifolius (Mill) I.M.
Johnst.

1 La seleccién preliminar de especies no es definitiva, pues esta condicionada por los factores de sabor y
modo de uso o preparacion, los cuales tendran que validarse con la aplicacion de pruebas sensoriales y
consulta bibliografica, segtin sea el caso.
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La seleccion preliminar de especies no es definitiva, pues estd condicionada por los
factores de sabor y modo de uso o preparacion, los cuales tendran que validarse con la
aplicacion de pruebas sensoriales y consulta bibliogréfica, segtin sea el caso.

En la bibliografia consultada se sefialan algunas propiedades por especie, las cuales
se pueden observar en la tabla anterior.

VII1.1.2 Categorizacién por malestar

Una vez realizada la consulta bibliografica y seleccionadas las especies, se analizaron sus

propiedades medicinales reportadas y se categorizaron de la siguiente manera:

Tabla 3. Categorizacién de las plantas medicinales de acuerdo a sus propiedades.
Malestares = Malestares

ESPECIE Infecciones  Regulacion

Antioxidante
Antiinflamatorio

Ro—— MALESTAR | del sis_tema de! sistgma § % Hepatoprotector bacterianas de glucosa
nervioso digestivo O]

Lavanda

Mirto

Estafiate

Chaya

Hierbabuena

En la tabla se pueden observar las especies que coinciden en el tratamiento de algunos
malestares debido a sus propiedades medicinales. Es decir, para el tratamiento de
malestares originados en el sistema digestivo se puede utilizar:

e Lavanda

e Mirto

e Hierbabuena

Estas especies coinciden por ser antioxidantes y potenciales para el tratamiento de

enfermedades de origen inflamatorio.
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Para disminuir el dolor se puede utilizar:
o Estafiate
e Hierbabuena
Asi mismo, para el tratamiento de malestares por infecciones bacterianas y para la
regulaciéon de glucosa en la sangre se puede utilizar:
o Estafiate
e Chaya
La lavanda y la chaya se pueden utilizar para disminuir los niveles de depresiéon y como
hepatoprotector, respectivamente.
Estas especies se pueden utilizar por sus propiedades para el tratamiento de los

malestares antes mencionados de manera individual o una mezcla de las tres especies?.

VII1.1.3 Produccion del té

La etapa de la producciéon de tés se llevé a cabo desde la cosecha de las plantas en el centro
comunitario Xinaxtli, el dia 25 de octubre de 2021. Las plantas de las cuales el crecimiento
permitié una cosecha préspera fue la de Estafiate, Lavanda y Chaya, también se cosech6
Mirto y Citronela (Pelargonium citrosum), pero la cantidad no fue significativa para realizar
los siguientes pasos del procesamiento. Sin embargo, si se pudo realizar reproduccién por
esqueje de las cinco especies cosechadas (pese a que la dltima planta mencionada no
forma parte de las especies seleccionadas para la presente investigacion), lo cual
constituye un resultado favorable dentro de los intereses de Xinaxtli.

Las plantas de las que se obtuvo un resultado favorable para su posterior
empaquetado, fue del Estafiate y la Lavanda. La Chaya present¢ dificultades en el proceso
de deshidratacion con la estufa por el alto contenido de humedad que la planta posee, por
lo que se requirié mayor temperatura (en la que no se aseguraba la conservacién de los

metabolitos secundarios) o mayor tiempo de exposicién al calor.

2De acuerdo al modo de preparacién y especies, es importante corroborar que, al combinarlas, el compuesto
de alguna planta no inhiba la accién de otra, pese a que dos o mas especies puedan utilizarse para disminuir
o tratar los mismos malestares.
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VIII.1.4 Diseiio y empaquetado
El nombre que se seleccioné para la marca es “Aster”, con inspiraciéon en la especie

silvestre de nombre cientifico Aster mexicano. “Aster” no tiene registro en el IMPI por

nombre, giro o logo. El logo que se disefi6 para la marca se muestra a continuacion (Figura

3).

Figura 4. Logo de la marca Aster.
Fuente: Elaboracién propia.

Considerando los factores mencionados en la metodologia para la selecciéon del empaque

del producto, se tomaron en cuenta dos opciones (Figura 4 y Figura 5).

Figura 5. Opcién B de empaquetado.

Figura 4. Opcién A de empaquetado.
Fuente: Fotografia propia.

Fuente: Fotografia propia.

En la opcién A la presentacion esta disefiada para contener 30 gr. a granel, principalmente

para venta en cafeterias, mientras que la opcién B, estd disefiada para contener 30 gr. en
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sobres individuales de 1 gr. cada uno, como el disefio clasico de los productos de té en las
tiendas.

Ponderando las ventajas y desventajas que representa cada uno, el resultado fue
similar para las dos opciones. La opcién que representé menor costo y esfuerzo en su
elaboracion, fue la presentacion en bolsa, sin embargo, también se consideré el impacto
ambiental que podria tener de acuerdo al material con el que estd elaborado. De esta
forma, también se consider6 la aceptacién en el mercado y la opcién seleccionada fue la

presentacion en caja de 30 sobres individuales de 1 gr.

Figura 6. Selecciéon de empaque (parte Figura 7. Selecciéon de empaque
de enfrente). (parte de atras).
Fuente: Fotografia propia. Fuente: Fotografia propia.

No se descarta la opcion de empaquetado en bolsa, para su posterior colocacién en tienda

tisica, como cafeterias y otros lugares.

Figura 8. Empaque seleccionado de
acuerdo a la preferencia del mercado.
Fuente: Elaboracién propia.

Respecto al etiquetado se opt6 por tres elementos
impresos en papel sticker, es decir, con pegamento en la parte trasera, los cuales se

muestran a continuacion.
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iElaborado especialmente
para fil

Lavdndula angustifolia

Figura 9. Etiqueta adicional 1: Figura 10. Etiqueta adicional 2:
Frase y planta. Logo.
Fuente: Elaboracién propia. Fuente: Elaboracion propia.
/ SUPLEMENTO ALIMENTICIO SO0 e PREPARKGISN ? Estatns \

Producto para infu 1é caliente: |

Figura 11. Etiqueta
general? de los tés.

1é frio: enf

T " £ EMBARAZO CONSUIEIR SUMEDIC 2
i L y s . Fuente: Elaboracion
t Arterr. ] f ana, MEDICAMENTO .
o @aster.mexicano EL CONSUMO DE ESTE PRODUCTO ES propla'
RESPONSABILIDAD DE QUIEN LO

RECOMIENDA Y DE QUIEN LO USA
Contenido neto: 30g. ¥

\ en Méx Aster. Suplementos alimenticios. /

VII1.2 Lienzo de Canvas

A través de las respuestas obtenidas en la aplicacion de la entrevista, se pudieron definir
algunos aspectos dentro del lienzo de CANVAS, los cuales se describen en los siguientes
apartados.

VIII1.2.1 Propuesta de valor
Contemplando los aspectos de accesibilidad, utilidad/fiabilidad, importancia cultural y

precio, la propuesta definida se estructura de la siguiente manera:
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“Conocimiento tradicional de tés medicinales con respaldo y comprobacion
cientifica de sus propiedades, para el alivio de malestares en la comunidad

universitaria que busca mejorar su salud a precio accesible”.

Los elementos que componen la propuesta de valor, se establecieron con base en las
respuestas obtenidas de preguntas clave 2 “;Cuales consideras que son las ventajas de
utilizar medicina tradicional? y pregunta 8 “;Qué tipo de medicina tradicional usas?”, ya
que la propuesta de valor busca satisfacer las necesidades del potencial segmento de
mercado. Los resultados se muestran graficados a continuacion.

140
120

80
6
40
2 B B

Natural/no tiene  Econdmico  No tiene efectos Ingredientes Yo los puedo No genera
quimicos secundarios faciles de preparar adiccion
sintéticos conseguir

Ventajas de la medicina tradicional

[EEN
o
o o

NUmero de votos

o O

Gréfica 1. Ventajas del uso de medicina tradicional.

Fuente: Elaboracién propia.

Para conocer qué tipo de medicina tradicional utilizan con mayor frecuencia, se les pidi6
elegir una de las opciones: tés naturales, preparados, infusiones, aceites esenciales,
pomadas/ungtientos, suplementos, temazcales o se les dio la opcién de escribir otro tipo
de medicina y especificar cual. 308 encuestados eligieron una opcion de las antes

mencionadas, el resto eligié N/ A (no aplica).
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- Tés naturales  |EEEEEEEETS2n
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NUmero de encuestados

Como complemento para ofrecer una propuesta de valor integral, en bisqueda de reducir
las desventajas que los encuestados perciben de la medicina tradicional, se identificaron
aquellas que les resultan significativas a partir de la pregunta 3 “;cudles consideras que

son las desventajas de la medicina tradicional? Las respuestas se muestran a continuacion.

Sabor
Informacién sobre la dosis
No lo recomiendan los doctores

No es confiable

tradicional

No esta enfocado a un malestar especifico

No tiene comprobacion cientifica

Desventajas de la medicina
I j o n
w N N

Tarda en actuar/no es eficaz

o

10 20 30 40 50
NUmero de encuestados

Grafica 3. Ventajas del uso de medicina tradicional.
Fuente: Elaboracién propia.
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De los resultados obtenidos a partir de las preguntas graficadas se puede observar
principalmente que, 308 de los 363 alumnos encuestados utilizan algtn tipo de medicina
tradicional, de los cuales 152 utilizan tés para aliviar algunos malestares comunes. Este
resultado permite inferir que, parte importante del mercado potencial, estaria interesado
en adquirir un producto como la linea de tés, por su familiaridad y preferencia previa,
125 de ellos hacen uso de la medicina tradicional ya que les resulta una caracteristica
importante que sea natural y 76 considera que utilizar o consumir medicina tradicional o
natural, a largo plazo no afectard su salud ni tendra repercusiones en comparacién con la
medicina farmacéutica.

En la grafica de las desventajas mencionadas, se englobaron tres respuestas con
mayor frecuencia: No tiene comprobacion cientifica con 42 menciones, No estd enfocado
a un malestar en especifico, con 21 menciones y No es confiable, con 17 menciones. Por lo
que destaca la inquietud sobre la eficacia y lo importante que resulta que se comprueben
sus propiedades con métodos cientificos. Este es uno de los aspectos clave que ofrece la
linea de tés en esta investigacion y que se resuelve al considerarla dentro de la propuesta
de valor.

Otras desventajas de la medicina natural, que consideran los alumnos de ETL, FCB
y FA encuestados, fueron las siguientes:

e Tarda en actuar

e No lo recomiendan los doctores

¢ No hay informacién sobre la dosis recomendada

e Elsabor
Por otro lado, también se consider6 importante conocer en cuéles casos los encuestados
hacen uso de tés medicinales para disminuir o tratar malestares o enfermedades. Los

resultados se muestran a continuacion.
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Tipo de malestar

|‘||!

Colicos menstruales

Trastornos del suefio

Dolor de cabeza

Malestares de la via respiratoria

Malestares estomacales

o

20 40 60 80 100 120 140 160 180
NUmero de encuestados

Gréfica 4. Principales malestares para los que los encuestados utilizan tés medicinales.
Fuente: Elaboracién propia.

En esta grafica se resalta que el grupo de malestares estomacales es en los que

mayoritariamente se utilizan tés, en segundo lugar, los malestares relacionados con las

vias respiratorias y, en tercer lugar, para trastornos del suefio. En menor cantidad, aunque

también muy frecuente, se utiliza para dolores en general, como el dolor de cabeza.

Cabe resaltar que, se describié de manera manual por cuatro alumnos, el uso de

tés para disminuir los malestares menstruales.

También se destacan resultados interesantes en los datos obtenidos de la pregunta

8 “Estarias dispuesto a incluir el consumo de tés como practica para mejorar tus habitos

de salud?”. Las respuestas se muestran a continuacion.

350
300
250
200
150
100
50
0

Grafica 5. Consumo de té como
préactica saludable.
Fuente: Elaboracién propia.

.

Si No Tal vez
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En este sentido, los alumnos presentan una clara tendencia de incluir el consumo de té

como una practica saludable y alternativa para disminuir o tratar sus malestares /

enfermedades.

Para conocer si uno de los factores que evita que los alumnos consuman té, es por

desconocimiento de sus propiedades medicinales, por lo que al cuestionar sobre este

punto clave, las respuestas se muestran a continuacion.

300

250

200

150

100

50

Si

No

Grafica 6. Consumo de té al
conocer sus propiedades
medicinales.
Fuente: Elaboracién propia.

Tal vez

La mayoria de los alumnos consumiria mas té si conociera sus propiedades medicinales.

Como factor que puede evitar el consumo de té medicinal, se consideré que podria

ser la falta de respaldo cientifico de sus propiedades, por lo que, al cuestionar a los

alumnos al respecto, sus respuestas se grafican a continuacién.

350
300
250
200
150
100
50
0

Si

No

Grafica 7. Consumo de té al
tener respaldo cientifico de sus
propiedades.

Fuente. Elaboracién propia.

Tal vez
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Se consider6 como factor, la disponibilidad de tés medicinales en los logares que
frecuentan los alumnos, que puede evitar su consumo, por lo que, al encuestar a los
alumnos al respecto sus respuestas tuvieron una tendencia de afirmar que consumirian

mas té, de tenerlo disponible.

300
250
200
Grafica 8. Consumo de té al
150 tener disponibilidad en
lugares cercanos.
100 Fuente. Elaboracién propia
0 ]

Si No Tal vez

En la encuesta aplicada a los alumnos de la ETL, FCB y FA, se pregunt6 cuales son los
malestares mds frecuentes que presentan al ser alumnos. En la siguiente grafica se

muestran sus respuestas.

Dolor muscular | 1

Gastritis | 1
Tos/dolor de garganta I 77 .

- Grafica 9.
Anemia IS 71 Malestares que

Resfriado/cuerpo cortado IEEG—— 63 presenta la
comunidad

Dolor de cabeza GGG 181 universitaria.
Insomnio I 161 Fuente: Grafica

automatica de

Colitis nerviosa I 34 Google Form.

Estrés/ansiedad I 209

0 50 100 150 200 250

Los tres malestares que con frecuencia presentan los alumnos encuestados son: Estrés o

ansiedad con 209, dolor de cabeza con 181 e insomnio, con 161.
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Por altimo, los datos arrojaron que los alumnos estarian dispuestos a pagar por una taza
de té medicinal entre 6 y 100 pesos, siendo $15 la respuesta mas frecuente. Mientras que,
para la presentacion en caja, con 30 sobres, pagarian entre 30 y 400 pesos, siendo $50 la

respuesta mas frecuente.

VIII.2.2 Segmento de mercado
De acuerdo con los datos consultados en la pagina de la UAEM, se tiene un registro

aproximado de 30, 600 alumnos, entre estudiantes de bachillerato, licenciatura,
especialidad y posgrados, de los cuales el 53% son mujeres y el 47% hombres, y 503
Profesores Investigadores de Tiempo Completo (PITC), de los cuales el 90.4% se concentra
en la cede norte, es decir, aproximadamente 455. Esta es la poblacién que se considera el
mercado al que estard dirigida la linea de tés (Rectoria. Universidad Auténoma del Estado
de Morelos, 2017).

El segmento de mercado se constituye de la siguiente manera:

{ 1. Preuniversitarios (alumnos de 15 a 18 afios de Técnicos
Laboratoristas). )

2. Estudiantes universitarios (alumnos de 18 a 25 afios).

3. Trabajadores y administrativos.

4. Profesores/Investigadores.

5. Padres de alumnos.

[
[
[
[

También se puede identificar a los “pagadores” como uno de los ejes principales en el
intercambio comercial. Este grupo es importante dentro del modelo de negocios, para
conocer cOmo se establece la relacion con cada participante de acuerdo a la funcién que

ejerza en el proceso de venta; en este grupo se pueden identificar los siguientes:

[ 1. Padres de alumnos.

2. Alumnos con trabajo (18 a 25 afios).

[ 3. Trabajadores y administrativos.

4. Profesores/Investigadores.
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De acuerdo a la informacion solicitada en la direccién/administracion de las facultades
seleccionadas para la aplicacién de encuestas. La matricula de la ETL es de 1,194, en la
FCB la matricula de alumnos inscritos es de 1,061 y en la FA es de 373. Por lo que, para
obtener una muestra significativa de la poblacién, se tom6 en cuenta el 10%, siendo 120,
105 y 38 alumnos respectivamente, 363 en total.

Pese a realizar el protocolo correspondiente para considerar a las administraciones
en el proceso, el permiso se otorgd de manera tardia, lo cual atrasoé la obtencion de datos.
Sin embargo, una vez avisado, el proceso se realiz6 personalmente y se obtuvo respuesta
de los alumnos para el llenado de la encuesta virtual. Este es el link que se comparti6é por
medio de WhatsApp: https:/ /forms.gle/ wDE5ZnK9WpxyoQnU6

A continuacién, se muestran los resultados de las preguntas con mayor relevancia
para fines de la investigacién. Las respuestas de la encuesta se graficaron en Excel, por

medio de vaciado de datos manual.

179 181 Graéfica 10. Distribuciéon de encuestados

por sexo.
Fuente: Elaboracion propia.

Hombres = Mujeres = Otro
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Gréfica 11. Distribucién de
encuestados por edad.
Fuente: Elaboracién propia.

Asi mismo, se pregunt6 a los entrevistados si utilizan medicina tradicional cuando se

presenta algtin malestar comun. Las respuestas se grafican a continuacién.

= Si = No

Grafica 12. Porcentaje de encuestados que
utilizan medicina tradicional.

Fuente: Elaboracién propia.
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VIII.2.3 Canales
Con base en la tendencia del tipo de venta que se lleva a cabo en la actualidad, la redes

sociales cumplen un papel primordial para la promocién y venta de productos, no solo

en este proyecto, sino en cualquier otro, independientemente del giro al que corresponda

(Guzmén D. A, 2018). Por ello, como se menciona con anterioridad, se realiza de manera

constante el uso de redes sociales para subir informacién que pueda llegar a un mayor

publico, con el objetivo de ser reconocidos por medio de seguidores para que, una vez

que los tés estén listos para su comercializacién, la venta se abra hacia otros estados y el

mercado no se limite al sitio fisico.

Los canales identificados, hasta el momento, son los siguientes:

Canal de venta indirecta: Por medio de redes sociales que servirdn como
plataforma de venta. En un inicio se utilizara Instagram (plataforma actual
con uno de los mayores nameros de usuarios, en la que la interaccién se
vuelve inmediata por medio de MD y esta caracteristica permite realizar la
venta a la vez que expone los productos, informacion sobre las especies e
informacioén de la marca por medio de graficos visuales).

Canal de venta directa: En puntos de venta fisicos. El primero y principal
confirmado es en los remolques de la cooperativa “El Remo”, ubicados a un
costado de la seccién principal de las escaleras que dirigen hacia el area
Biomédica y en la entrada de la Facultad de Artes, dentro de la universidad,
asi como otras cafeterfas y estands en mercados verdes, siempre y cuando
se logren establecer acuerdos y exista la apertura de espacio para la venta
del producto.

Canal de asesoramiento: Por medio de redes sociales, principalmente
WhatsApp, Facebook e Instagram.

Canal de difusién: Por medio de redes sociales, principalmente Facebook e
Instagram. También se considerara la difusién personal por medio de
tripticos informativos, que pueden extenderse a su vez, en formato

electrénico para su difusiéon por redes sociales.
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Para abrir el canal de venta indirecto, se cre6 una cuenta de Instagram el 2 de septiembre
de 2020, el cual hasta el momento cuenta con 60 seguidores y se han realizado 33
publicaciones.

astermexicano | Edtarperi | O3

’ 33 publicaciones 60 seguidores 64 seguidos
Aster Mexicano

Aster té @ tu opcién por conviccién.
Linea de tés para disminuir tus malestares por estrés.
Remedio natural @ propiedades con base cientifica fl,

P ® Q9

Trabajando Tesitos Tiktok

& PUBLICACIONES

vide mis nalbival
9o
J e‘

Figura 12. Perfil de la cuenta de Instagram @aster.mexicano.
Fuente: Captura de pantalla de Instagram.

El c6digo QR escaneable del perfil se muestra a continuacion:

ASTER.MEXICANO

Figura 13. Cédigo QR del perfil de Instagram de la marca “ Aster”.
Fuente: Codigo automatico creado por la plataforma de Instagram.

Respecto a las estrategias de difusiéon que se llevan a cabo durante el proceso de
comercializacién y por la cual se establece el canal de distribucién indirecta, las
publicaciones en Instagram son gréficos que contienen informacién respecto a las
caracteristicas de las especies seleccionadas para la linea de tés. En ellos se incluye el

cientifico, nombre comun, origen, propiedades y uso comun. Ademas, se integra un
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codigo QR escaneable que dirige el buscador hacia la fuente bibliogréfica donde se obtuvo

la informacidn como se observa a continuacion.

*Exdtica en México.
3 De origen europeo.

Mentha spicata. L.

En té disminuye el dolor, es
antioxidantey antiinflamatorio.

Su aceite esencial tiene
utilidad paratratar el
sobrepeso*, Alzhimere
infecci fanas.

*Si se combina con medicamektos
estandar para el tratamiento Ye
sobrepeso y rutina de ejercici

Figura 14. Grafico informativo para difusién. Especie: Mentha spicata L.
Fuente: Elaboracion propia.

El Instagram no solo integra publicaciones con informacién respecto a la linea de tés, si
no temas diversos sobre cuidado de la salud, cultivos, plantas de propiedades
medicinales, entre otros. El disefio de los graficos se basa en colores pasteles, distribucion
del texto y tipo de fuente homogénea, asi como filtros y estilo uniforme, de acuerdo a las
estrategias de mercadotecnia actual (HubSpot, 2020).

Contar con un cédigo QR permite proporcionar al consumidor una fuente
confiable que respalda las propiedades del producto, con el fin de impactar positivamente
en la imagen que refleja la marca. Los graficos destinados a la difusiéon de informacion
cientifica, se tienen contempladas otras especies con el fin promover el conocimiento y
uso medicinal de las mismas.

Por otro lado, también se abrié una cuenta en la plataforma de TikTok con el
nombre de @aster_mex (Fig. 15), en donde, hasta el momento, se han subido tres videos

encaminados a la difusién de informacién respecto a las plantas y su uso medicinal.
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& Aster_mexicano Jal

<

@aster_mex

7 17 132

Mensaje 2 X/ v

& Té natural de plantas medicinales ¥
Propiedades con comprobacion cientifica

Figura 15. Perfil de TikTok de la marca “ Aster”: usuario @aster_mex.
Fuente: Captura de pantalla de TikTok.

En el perfil de TikTok se han conseguido hasta el momento 24 seguidores, con un total de
132 me gusta, siendo el video maés reciente el de mayor namero de likes con 110, Ademés,
la aplicacion de TikTok tiene la opcién de compartir en Instagram y en Facebook, donde
se obtuvieron 42 y 32 likes en el segundo y tercer video publicado, respectivamente.

VIII.2.4 Relacion con clientes
La actual situacién sanitaria no ha permitido establecer relacion con los clientes de manera

directa. Ademas, por la reciente apertura de Instagram, el namero de seguidores no es
representativo por el momento. En este sentido solo se han obtenido 6 likes por
publicacién en promedio. La funcién de venta se activara en paralelo a la apertura de un
perfil en Facebook y una pédgina que servira como tienda en linea.

VIIL.2.5 Recursos clave
Los recursos clave identificados en las dos etapas metodolédgicas se describen en la

siguiente tabla:
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Tabla 4. Especies seleccionadas preliminarmente para la linea de tés.

DESARROLLO Y PROCESAMIENTO DEL TE DESARROLLO LIENZO DE CANVAS
Recursos fisicos: Recursos fisicos:
e Materia prima e Computadora (manejo de redes,
¢ Espacio de secado disefio de graficos, contacto con
e Material de empaquetado proveedores y clientes).
e Etiquetas e Inmueble (cafeterias, puntos de
e Computadora (disefio de etiquetas, comercializacion).
marca) e Smartphone

e Transporte

Recursos intelectuales: Recursos intelectuales:
e Articulos e investigaciones e Conocimiento sobre plantas
(informacion) medicinales

e Conocimiento gréfico basico
e Conocimiento en administracién de
redes béasico.

Recursos humanos:
Recursos humanos:

e Inversionistas
e Productor (es) .
. e Community manager
e Expertos para asesoramiento (en .
.. .. e Disenador
medicina  tradicional, profesores,
e Vendedor (es)

vendedores de productos naturales y
tés)

Recursos econéomicos:

e Capital de inversiéon

VII1.2.6 Actividades clave
En la siguiente tabla se desglosan las actividades esenciales que aseguran brindar un

producto de calidad en cumplimiento con los objetivos planteados en la presente

investigacion.
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Tabla 5. Actividades clave.

e Definicién del segmento de clientes.
e Analisis de conocimientos,

Conocimiento del segmento de clientes preferencias, habitos de consumo,

Produccioén de los tés

percepcion de los tés naturales, etc.

e Seleccion de las especies

e Cosecha (horario optimo, cantidad)

e Proceso de secado (conservacion de las
propiedades)

e (Capacitacion constante

Comercializacién y venta e Busqueda de sitios para venta

Difusion de informacion

Respaldo cientifico

e Atencién amable y honesta

e Disefio de estilo y graficos
e Actividad constante en redes

e Busqueda constante de articulos y
bibliografia cientifica.

VII1.2.7 Aliados y asociaciones clave
Los socios y asociaciones clave identificadas hasta el momento son los siguientes:

Socios educativos. La definicién de los aspectos clave de la presente investigaciéon
estd asociada con la informacién constante proporcionada por expertos en
etnobiologia, cultura y conservacién, plantas medicinales, manejo de recursos
naturales, asi como modelo de negocios, registro de marcas y elaboracién de
productos naturales.

Asociacién con proveedores. Especificamente con productores de las plantas
medicinales. El Centro Comunitario Xinaxtli.

Asociacion con instituciones. Primordialmente la UAEM que, por medio de esta,
se ha establecido relaciéon con los socios educativos y se ha permitido la posible
apertura en dos espacios para la difusién del proyecto (XXXVII Fiesta Nacional de
la Planta Medicinal. Xochitepec, Morelos. 13, 14 y 15 de noviembre de 2021) y para
la comercializacion de la linea de tés (Mercado Sustentable. Dia mundial del suelo.

Unidad biomédica UAEM, Cuernavaca, Morelos. 8 de diciembre de 2021).
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Asociacion con cafeterias. Son los puntos de venta fisicos dentro de la UAEM con
los que se establezca un acuerdo de venta. De principio solo estd acordado el
espacio en la cafeteria “El Remo”.

Se identificaron dos cafeterias ubicadas en Av. Universidad, a las cercanias
de la UAEM que, ademas de suponer un lugar para poder ofrecer el té de Aster a
los alumnos, estd cerca de diferentes puntos estratégicos, como el Instituto
Nacional de Salud Pablica (INSP) y el Instituto del Deporte y Cultura Fisica del
Estado de Morelos, por lo que pueden tener potencial para ofrecer el té y conocer
la opinién de los clientes por medio de la encuesta virtual.

La opinién de los clientes se solicitard por medio de una tarjeta de
presentacion que contara con un cédigo QR, para que las personas participen en el
estudio de satisfacciéon. El siguiente enlace conduce a la encuesta virtual:

https:/ /forms.ele/Z38d]r14Kmn5Rux57. La encuesta se titula: “Encuesta de

satisfaccion”, consta de 4 secciones, el primero de datos generales en el que se
obtendran datos demogréficos. La segunda seccion es sobre consumo de té, en la
tercera seccion, se obtendrédn los datos de la experiencia al probar nuestro té y en
la cuarta seccién se pregunta respecto a las perspectivas que tendrian de un
producto con las caracteristicas que ofrece el té de Aster.

El primer lugar que se contempla para llevar a cabo esta estrategia, se ubica
afuera de la UAEM, aproximadamente a 50 metros. La cafeteria “Café Loris” es
una de las mas frecuentadas por alumnos de la UAEM y algunos investigadores y
maestros.

También se selecciono la cocina econémica “Los biélogos”, ubicada entre el
INSP y el banco BBV A. Estos ofrecen comida y postres, por lo que podria colocarse
el producto dentro de este establecimiento.

El tercer lugar y, probablemente el de mayor interés para considerarlo
dentro de la cartera de clientes, es la cafeteria “El Gringo”, ubicada casi en frente
del INSP y en ella se atiende, especialmente a trabajadores del instituto,

investigadores y maestros.
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https://forms.gle/Z38dJr14Kmn5Rux57

Tu opinién es muy importante para nosotros y queremos
conoceria.

Escanea el codigo QR y responde nuestra encuesta de
satisfaccion.

iGracias por tu participacion!

Siguenos en Instagram

@aster.mexicano

Conoce nuestro propdsito de conservacion del
conocimiento de medicina

Siguenos en:

@aster.mexicano
(@aster_mexicano

" .

Figura 16. Tarjeta de
presentacion para
aplicacion de encuesta de
satisfaccion (parte de
enfrente).
Fuente: Elaboracién

propia.

Figura 17. Tarjeta de
presentacion para
aplicacion de encuesta de
satisfaccion (parte de
atras).

Fuente: Elaboracion
propia.

e Socios inversionistas. Para el desarrollo de la linea de tés se ha contemplado la

posibilidad de asociacién con inversionistas interesados en el proyecto, hasta el

momento se ha recibido la oferta de tres interesados.

Finalmente, como estructura de la empresa, se muestra a continuacion el organigrama, en

el que se exponen los puestos indispensables para su funcionamiento, ademés de

considerar como imprescindible la capacitacién y asesoria intelectual de especialistas en

agropecuaria, farmacéutica, quimica y marketing, que fortalezcan los objetivos del

presente proyecto.
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' ASTER TE .

GERENCIA
|
! )
ADMINISTRACION PRODUCCION VENTAS ASESORAMIENTO
INTELECTUAL Y
Contador Cultivoy cosecha Vendedor (online) CAPACITACION
Agropecuaria
Community manager Procesador y Conductor
empagquetador Farmacéutica
Disefio "
Gestor de calidad Quimica

Relaciones publicas :
P Marketing

Figura 5. Organigrama empresarial.
Fuente: Elaboracién propia.

VIII.2.8 Estructura de costos
A continuacioén, se desglosa la estructura de costos que ha representado la elaboracion de

la linea de tés, la cual se divide de acuerdo al tipo de gasto ejercido. Primero se elabor6
una tabla detallando la maquinaria e inmobiliario, materia prima e infraestructura y la
cantidad de cada uno de ellos que permitiera conocer el total de inversiéon que requiere la

empresa para comenzar a operar.

Debido a que la estructura de costos estd condicionada a la cantidad de materia
prima cosechada por visita al centro comunitario, es importante estandarizar la
produccién para considerar una inversion y costos estables y reales en el desarrollo del
producto. Por lo que se consider6 el proceso y costo completo de sembrado y cosecha, en
lugar de solo obtener la materia prima. A largo plazo servira para la manufactura de los
tés siendo productores y vendedores. Sin embargo, pese a que los costos se hayan
calculado bajo ese esquema, es importante optimizar las visitas para que la materia prima

tenga un rendimiento rentable respecto a los gastos de transporte.
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Tabla 6. Desglose de los costos de inversion.

‘ l CONCEPTO UNIDAD | CANTIDAD | COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL EMPRESA INVERSION
Manguera TRUPER (10 mts) Pieza 1 S 166.00 | S 166.00 [ S 166.00 | S
Cortadora para jardin PRETUL  |Pieza 1 S 120.00 | § 120.00 | S 60.00 | S -
Pala para jardin TRUPER Pieza 1 S 70.00 | § 70.00 S 70.00
Rastrillo para jardin TRUPER Pieza 1 S 70.00 | $ 70.00 S 70.00
O Cuchara de jardin TRUPER Pieza 1 S 70.00 | § 70.00 S 70.00
O Azadon de jardin TRUPER Pieza 1 S 70.00 | $ 70.00 S 70.00
Guantes de jardin Pieza 1 S 84.00 | $ 84.00 S 84.00
-.' Charola para seleccion Pieza 10 S 115.00 | § 1,150.00 |'S 345.00 | $ 805.00
Malla sombra Metro 27 S 27.55| S 743.85 S 743.85
Tubular Pieza 1 S 160.00 | S 160.00 S 160.00
<] Lazos Pieza S 20.00 | § 160.00 S 160.00
= Martillo TRUPER Pieza 1 S 130.00 | § 130.00 | S 130.00 | $ -
Taquetes Pieza 23 S 2.00($ 46.00 | S 46.00 | S -
= Armella abierta Pieza 23 S 5.00|$ 115.00 |'S - S 115.00
<] Anaquel Pieza 2 S 765.00 | § 1,530.00 |S S 1,530.00
Mesa de trabajo Pieza 1 S 1,699.00 | § 1,699.00 S 1,699.00
Mesa de empaquetado Pieza 1 S 1,139.00 | § 1,139.00 S 1,139.00
Mouse Pieza 1 S 200.00 | $ 200.00 S 200.00
Smartphone Pieza 1 S 7,000.00 | $ 7,000.00 S 7,000.00
Laptop Pieza 1 S 11,000.00 | § 11,000.00 S 11,000.00
Lavanda Planta 8 S 15.00 | § 120.00 S 120.00
Mirto Planta 8 S 15.00 | $ 120.00 S 120.00
Chaya Planta 8 S 15.00 | § 120.00 S 120.00
Hierbabuena Planta 8 | S 15.00 | $ 120.00 | S 120.00 |
Estafiate Planta 8 S 15.00 | § 120.00 $ 120.00
Composta (abono) Costal 5 S 200.00 | $  1,000.00 S 1,000.00
Huacal de madera Pieza 40 S 10.00 | § 400.00 |'S 100.00 | $ 300.00
Tierra para sembrar Costal 20 S 20.00 | § 400.00 S 400.00
Costales para huacales Pieza 40 S 10.00 | § 400.00 S 400.00
Bolsa de celofan interna Pieza 100 S 8.50 | § 850.00 S 850.00
0—, Bolsa craft con celofan Pieza 100 S 0.25]|$ 25.00 S 25.00
S Bolsa infusora reutilizable Pieza 100 $ 1.60 | S 160.00 S 160.00
Rollo de hilo craft Metro 100 S 0.65]| S 65.00 S 65.00
Etiqueta general Pieza 200 S 1.90 | S 380.00 S 380.00
Etiqueta informacion Pieza 200 S 0.80 | S 160.00 S 160.00
Etiqueta adicional Pieza 200 S 0.80 | $ 160.00 S 160.00
Caja rectangular de carton Pieza 100 S 6.16 | S 616.00 S 616.00
Bolsas infusoras individuales Pieza 2,500 $ 0.35|$ 875.00 $ 875.00
Registro de marca Registro 1 S 3,400.00 | $ 3,400.00 S 3,400.00
8 Licencia sanitaria Licencia 1 S 5,000.00 | $ 5,000.00 S 5,000.00
Licencia de funcionamiento Licencia 1 S 10,000.00 | $  10,000.00 S 10,000.00
< POl Renta de local de venta Renta 1 S 4,000.00 $4,000.00 S - $4,000.00
Renta de lugar de produccion Renta 1 S 4,000.00 $4,000.00 |$S - $4,000.00
TOTAL S 847.00 | S 57,306.85
$57,306.85

El total de los insumos, materia prima, maquinaria, el registro de marca y las licencias
para la operacién de la empresa, se requiere una inversion de $57,306.85 pesos. Estos
altimos son gastos que no se ejercerdn de manera mensual o periddica, pero que
representan un gasto de inversion inicial, como es el proceso de registro en el IMPI que,

de acuerdo a la informacién consultada en la pagina oficial de instituto, tiene un costo
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aproximado de $3,400, asi como la Licencia sanitaria de $5,000 y la Licencia de
funcionamiento de $10,000.

Una vez contemplado el precio de cada insumo para el procesamiento y
empaquetado de los tés, se realiz¢ el calculo de rendimiento de cada kilogramo de materia
prima ya deshidratada, en la que se tomo6 en cuenta la presentacion en caja de 30 sobres
de té y se calculd, en términos monetarios, la cantidad de dinero que representa su
elaboracion, es decir el costo, el cual esta definido como la cantidad de dinero necesaria
para entregar un producto y/o brindar un servicio al cliente (Wyngaard, 2012). Esta es la
base para calcular, ademads, la mano de obra y el costo de produccién. Las memorias de

calculo se presentan a continuacion.

La primera tabla muestra el costo de la materia prima que se utiliza para la
produccion de 1 caja de té, en la presentacion de 30 gr de té deshidratado, disefiada con

30 sobres individuales. El costo neto es de $13.01.

Tabla 7. Costo de la materia prima por 1 caja de té de 30 gr con 30 sobres individuales.

Materia prima costo por 1 caja de 30 gr con 30
sobres de té
Descripciéon . n-1edida Kg/ Gr Precio
/Pieza

Mirto / Estafiate / Chaya

/ Lavanda / Hierbabuena 3l gr $ 3.00

Bolsas infusoras

individuales ! S 0.35

Etiqueta 1 1 $ 1.90

Etiqueta 2 1 $ 0.80

Etiqueta 3 1 $ 0.80

Caja 1 $ 6.16
Total: $ 13.01

Asimismo se realiz6 el célculo del costo por mano de obra, considerando por el momento,
a dos trabajadores. Si se toma en cuenta que, de acuerdo a las leyes vigentes en México, el
salario minimo para los trabajadores es de $172.87 pesos por una jornada laboral de 8

horas para el personal contemplado para laborar en el presente proyecto, se estableci6 1.5
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del salario minimo diario, por lo que se fij6 el sueldo de los dos trabajadores en $259.30

cada uno, diarios por 8 horas de trabajo.

Tabla 8. Costos de mano de obra para la produccién de una caja de té. SMV= Salario
Minimo Vigente.

Mano de obra

SMV $ 172.87
x1.5smv $ 259.30 | Pago al dia
Jornada laboral 8
Costo por hora $ 32.41
Personas 2
Tiempo hrs. 4
Costo M.O. x 1 kg $ 129.64
Costo M.O. x C/Caja $ 3.88

En este sentido, cada caja de 30 gr de té, tiene un costo de mano de obra de $3.88 pesos.

Para conocer el costo variable unitario, se realiz6 la suma del costo de la materia prima
necesaria para la produccion de una caja de té deshidratado de 30 gr. (Tabla 7) y el costo
de mano de obra para su produccién, en el cual fue necesario tomar el tiempo que se
requiere en el proceso de seleccion, triturado, empacado y etiquetado; los $259.30 pesos
del sueldo diario, se dividi6 entre las 8 horas del horario laboral y el resultado se
multiplicé por el tiempo que se lleva para la produccién de una caja de t¢, dando como

resultado que, cada caja de té, tiene un costo de mano de obra de $3.88 (Tabla 11).
El resultado fue de $16.89 para el costo variable unitario de una caja de té.

Tabla 9. Costo de produccién para 1kg de materia prima deshidratada.

$ 13.01 | Costo de materia prima x caja
$ 3.88 Costo de M.O. x caja
Total:| § 16.89 Costo variable unitario

Para determinar el costo fijo unitario, se debe calcular la capacidad de produccién de la
empresa al mes. Se tomo el tiempo que lleva hacer una caja de la presentacion elegida,

por el nimero de horas trabajadas en un dia y se multiplicé por el niimero de dias que se
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trabajan al mes (aproximadamente 20 dias laborales). En este caso, se establece que por
hora se pueden producir 8 cajas de té, por lo que, al dia, se pueden producir hasta 64 cajas

de té, multiplicado por 20 dias, se pueden obtener al mes 1,280 cajas de té.

Para calcular el costo fijo unitario, se divide el costo fijo total (gastos operativos)
entre la capacidad de produccién. En este caso el costo fijo unitario fue de $15.24 pesos,

como lo muestra la siguiente tabla.

Tabla 9. Costo fijo unitario.

Costo fijo unitario
1280|Prod. Mensual
Costo fijo
Costo fijo unitario= total
Cantidad
o et $19,317.00
Costo fijo unitario= $15.09
1280

En el siguiente paso, se calcul6 el costo total unitario, es decir, el dinero total que se
requiere para pagar los costos fijos y los costos unitarios, y lograr la capacidad de
producciéon de 1,280 cajas de té al mes. Para calcular el costo total unitario entonces, se
realiza la suma del costo variable unitario de $15.09, mas el costo fijo unitario, es decir,
$16.89. Dando como resultado $31.98. El cual es el costo neto de cada una de las cajas de
té. Al conocer estos datos, se establecio el precio considerado conveniente para su venta

en el mercado.

Tabla 10. Costo total unitario.

Costo total unitario

Cto. total unitario = Cto. variable
unitario + Cto. fijo unitario

Cto. total
W $16.89 $15.09
unitario=
Cto. total
unitario= $31.98

Obteniendo el costo total unitario, se pudo fijar un precio de venta para ofrecer el té en el

mercado. Para calcular el precio de venta de un producto se utiliza la siguiente férmula:
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P= C*(100/100-R), donde P= Precio de venta, C= Costo de produccién y R= Rentabilidad
0 ganancia que se aspira a obtener con la venta del producto. En este caso la ganancia que
se busca obtener es del 30%, por lo que la férmula quedaria de la siguiente forma: P=
$31.98 * (100 /100 - 30) y desglosando y redondeando la cifra, el resultado es de $45.00.
Se determina que el precio debe aumentar, naturalmente, con el paso del tiempo, por lo
que se establecié que para el afio 4, el precio aumentara a $50.00, manteniéndose hasta el

ano 5.

También se realiz6 la contabilidad de los costos fijos. Los costos fijos son aquellos
que no varian de acuerdo a los niveles de actividad. Se enlistaron los servicios que cubren
los costos fijos mensuales para el funcionamiento de Aster y, posteriormente, se

calcularon de manera anual, quedando de la siguiente forma.

Tabla 11. Costos fijos.

Costos fijos mensuales Anual
Renta de espacio de $4000.00  $48,000.00

produccion . -
Renta de local $4,000.00| $48,000.00
Agua $220.00 $2,640.00
Luz $125.00 $1,500.00
Internet $450.00 $5,400.00
Datos moviles $150.00 $1,800.00
Total: $8,945.00, $107,340.00

Resulta importante conocer los gastos operativos y a cuanto equivalen mensual y
anualmente, de esta manera se establece un presupuesto minimo con el que la empresa
puede llevar a cabo sus operaciones principales. Estos se integran por la suma del costo
por materia prima del producto y el costo de los sueldos y salarios o mano de obra. En
este calculo se integra el total de los sueldos y/o salarios de manera anual. En la siguiente

tabla se muestra el total.
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Tabla 12. Gastos operativos.

Gastos operativos

Anual

Costos fijos mensuales

$8,945.00| $107,340.00

Sueldos / salarios (M/O) mensuales

$10,372.00

$ 124,464.00

Total:

$19,317.00| $231,804.00

Para conocer cudl es el punto de equilibrio de la empresa, se establece el margen de

contribucién, el cual es el producto de la diferencia entre el precio de venta y los costos

variables, como se muestra a continuacion.

Tabla 13. Margen de contribucion.

Margen de contribucion

Margen de contribucién= Precio de vta unit
- Cto variable unit

$40 $16.89
Margen de
contribuciéon= $23.11

Una vez que se estableci6 el margen de contribucién, se calculé el punto de equilibrio,

donde el nivel de produccién no tiene ganancias ni pérdidas, donde las ventas equivalen

a los costos totales, se divide el costo fijo total entre el margen de contribucién como se

muestra en la siguiente tabla.

Tabla 14. Punto de equilibrio.

Punto de equilibrio

Costo fijo total= Cto fijo total / Margen de
contribucion

Pnto de equilibrio= | $9,145.00 39572
$23.11
Punto de equilibrio $16,680.00
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El total es de 396, cifra redondeada para la cantidad de unidades que se deben vender al
mes para que la empresa tenga un punto de equilibrio. Es decir, lo que se aspira es a
vender mas de 396 cajas de té, para tener ganancia y que la empresa sea sostenible.

En este sentido, se debe conocer la viabilidad del proyecto. Es decir, si la inversion
y el calculo de los gastos que requiere la empresa, son comparables con la proyeccién de
ganancias que esta pueda tener. Para eso se realizo el calculo de inversion, proyecciéon de
ventas a cinco afos de operacion, la depreciacion, establecer el estado de resultados para,
finalmente, calcular el costo beneficio o también llamado el indice neto de rentabilidad, el

cual se explica a detalle mas adelante.

Después de calcular la inversion inicial (

Tabla 6) y la capacidad de produccion, se realiz6 la proyeccion de ventas a cinco
afios. Mediante este célculo, se establece un estimado de ventas y servird de base para
otros andlisis que determinara la factibilidad del proyecto.

Tabla 15. Proyeccion de ventas.

PROYECCION DE LAS VENTAS

Producto Precio Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Cajzede te hisrhabuens; chays, 45.00 45.00 45.00 50.00 50.00
estafiate, mirto, lavanda)
ANOS DE OPERACION (PRODUCCION
CONCEPTO L DN )
0 1 2 3 4 5
Caja de té de 30 gr 0 15360.00 15360.00 15360.00 15360.00 15360.00
Total 0.00 15,360.00 15,360.00 15,360.00 15,360.00 15,360.00
INGRESOS ANUALES ANOS DE OPERACION (INGRESOS)
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
Caja de té de 30 gr 0 $691,200.00 | $691,200.00 | $691,200.00 | $768,000.00 | $768,000.00
Total de ingresos anual = $691,200.00 | $691,200.00 | $691,200.00 | $768,000.00 | $768,000.00
Flujo de efectivo: -$491,234.40 | $199,965.60 | $199,965.60 | $199,965.60 | $276,765.60 | $276,765.60

En la primera seccién de la tabla de proyeccién de ventas, se fija el precio que tendra el

producto en el mercado cada afio. Como se mencioné anteriormente, el precio es de
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lanzamiento de los tés, es de $45 pesos y a partir del afio 4, el precio incrementara $5,

tomando en cuenta que podrian intervenir factores que incidan en el costo de produccion.

En la seccion media de la tabla, se determina la cantidad de cajas de té que la empresa
tiene la capacidad de producir anualmente. En este caso, se estableci6é que la produccion
serd la misma en los cinco afios proyectados, siempre y cuando no se planifique o se
tengan estrategias para incrementar la produccién y las ventas, y que atiendan a factores
como el comportamiento de los precios y la disponibilidad de materia prima, ademas de

la demanda o captacion de un segmento de mercado mayor.

Y, finalmente en la parte de debajo de la tabla, se puede observar como es que la
produccion, se traduce en el dinero que las ventas representaran. Es decir, se multiplica

la cifra de produccién anual, por el costo de la caja de té.

En este punto, es de gran importancia considerar la depreciacién, es decir, la
pérdida o disminucién en el valor de un bien material a través del tiempo por su uso u
obsolescencia. Al realizar el calculo de las depreciaciones de la maquinaria, las
herramientas, el equipo de oficina, entre otros, se puede determinar en qué momento es

necesario reinvertir para mantener en condiciones 6ptimas la marcha de la empresa.

En la siguiente tabla se muestra el célculo sobre la depreciacién de la construccién
e instalaciones (CE), en donde se tomaron en cuenta materiales como manguera, malla
sombra, tubulares y lazos. Asi como la depreciacion de la maquinaria y equipo de oficina

(ME), en donde se incluy®¢ la laptop, el smartphone, mouse y mesas de trabajo.
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Tabla 16. Cédula de depreciaciones.

CEDULA DE DEPRECIACIONES
Concepto /Afo S';::;T" ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO4 | AROS
Construcciones e instalaciones 20%
Costo Histérico 1,179 1,179 1,179 1,179 1,179 1,179
Depreciacion Anual 235.8 235.8 235.8 235.8 235.8
Depreciacion acumulada Histérica 235.8 472 707 943 1,179
Neto 943 707 471 236 |- 0
Magquinaria y equipo 30%
Costo Histérico 11,200 11,200 11,200 11,200 11,200 11,200
Depreciacion Anual 3360 3360 3360 3360 3360
Depreciacion acumulada Histérica 3360 6,720 10,080 13,440 16,800
Total
Depreciacion Anual 3,596 3,596 3,596 3,596 3,596
Depreciacion Acum. Historica 3,596 7,192 10,787 14,383 17,979
Neto 8,783 5,187 1,591 2,004 |- 5,600

En la tabla anterior se aplica el método de depreciacién por porcentaje fijo. El porcentaje
se determina a partir de una guia establecida por el Servicio de Administracién Tributaria
(SAT), donde se estipula un porcentaje de depreciaciéon del 20% para las CE y un 30% para
la ME. Cada afio el activo se deprecia en el mismo porcentaje, pero la depreciacion ira

disminuyendo al pasar de los afios.

Tomando en cuenta su valor original, la CE se deprecia cada afio en un 20%, por lo
que, en este caso, en el afo 5, el resultado de la cifra en negativo, indica la necesidad de

reinversion para cambiar el material de la instalacién, de asi requerirlo.

A partir de la proyeccion de ventas y las depreciaciones, se puede establecer un

estado de resultados como se muestra a continuacion.
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Tabla 17. Estado de resultados.

ESTADO DE RESULTADOS
Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Caja de té 30 sobres (30 gr)
Ventas $614,400.00 $614,400.00 $614,400.00 $691,200.00 $691,200.00
Ventas Netas $614,400.00 $614,400.00 $614,400.00 $691,200.00 $691,200.00
Costo de Ventas
El Materia Prima $259,430.40 $259,430.40 $259,430.40 $259,430.40 $259,430.40
Mano de Obra $124,464.00 $124,464.00 $124,464.00 $124,464.00 $124,464.00
Costo de Ventas $383,894.40 $383,894.40 $383,894.40 $383,894.40 $383,894.40
Contribucion Marginal $230,505.60 $230,505.60 $230,505.60 $307,305.60 $307,305.60
Costo fijo
Depreciacion $3,595.80 $3,595.80 $3,595.80 $3,595.80 $3,595.80
Amortizacion 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad bruta $226,909.80 $226,909.80 $226,909.80 $303,709.80 $303,709.80
Renta del espacio de produccion $48,000.00 $48,000.00 $48,000.00 $48,000.00 $48,000.00
Renta del local $48,000.00 $48,000.00 $48,000.00 $48,000.00 $48,000.00
Agua $2,640.00 $2,640.00 $2,640.00 $2,640.00 $2,640.00
Luz $1,500.00 $1,500.00 $1,500.00 $1,500.00 $1,500.00
Internet $5,400.00 $5,400.00 $5,400.00 $5,400.00 $5,400.00
Datos moviles $1,800.00 $1,800.00 $1,800.00 $1,800.00 $1,800.00
Gastos de operacion $107,340.00 $107,340.00 $107,340.00 $107,340.00 $107,340.00
Utilidad de Operacion $119,569.80 $119,569.80 $119,569.80 $196,369.80 $196,369.80
[ER e SRRy 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad antes del Impuesto $119,569.80 $119,569.80 $119,569.80 $196,369.80 $196,369.80
Impuestos por pagar
LV.A. $19,131.17 $19,131.17 $19,131.17 $31,419.17 $31,419.17
I.S.R. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Impuestos por pagar $19,131.17 $19,131.17 $19,131.17 $31,419.17 $31,419.17
Utilidad Neta $100,438.63 $100,438.63 $100,438.63 $164,950.63 $164,950.63
PUNTO DE EQUILIBRIO $112,251.33 $112,251.33 $112,251.33 $112,017.34 $112,017.34
PUNTO DE EQUILIBRIO 18.27% 18.27% 18.27% 16.21% 16.21 %I

estado de resultados, de la misma forma que la proyeccién de ventas y la cédula de
depreciaciones, proporciona informacién correspondiente a los cinco afios que se toman
en cuenta para evaluar el presente proyecto.

En términos generales, la tabla muestra como de los ingresos se deducen los costos,
con lo cual se obtienen las utilidades, pérdidas y el monto de los impuestos que aplican
para el giro de la empresa y el tipo de producto.

Finalmente, como parte de los analisis realizados para conocer la rentabilidad del
proyecto, se presenta la relacion costo-beneficio, el cual es un indicador que permite saber
cuanto ganard el proyecto por cada peso invertido en el mismo, a partir de la razén

porcentual entre los ingresos y egresos.
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Este andlisis también permiti6 calcular el VAN, que es el Valor Actual Neto, el cual
debe ser mayor a cero.

Tabla 18. Relacién beneficio-costo.

] RELACION BENEFICIO / COSTO

Tasa minima de rendimiento aceptable TREMA= 10.00%
" Factor de . Factor de .« Beneficio /
Aio Ingresos Totales B Valor Actualizado | Egresos Totales G Valor Actualizado VAN
Actualizacion Actualizacién Costo
0 $ = 1.000000 $ = $ 57,306.85 1.00000 $57,306.85 0|-$ 57,306.85
1 $  614,400.00 0.909090909 $ 55854545 | $ 491,234.40 0.90909 $446,576.73 1.250726741| $ 111,968.73
2 $  614,400.00 0.826446281 $ 50776860 | $ 49123440 0.82645 $405,978.84 1.250726741| $ 101,789.75
3 $  614,400.00 0.751314801 $ 46160781 | $ 49123440 0.75131 $369,071.68 1.250726741| $ 92,536.14
4 $  691,200.00 0.683013455 § 472,09890 | $ 491,234.40 0.68301 $335,519.70 1.407067583| $ 136,579.20
5 $  691,200.00 0.620921323 $ 429,180.82 | $ 509,213.40 0.62092 $316,181.46 1.357387689| $ 112,999.36
Total | $ 3,225,600.00 $ 3,225,600.00 | $ 2,531,457.85 $2,531,457.85 1.30333| $ 555,873.17
[ Relacién Beneficio/Costo = 1.303]

TASA DE RENTABILIDAD FINANCIERA
VAN=| § 555,873.17

En este caso, el valor de la relaciéon costo-beneficio fue de 1.303, lo que significa que,
ademas de recuperar la tasa minima de rendimiento y la inversion, existe un excedente
de utilidades. Por otro lado, el valor de la VAN establece que, al ser un resultado mayor
a cero ($555,873.17), el proyecto es rentable, ya que representa la utilidad que se obtendré,
es decir, la ganancia adicional, una vez que se recupere la inversién, en una proyecciéon
de cinco afios.

VIII.2.8.1 Plan de inversién
Adicional a la proyeccién de costos, se realizé una propuesta de inversiéon para las

personas interesadas en el proyecto, por lo que se desglosa a continuacion el porcentaje y
los afios de recuperacion que “Aster t&”, puede ofrecer a sus socios inversionistas para
echar a andar el proyecto y constituirse como empresa.

La inversion inicial que se calcul6 de acuerdo a la proyeccién de costos, es de
$57,306.86, a esta esta cantidad (como inversion inicial tnica) se le suma el total de los
gastos operativos mensuales que, de acuerdo con la estructura de costos, son de $19, 317
pesos, en los cuales se incluye el costo de materia prima, insumos, servicios, empaquetado
y sueldos. Ademas, se suma un suelo asignado de $15,000 para gerencia, es decir, la parte
encarada de dirigir y gestionar la empresa, dando como resultado $91,623.8 Esta cantidad

se requiere para iniciar la empresa y un mes de operacion.
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CONCEPTO CANTIDAD
Inversion inicial $57,306.86
Costos de produccién mensual $34,317.00
Total: $91,623.86

De manera preventiva, como respaldo para continuar con la operacién de la empresa los
primeros tres meses, a los $91,623, se le suman $38,634 que corresponden a los gastos
operativos de dos meses, dando como resultado $130,257. Esta es la cantidad total que se
requiere reunir por parte de los inversionistas.

Hasta el momento, el proyecto cuenta con tres personas interesadas en ser
inversionistas, sin embargo, no han especificado la cantidad a invertir, por lo que, para
términos practicos, se contemplard su inversién en partes iguales, es decir, se parte de la
premisa de que cada inversionista aporte al proyecto $43,419. Esta cantidad se ajustara
una vez definida la cifra de inversiéon de cada uno.

De esta forma se propone el siguiente Plan de Inversion.

Aster Té les ofrece a sus inversionistas, el 15% de interés anual por la cantidad invertida.
Es decir, $43,419 de cada inversionista, por el 15%, anualmente se les retribuiria un total
de $6,612. Por la cantidad total de inversion ($130,257) anualmente se pagarian $19,538.

En el quinto afio de funcionamiento de la empresa, se ofrece a los inversionistas
liquidar el total del préstamo o la oportunidad de convertirse en socios de la empresa en
un 15%. Si los tres inversionistas deciden convertirse en socios, le corresponderia a cada
uno, el 5%.

Por otro lado, para determinar el tiempo para retribuir el préstamo otorgado, asi
como el interés, se realiz6 el siguiente andlisis. De acuerdo a la capacidad de produccién
de la empresa, es decir, 1,280 cajas de té mensuales, al afio se producen aproximadamente
15,360, multiplicado por el precio de $60 pesos, se facturarian anualmente $921,600 en
ventas. Sin embargo, se debe contemplar que, en los proyectos de emprendimiento, las

ventas comtnmente en los primeros afios son altas, por lo que el pago por la inversion se
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contempla a 5 afios, donde a partir del tercer afio se comenzaran a pagar los intereses de
manera anual.

De esta forma, se realiz6 el calculo del niimero de unidades que deben venderse en
promedio por afio, para poder cubrir el pago de la inversién. Para este calculo se tomo6 en
cuenta el interés, el namero de afos que el inversionista recibird el correspondiente 15%
de interés. Es decir, si se considera que el interés anual por pagar es de $19,538, por tres
afos, el total de interés es de $58,614 y a esta cantidad se suma el capital aportado por los

inversionistas, es decir, $130,257, quedando la suma de la siguiente forma:

$130,257 | Inversion total
$58,614 | 13% de interés anual
$188,871 | Total

La cantidad a pagar en un lapso de 3 anos es de $188,871 pesos. En los primeros dos afios
de funcionamiento de la empresa, se gestionaran los ingresos para reinvertir en el
proyecto, por lo que, como se menciond anteriormente, los intereses se comenzaran a
pagar a partir del tercer ano, por lo tanto $188,871 se divide entre el nimero de anos 3, 4
y 5, es decir, entre 3, es decir, cada afio deben facturarse $62,957, es decir, si cada caja tiene
un precio de $60 pesos, se deben venden aproximadamente 1,050, que se traduce a 88 cajas
al mes o bien, 22 cajas a la semana. 22 son el nimero minimo de cajas de té, que deben
venderse a la semana para cubrir con el préstamo y el porcentaje de interés que se ofrece

a los inversionistas.
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IIX. DI1SCUSION

Para la planificacion, creacién y comercializaciéon de un producto natural, como la linea
de tés para el tratamiento de ansiedad de la comunidad universitaria, resulta
indispensable un modelo de negocios que permita definir los aspectos mas importantes a
considerar, para determinar la factibilidad del proyecto.

Otras formas de plantear objetivos y esquematizar los pasos a seguir para
cumplirlos, es por medio de planes de negocio, como los que Marroquin (2014), Jiménez
(2015), Vivaldeso (2017) y Recalde (2019) aplicaron en proyectos de emprendimiento
similares. El tipo de esquema, siendo plan o modelo de negocio, dependera directamente
de los objetivos que se planteen en el proyecto (Rosas, Rivera, Cardoso, & Menchaca,
2019), en este sentido, en la presente se plante6 un modelo del negocio deseado y los
aspectos generales de su estructura y funcionamiento.

Por otro lado, como parte de las estrategias que se prevén a largo plazo, para
expandir el mercado hacia el cual esta dirigido el presente proyecto, se realiz6 un trabajo
de campo més amplio, considerando variables que no constituyen las caracteristicas
especificas de estudiantes dentro de la universidad, es decir, un segmento de clientes mas
amplio.

La aplicaciéon de encuestas, es una estrategia que se utiliza ampliamente para
conocer y expandir el mercado al que va dirigido un producto o servicio, asi como evaluar
el desempefio de una empresa, a fin de obtener una mejora en diversas escalas, esto se
puede reflejar en la evaluacién de viabilidad del negocio agroindustrial para la
elaboracion de tés de Jiménez (2015) y en la promocién de productos de Ecuador hacia el
mercado internacional, que llevé a cabo Vivaldeso (2017).

En el caso propio, se aplicaron entrevistas semiestructuradas a 100 personas sin un
rango concreto de edad u ocupacion, con el fin de conocer su perspectiva respecto a la
medicina tradicional, el uso de plantas medicinales para aliviar malestares o
enfermedades y cudles son las formas més frecuentes en que las utilizan, a fin de

robustecer la justificacién del proyecto, en la que se plantea la necesidad de plantear
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alternativas para disminuir el estrés no solo de estudiantes, si no de la poblacién en
general, mediante una alternativa natural, de importancia cultural.

El1 53% de las entrevistas, se aplicaron a hombres y el 47% a mujeres, de entre 16 a
60 afios de edad. El 89% de los entrevistados confirmé que hace uso de la medicina
tradicional cuando se presenta algin malestar en preparaciones, tés, aceites esenciales,
pomadas/ungtientos, suplementos y temazcales, siendo los tés los mas utilizados con 72
menciones, asi como las infusiones con 32 menciones que, en el estricto sentido de los
conceptos mencionados en la parte introductoria de la presente, se refieren a lo mismo.

De acuerdo a las ventajas mencionadas por los entrevistados, se considera que la
medicina tradicional es utilizada por que es natural y/o no contiene quimicos sintéticos
(con 64 menciones), ademas se tiene la percepcion de que no causa dafios adversos (57
menciones), como frecuentemente ocurre con la medicina farmacéutica, que los
ingredientes son faciles de conseguir (con 31 menciones) y es un recurso econémico (con
32 menciones).

Por otro lado, uno de los comentarios mas frecuentes en las entrevistas, es que atin
se considera a la medicina tradicional como un recurso cultural de gran importancia, que
se valora por consolidarse empiricamente y transmitirse a través de personas que
representan sabiduria dentro del linaje familiar, como abuelas, madres y tias. Esta
percepcion y conocimiento general de la medicina tradicional y las plantas medicinales
en la poblacién mexicana, puede comprobarse también, en las respuestas obtenidas en los
estudios de Hersch (2009), Acosta (2019), Ortega- Cala (2019), orientados a conocer y
describir el uso y aprovechamiento de especies medicinales, por medio de encuestas.

Es importante mencionar que, dentro de las desventajas que podrian representar
los motivos por los que los entrevistados no confian completamente en la eficacia de la
medicina tradicional y productos como los tés, es principalmente por la falta de
informacién y conocimiento sobre las especies y sus propiedades, asi como carecer de

certeza de su funcionalidad y que los doctores no recomiendan este tipo de terapias.
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En este sentido, resulta imprescindible el analisis y estudio de los principios activos
de las especies medicinales, su actividad biolégica e identificacién de potenciales efectos
secundarios y recomendaciones respecto a su potencial riesgoso, en caso de tenerlo y bajo
qué circunstancias, tal como lo menciona la OMS (2004) y diversas publicaciones como
“Plantas medicinales: naturales pero no inocuas” (Echeverria, et. al, 2019), “Efectos
adversos de plantas medicinales y sus implicaciones en la salud” (Buccarelli, Moreno, &
Skliar, 2014), entre otras publicaciones antiguas.

Sin embargo, como se plante6 anteriormente, estas desventajas se refutan en la
presente propuesta, ya que las especies seleccionadas cuentan con un amplio niimero de
investigaciones donde se muestra su efectividad como auxiliar para disminuir la
ansiedad, entre otras propiedades. Asi mismo, la OMS promueve su uso como medicina
complementaria y, por ultimo, también se ofrecen diversas formas para difundir
informacion para la forma de consumo de los tés. De esta manera se pretende dar mayor
seguridad y confianza al potencial futuro segmento de mercado.

Finalmente, de acuerdo con el andlisis financiero, el cual permiti6é establecer el
precio de $45 para la venta de la presentacién de 30 gr deshidratados y triturados de té
de hierbabuena, estafiate, lavanda, chaya o mirto, se considera un precio adecuado, ya
que, en comparacién con algunas marcas de té en Morelos, con una visién similar en su
marca, presentan precios madas elevados. Por lo tanto, el precio del té para el

emprendimiento Aster es sostenible, asi como competitivo en el mercado.

IX.1 Recomendaciones

Para robustecer la presente investigaciéon que confirma un proyecto de emprendimiento,
se considera recomendable indagar en la mezcla de las especies para ofrecer al mercado
tés que contengan diversos beneficios en una sola presentacion, asi como integrar plantas

nativas del estado, a fin de promover especies de importancia medicinal en Morelos.

Por otro lado, tal como se menciona anteriormente, puede considerarse prudente,

integrar un plan de manejo que detalle los pasos a seguir para incrementar la posibilidad
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de aceptacion del proyecto y planificar a futuro, la diversificacién de productos,
incluyendo tinturas o extractos, orientados al tratamiento de malestares relacionados con

el estrés.

Asi mismo, a mediano plazo se considera primordial integrar personal capacitado
y especializado, para que las diferentes &reas del proyecto tengan una mayor
funcionalidad, una vez que se logre la estabilidad econémica 6ptima que permita la
contratacion de los mismos. En este sentido, es imprescindible llevar a cabo evaluaciones
y analisis del estado financiero de la empresa de manera periddica, para gestionar los

recursos econdmicos.
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VIII. CONCLUSION
La creacion de una linea de tés medicinales, para el alivio de ansiedad y estrés, dirigido a

la comunidad universitaria y su comercializacién por medio del modelo de negocios de
CANVAS, resulta un proyecto viable, ya que por medio de la encuesta como estrategia
para conocer la opinion del segmento de mercado, se pudo determinar su posible
aceptacion, asi como la rentabilidad que tendra, gracias a los anélisis financieros dentro
de la estructura de costos, la delimitacién de la relacién con los clientes y la identificacion

de las fuentes de ingresos, lo cual confirma la hipétesis del proyecto de investigacion.

La encuesta que se aplico a los estudiantes preuniversitarios, universitarios y de
posgrado, determino la aceptacién de la linea de tés en el mercado, demostrando el interés
por parte de los clientes potenciales. Asi como su disponibilidad de incrementar su
consumo de té como héabito saludable, si tuvieran certeza sobre su funcionalidad como
auxiliar para disminuir trastornos por ansiedad y estrés, si estuviera disponible en lugares
que frecuentan, si contaran con informacién sobre las propiedades y el uso de plantas

medicinales y si el producto tuviera respaldo cientifico.

La planificacion del producto por medio de las dos etapas que se establecieron en
el esquema metodolégico, permitieron disefiar una linea de tés que cumpliera con el
interés de la presente investigacion, asi como con los objetivos planteados y satisficiera
las expectativas del segmento de mercado al cual va dirigido, de acuerdo con las

respuestas que arrojaron las encuestas aplicadas.

El anélisis del estudio financiero determiné la factibilidad y rentabilidad del
proyecto para la produccion y comercializacién del té, ya que gracias a los indicadores
financieros se demostré que la empresa dispone de los recursos suficientes para poner en
marcha el negocio y lanzar el producto al mercado, ademds de que la empresa resulta
rentable a largo plazo y los ingresos que se estima generar, son suficientes para cubrir los

gastos de operacion y generar utilidades en una proyeccion de cinco afios.
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IX.  ANEXOS
Anexo 1. Estructura general de la encuesta aplicada en Google Form.

R

Entrevista para el segmento de mercado en la investigacion: "ESTRATEGIAS PARA EL DESARROLLO ¥
COMERCIALIZACION DE TES MEDICINALES PARA LA COMUNIDAD UNIVERSITARIA DE LA UAEM, CAMPUS
CHAMILPA®

DATOS GEMERALES
Mombre: Edad:
Facultad: Serrestre:

Intrucdones: Selectiona la respuesta que se ajuste mejor a tu caso, De requernirio escribe para complementar
PREGUNTAS
En caso de malestares comunes como gripa, tos, dolor de garganta, dolor de estomago, estrés, nervios,

1 estrefimiento, entre otros, utilzas:

| Remedios natumales |{'rta medica y medicam-enml Mada |D‘tn:::

2 a) En caso de elegir la opcidn a) jouales consideras gue son sus ventajas?

MNatural / no tiene quimicos - Mo tiene efectos Ingredientes faciles de
L Economico . .
5intéticos 5 eCundanos CONSeguir
Yo los puedo preparar Mo genera adiccidn

3 a) En caso de elegir la opcidn b) jeudles consideras gue son sus ventajas?

Enfocado a un malestar en
Inmediatez Comprobacion cientifica . Confiable
o5 pecifico

De acuerdo a tu respuesta de la pregunta 1 ;Cudles consideras que son las desventajas de utilizar este
4 tratamiento?

S5i tu respuesta en la pregunta 1 fue el inciso a), continua con las siguientes preguntas:

5 jConsideras que es importante presenar €l conocimients sobre medicina trad'n:ianal?l 5i| Nc-l

6 ;Como adguinste o crees gue es mas comun que se adguiera el conodmiento en medicina tradicional?

Far Tarmiliares [mama, ] .
,[ X Libros Préactica Internat
L abuela tia
Kecomendacion
Lugar de venta . ,
amigos/onoddos

jEstaria dispuesto a adguinr habitos mas saludables por medio del uso de medicina i No
7 tradicional?
B ;Qué tipo de medicina tradicional utilizas?

| Tés naturales Preparaciones Aceites esenciales Pomadas /unglentos |

Suplementos ] Temazcal

B ;Con gue frecuenda consume té para aliviar algun malestary/o por gusto?
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9 ;En qué casos es mas comudn que utilices tés medicinales?

Malestares estomacales Malestares de las vias I el sof
, - : , rastornos del suefio
(diarrea, dolor, colitis, respiratorias (dolor de Dolor de cabeza, estrés. , ,
. .. . . (Insommio)
inflamacidn). garanta, gripa/refriado)
10 ;Cuales tés consumes actualmente y para qué los utilizas?
11 ;Consumirias mas tés medicinales si conodieras sus propiedades medicinales? Si NDI
fConsumirias mas tés medicinales de tenerlos disponibles en los lugares que i N
i o
12 frecuentas?
f#Consumirias mas tés medicinales si tuvieran un respaldo cientifico de sus . N
: i o
13 propiedades?
14 Siendo estudiante jcuales malestares consideras que son mas frecuentes?
Estrés / ansiedad Colitis nerviosa Insomnio Dolor de cabeza
Resfriado / cuerpo cortado Anemia Tos / dolor de garganta |Otro:
15 Al comprar un té medicinal jcomo te gustaria obtener esta informacion?
[ Folleto/triptico | Redes sociales | Asesoria personal | En el empaque |

16 ;Cuanto pagarias, aproximadamente, por un té individual (taza)?

17 ;Cuanto pagarias, aproximadamente, por un paquete de té con 25 sobres?

18 ;Cuanto pagarias, aproximadamente, por un paguete de té de 30 gr (para 30 tazas)?

En caso de requerirlo jpodria realizar una segunda entrevista para complementar la informacion sobre su
19 preferencia de estos productos?

20 ;Serias tan amable de brindarme un correo, teléfono o via por la cual pudiera localizarte?
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