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Resumen

La presente investigacion tiene como objetivo formular un plan de negocios para
la elaboracién de productos medicinales tradicionales en el Telebachillerato Comunitario
La Palma, ubicado en la Comunidad Indigena de San Juan Zitdcuaro, Michoacén. Este
proyecto surge ante la necesidad de preservar los conocimientos ancestrales sobre
plantas medicinales y, al mismo tiempo, generar beneficios econémicos y sociales para
la comunidad escolar. Se plantea la creacién de una microempresa educativa que
produzca y comercialice pomadas, esencias y maceraciones, garantizando su calidad y
accesibilidad. El estudio adopta un enfoque mixto, con técnicas de investigacion
documental y de campo, aplicando encuestas validadas por expertos a una muestra
representativa de la poblacion. Los resultados obtenidos permitieron estructurar un plan
de negocios viable, alineado con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS 3, 4y 12),
qgue fomenta la economia solidaria, el cuidado del medio ambiente y la transmision de
saberes ancestrales. Se concluye que la implementacion de este plan constituye una
estrategia factible para fortalecer la identidad cultural, impulsar la educacion

emprendedora y contribuir al desarrollo sostenible de la comunidad.

Palabras clave: Plan de negocios, productos medicinales tradicionales,
economia solidaria, Telebachillerato Comunitario, Agenda 2030, conocimientos

ancestrales.



Abstract

This research aims to design a business plan for the production of traditional
medicinal products at the Telebachillerato Comunitario La Palma, located in the
Indigenous Community of San Juan Zitacuaro, Michoacan. The project addresses the
need to preserve ancestral knowledge about medicinal plants while generating social and
economic benefits for the school community. It proposes the creation of an educational
microenterprise dedicated to producing and marketing ointments, essences, and
macerations, ensuring both quality and affordability. The study follows a mixed-method
approach, combining documentary and field research, with surveys validated by experts
applied to a representative sample of the population. The findings made it possible to
structure a feasible business plan aligned with the Sustainable Development Goals
(SDGs 3, 4, and 12), promoting solidarity economy, environmental care, and the
preservation of traditional knowledge. The study concludes that the implementation of this
plan is a viable strategy to strengthen cultural identity, foster entrepreneurial education,

and contribute to the sustainable development of the community.

Keywords: Business plan, traditional medicinal products, solidarity economy,

Community High School, Agenda 2030, ancestral knowledge.



INTRODUCCION

Nuestro pais cuenta con una extensa riqueza cultural y natural, existe una gran
cantidad de costumbres, tradiciones, lenguas, fauna y flora, que pueden ser

aprovechados de forma sostenible; y es precisamente de la floristica que profundizamos.

Las plantas juegan un papel fundamental en la salud de la poblacién, ya que son
poseedoras de propiedades medicinales, mismas que han sido utilizadas desde nuestros
antepasados y hasta nuestros dias para prevenir o curar una enfermedad, aliviar algunos
malestares, incrementar los niveles de energia, ser usadas como relajantes o para perder
peso. Un estudio publicado en el International Journal of Environmental Research and
Public Health en 2021 concluyé que el 58.5% de los mexicanos utiliza plantas

medicinales para tratar sus enfermedades o dolencias.

Es principalmente en zonas rurales o de bajos recursos econémicos donde el uso
de las plantas medicinales es mas comun, ya que los conocimientos de las propiedades
y preparacion de estas plantas son desarrollados principalmente por pueblos y
comunidades indigenas, mismos que son transmitidos de generacion en generacion
(endoculturacion), sin embargo, y a causa de la transculturacion, muchos de estos
conocimientos y practicas se estan perdiendo, es por ello que el conocer, cuidar y

preservar nuestra cultura es fundamental, para no perder esta identidad.



Segun una encuesta realizada por el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia
(INEGI) en 2018, el 70.4% de la poblacién en México ha utilizado plantas medicinales

alguna vez en su vida.

El uso de las plantas medicinales permite a la poblacién tener acceso a la salud a
un menor costo y de una forma natural, haciendo uso responsable de los recursos
naturales con que se cuenta; ya sea en tés, pomadas, infusiones, jarabes, esencias; las

plantas medicinales ofrecen mejorar nuestra calidad de vida.

La medicina tradicional, basada en el uso de plantas medicinales, no solo es una
practica cultural significativa, sino también una alternativa accesible y sostenible frente a
los retos actuales en salud y bienestar. Sin embargo, su aplicacion y preservacion
requieren de estrategias que no solo revitalicen su uso, sino que también lo integren en
modelos econdmicos sélidos y sostenibles que generen beneficios tangibles para las

comunidades.

Dado este contexto, los productos medicinales tradicionales representan una
oportunidad de negocio importante, por lo que realizar un plan de negocios es un paso
fundamental para la elaboracion y consumo de los mismos, debido a que éstos significan
una fuente de acceso a la salud para la poblacion, el desarrollo de la economia solidaria
y al mismo tiempo se busca con ellos preservar la sabiduria de los pueblos y

comunidades indigenas.



Para la elaboracién del plan de negocios es importante conocer todos los aspectos
gue se abordan en el plan. Segun Timothy J. Berry, autor del libro "El plan de negocios:
coémo hacer realidad tu idea" (The Plan-as-you-go Business Plan), el plan de negocios
es "un documento de gestion que se utiliza para describir la naturaleza de un negocio,
los objetivos de la empresa, la estrategia de marketing y ventas, el andlisis financiero, y

la gestion y organizacion de la empresa”.

De acuerdo con William A. Sahiman, autor del articulo "Cémo escribir un gran plan
de negocios" (How to Write a Great Business Plan), el plan de negocios es "un
documento que describe los fundamentos de un negocio, incluyendo los objetivos
estratégicos, las oportunidades del mercado, la estructura organizativa, la estrategia de
marketing, los recursos necesarios y los riesgos asociados". Esta descripcion permite

establecer bases solidas en la elaboracién del plan de negocios.

Es importante elaborar un plan de negocios que vincule los elementos educativos,
legales, financieros, de personal, de operacién, de marketing y estratégicos que

proporcionen los elementos de factibilidad necesarios para un resultado exitoso.

Este proyecto se enfoca en la medicina alternativa, la economia solidaria, la
recuperacion de conocimientos ancestrales en plantas medicinales, y en el desarrollo de
habilidades emprendedoras de los estudiantes de la Institucion de Educacién Media
Superior ubicada en la Comunidad Indigena de San Juan Zitacuaro, denominada TBC
La Palma para conocer su impacto a través de la elaboracién de un plan de negocios

enfocado en los productos medicinales tradicionales y sus beneficios.



Este trabajo de investigacion tiene como objetivo elaborar un plan de negocios

relacionado con la elaboracion de productos medicinales tradicionales en una escuela

de nivel Medio Superior, enfocado en recuperar conocimientos ancestrales buscando el

desarrollo de la economia solidaria alineada a los Objetivos de Desarrollo Sostenible de

la Agenda 2030.

La estructura de esta disertacion de maestria se compone de la siguiente manera:

Planteamiento del problema. Se explica de manera concreta la situacion actual
de la problemética existente y en donde se desarrolla.

Antecedentes. Se incluye el estado de arte o actual del conocimiento, sin
olvidar los conceptos sobre los cuales se va a construir el nuevo estudio o
conocimiento.

Metodologia. Este apartado muestra el método y tipo de investigacién llevado
a cabo, asi como determinar la poblacién y la muestra para realizar el estudio
correspondiente, la técnica de investigacion y recoleccion de datos utilizada, la
elaboracién del instrumento para tal fin ademas de su validacién por expertos
y medicion de la confiabilidad del mismo. También se describe la metodologia
gue contiene el plan de negocios aplicada en el Telebachillerato La Palma.
Resultados. Se incluyen los resultados obtenidos ademas de su discusion,
comprobacion de la hipotesis, conclusiones, recomendaciones y trabajos

futuros que se pueden desprender de esta investigacion.



CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Situacién de la problematica.

El sector de la medicina tradicional cuenta con un gran nimero de adeptos, no
obstante, el financiamiento para su elaboracion, venta y distribucion no, es por ello que
es prioridad formular una propuesta de un plan de negocios que permita establecer las
bases para el futuro establecimiento de una microempresa de productos medicinales en
una Institucion educativa de Educacién Media Superior, y también la recuperacion y
preservacion de los conocimientos ancestrales en plantas medicinales y el desarrollo

econdémico solidario de la comunidad escolar.

El uso de la medicina tradicional ha sido preservado gracias a la endoculturacion,
ya que nuestros antepasados la utilizaban para curar de ciertas afecciones de salud,
conocian las propiedades curativas de las plantas y las usaban en su beneficio, este
conocimiento empirico ha sido transmitido de generacién en generacion hasta nuestros
dias, sin embargo, es importante hacer hincapié en el conocimiento de las propiedades

de las hierbas medicinales para su correcta utilizacion.

En la Comunidad Indigena de San Juan Zitacuaro, especificamente en el
Telebachillerato Comunitario La Palma, se enfrenta un doble desafio. Por un lado, los
conocimientos ancestrales sobre el uso de plantas medicinales, patrimonio cultural

invaluable, estan en riesgo de desaparecer debido a la falta de transmision sistematica



a las nuevas generaciones. Por otro lado, las oportunidades econdémicas y educativas en
la comunidad son limitadas, lo que dificulta el desarrollo de iniciativas productivas

sostenibles que beneficien tanto a los estudiantes como a la comunidad en general.

Adicionalmente, las préacticas de medicina alternativa, aunque demandadas,
carecen de una estructura formal que permita su integracion en modelos de negocio
viables y accesibles. Esto limita su capacidad para impactar positivamente en la salud,

la economia local y la sostenibilidad ambiental.

El problema radica en la necesidad de disefiar un plan de negocios que aproveche
y revitalice estos conocimientos ancestrales mediante la produccién y comercializacion
de productos medicinales tradicionales. Este plan no solo debe garantizar la
conservacion de la herencia cultural, sino también fomentar la economia solidaria,
ofrecer beneficios tangibles a la comunidad, y promover la autosuficiencia de los
estudiantes a través de una educacion técnicay practica que responda a las necesidades

actuales del mercado y del entorno social.

Razén por la cual es que los estudiantes del centro educativo denominado
Telebachillerato Comunitario La Palma, no solo reciben educacion y capacitacion en el
cuidado y uso correcto de las plantas medicinales que ellos mismos cultivan y procesan;
sino que se convierten en agentes de cambio y emprendedores”, lo que eleva el impacto

del proyecto a un nivel mas personal.



Para que este esfuerzo sea sostenible, es indispensable contar con un mercado
para la venta de estos productos medicinales tradicionales, que permita el desarrollo de
la economia solidaria de la comunidad escolar, de ahi la importancia del plan de negocios
gue aporte elementos para su elaboracioén, venta y distribucion, que coadyuven a generar

recursos financieros que beneficien a su Institucion.

1.1.1. Pregunta de investigacion.
Una vez planteada la problemética, se debe establecer la pregunta general de la

investigacion, la cual se estructura de la siguiente manera:

¢Como el disefio e implementacion de un plan de negocios para una
microempresa de productos medicinales tradicionales puede potenciar el
desarrollo econémico solidario de la comunidad escolar del Telebachillerato
Comunitario La Palma y, al mismo tiempo, asegurar la preservacién de los

conocimientos ancestrales sobre plantas medicinales?

Para dar respuesta a la pregunta de investigacion, es fundamental construir un
marco teorico conceptual que recabe y soporte toda la informacién necesaria para
realizar un analisis general del objetivo, y de las variables y factores que se conjuguen al

llevar a cabo este proyecto.



1.2. Justificacion.

Un plan de negocios es una herramienta fundamental que proporciona las bases
para la puesta en marcha de cualquier organizacion. En el contexto de este proyecto,
serviré para establecer los elementos esenciales de una futura microempresa, abarcando
desde el financiamiento y la comercializacion hasta la definicion del propdsito y la mision
comercial. La relevancia de esta investigacién radica en su triple impacto: social,

econémico y ambiental.

La propuesta busca la recuperacion y preservacion de conocimientos ancestrales
sobre plantas medicinales, un patrimonio cultural invaluable que esta en riesgo de
desaparecer. Al capacitar a los estudiantes del Telebachillerato Comunitario La Palma
en el cuidado, uso y procesamiento de estas plantas, se fomenta una educacion técnica
y préactica que fortalece la identidad cultural de la comunidad. Ademas, se promueve el
cuidado de la salud a través del uso de productos naturales, ofreciendo una alternativa

més saludable y accesible a la poblacion.

La elaboracién de un plan de negocios es crucial para el desarrollo de una
microempresa escolar de productos medicinales (pomadas, esencias y maceraciones).
Este emprendimiento no solo incentivara el espiritu empresarial en los estudiantes, sino
gue también generara ingresos para la institucion, los cuales podran ser utilizados para

financiar proyectos educativos y mejorar las instalaciones.



El proyecto impulsa la economia solidaria de la comunidad escolar al
comercializar productos de calidad a costos accesibles, garantizando su competitividad

en el mercado local.

La creacion de un jardin de plantas medicinales no solo asegura la materia prima
Optima para la produccion, sino que también contribuye directamente al cuidado del
medio ambiente. Al cultivar plantas, muchas de ellas endémicas, se fomenta la
conservacion de la biodiversidad y se crean espacios que funcionan como jardines
polinizadores. De esta forma, el proyecto se alinea con la Agenda 2030 de las Naciones
Unidas, promoviendo un aprovechamiento sostenible de los recursos naturales y

educando a los estudiantes sobre la responsabilidad ambiental.

1.3. Objetivos.

Objetivos de la investigacion.

El objetivo de la investigacion es la finalidad que persigue la misma, lo que se

busca lograr o alcanzar. Los objetivos en la investigacion son indispensables, ya que nos

muestran que es lo que se espera de la misma, y representan una forma para llegar a

los resultados deseados.



Establecer objetivos es hacer explicito el para qué de la investigacion, es decir, la
meta a que se aspira llegar, para ello es importante tomar en cuenta el tiempo y etapas
que requiere el estudio a realizar, los recursos disponibles, definir limites y amplitud, y el

contexto general; para nuestro caso de estudio, los objetivos son los siguientes:

1.3.1. General.

Formular un plan de negocios para la elaboracién de productos medicinales
tradicionales en el Telebachillerato Comunitario La Palma, que permita la recuperacion
de conocimientos ancestrales y el desarrollo de la economia solidaria alineada a los

objetivos 2, 4,y 12 de la Agenda 2030.

1.3.2. Especificos.

. Establecer las bases legales, mercantiles, administrativas y financieras
para formular un plan de negocios sobre la elaboracion de productos medicinales
tradicionales en el Telebachillerato Comunitario La Palma.

. Elaborar productos medicinales tradicionales de calidad para fomentar el
cuidado de la salud a precios accesibles dentro de la comunidad.

o Contribuir al desarrollo de la economia solidaria de la comunidad a traves

del logro de los ODS 3, 4y 12 de la Agenda 2030.
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o Desarrollar las competencias de emprendimiento en los jovenes de la
Institucién Educativa Telebachillerato Comunitario La Palma.

o Fomentar el cuidado del medio ambiente y el aprovechamiento sostenible
entre la comunidad escolar del Telebachillerato Comunitario La Palma.

o Recuperar y preservar los conocimientos ancestrales en la elaboracion de
productos medicinales en la comunidad escolar del Telebachillerato Comunitario La

Palma.

1.4. Hipobtesis.

La hipdtesis es la relacion que existe entre la teoria y la investigacion que se

pretende realizar, es una respuesta que esta sujeta a comprobacion, y es la siguiente:

“La implementacion de un plan de negocios para una microempresa de
productos medicinales tradicionales en el Telebachillerato Comunitario La Palma
es un factor clave para el fortalecimiento econdémico de la comunidad escolar y la
preservaciéon de su herencia cultural, al incentivar tanto el desarrollo de
habilidades empresariales en los estudiantes como la transmisién de

conocimientos ancestrales sobre plantas medicinales.”

En concordancia al objetivo general y especificos que persigue la investigacion,

la hipotesis planteada es de trabajo, ya que se utiliza para la investigacion, y en la cual
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se busca dar respuesta tentativa al problema presentado, mediante la comprobacion de
la misma; de esta manera definimos la variable independiente y las independientes, las

cuales se explican a continuacion.

1.5. Variables.

En la variable independiente es la causa que genera y explica los cambios en la
variable dependiente, es decir, una afecta a la otra, para este caso de estudio es:
Formulaciéon de un plan de negocios para la elaboracion de productos medicinales
tradicionales, por consiguiente, las dependientes se modifican por accién de la variable
independiente, es decir, constituyen los efectos medibles y que a su vez dan origen a los
resultados de una investigacion, las cuales son: mejora de la economia solidaria, fomento
de cuidado de la salud, Fortalecimiento del proceso educativo, Preservacion de los

conocimientos ancestrales en plantas medicinales.
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CAPITULO Il. ANTECEDENTES

2.1. Las plantas medicinales.

Una gran cantidad de la poblacion mundial hace uso de las plantas medicinales
como parte del cuidado de la salud, ya que representan una alternativa natural,
econOmica y menos invasiva al organismo.

De acuerdo al Instituto Nacional de Investigaciones Forestales, Agricolas y
Pecuarias (INIFAP), el 90 por ciento de la poblacién mexicana ha usado o usa alguna
planta medicinal. Sin embargo, solo el cinco por ciento de las especies cuentan con
estudios cientificos. México ocupa el segundo lugar a nivel mundial en cuanto a nimero

de plantas medicinales registradas, con 4,500 especies. (Sotelo-Leyva et al., 2022).

El conocimiento sobre el uso de las plantas medicinales ha sido preservado
gracias a la endoculturacion, donde estos conocimientos se transmiten de generacion en
generacion, con lo cual se logra conservar y preservar la sabiduria ancestral en plantas

medicinales, y la identidad cultural de las comunidades.

La medicina tradicional o medicina alternativa, representa una fuente de acceso a
la salud para la poblacion, en especial en zonas rurales o marginadas que no cuentan
con un sistema de salud publica o privada. Es importante aprovechar los conocimientos
en plantas medicinales de forma sostenible, para evitar ocasionar desequilibrios en la

floristica de los ecosistemas debido a la sobreexplotacion de estos recursos naturales.
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2.1.1. Definicién.

“Una planta medicinal es cualquier planta que en una o mas de sus partes (hojas,
flores, corteza, raiz, etc.) contienen sustancias que la hacen util para mejorar la salud de
las personas o los animales” (Cruz, 2007). Coincidiendo con esto, la OMS, (2013) la
define como toda aquella especie vegetal que contiene en alguno de sus 6érganos,
principios activos, los cuales, administrados en dosis suficientes, producen efectos
curativos en las enfermedades de los hombres y de los animales en general. Siendo el
principio activo, la sustancia responsable de las propiedades curativas de la especie

vegetal.

La forma de llamar a cada planta en los diferentes paises, y dentro de un mismo
pais, suele ser muy diferente. Por ello, es importante su adecuada identificacion, de
acuerdo a las categorias universalmente aceptadas por la ciencia, en las cuales se
agrupan a los organismos con caracteristicas comunes. Estas comprenden, de la mas
general a la mas especifica: Divisiones, Clases, Ordenes, Familia, Género y

Especie.(Espindola & Recanatti, 2020).

La Organizacién Mundial de la Salud (OMS) reconoce el concepto de la medicina
tradicional como un sistema de medicinas que son aceptadas de generacion en
generacion por las comunidades en que se utilizan. Es aqui donde surge la importancia
de la conservacion de estos saberes y de la puesta en practica por las nuevas

generaciones los cuales, deben apropiarse de estos conocimientos como un legado
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ancestral. sin desconocer que para muchas comunidades esta es la Unica alternativa de
recuperar la salud.(Fundacién Universitaria Los Libertadores Facultad de Ciencias

Humanas y Sociales, 2023).

2.1.2 Clasificacién

La misma planta medicinal puede presentar acciones farmacoldgicas sobre varios
sistemas 0 aparatos del organismo. Estas pueden presentarse en mayor o en menor
grado. A continuacion, seflalamos algunas de las plantas medicinales mas comunes en
los paises de América Latina segun sus principales acciones farmacoldgicas, lo cual

puede apreciarse en la Tabla Numero 1 (Ver anexo 1).

2.1.3. Formas de Administracion.

El uso, consumo y administracion de las plantas medicinales a través de tiempo
ha sido mediante la intuicion y la experiencia, sin embargo, en la actualidad y debido al
auge en el consumo de productos medicinales tradicionales por sus propiedades, se
sabe que existen formas Optimas de preparacién y empleo para el aprovechamiento de
las mismas. A continuacién, se presentan algunas formas de preparacion mas
habituales.

Formas de administracion liquidas para uso interno.

Tisanas. Las tisanas constituyen probablemente la forma de administracion

liguida mas simple y popular de preparar las plantas medicinales. Son el resultado de la

accion del agua sobre los productos vegetales. Para prepararlas se suele recurrir a uno
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de los siguientes procesos extractivos: infusion, decoccion y maceracion. Por cualquiera

de estos procesos, se obtendrd una solucién acuosa extemporanea que debe ser

consumida inmediatamente, por ser un medio Optimo para el desarrollo de

microorganismos (Lopez Luengo, 2002).

Infusidn. La infusidn es el procedimiento mas adecuado para obtener tisanas de
las partes delicadas de las plantas: hojas, flores, sumidades vy tallos tiernos, ya
gue con ella se extrae suficiente cantidad de sustancias activas de la planta, con
muy poca alteracion de su estructura quimica, ya que se minimiza el efecto
destructivo del calor sobre éstas. Las infusiones se utilizan tanto por via interna
como por via externa.

La decoccidn se utiliza para preparar tisanas a base de partes duras de las plantas
(raices, cortezas, semillas), que precisan de una ebullicion mantenida para liberar
Sus principios activos.

Maceracion. Se prepara colocando la droga previamente pesada en un recipiente
opaco con la cantidad de agua necesaria a temperatura ambiente. Se deja reposar
en un lugar fresco y oscuro, el tiempo requerido. Por lo general, si se trata de
partes blandas (como flores y hojas).

Zumos. Son preparados galénicos obtenidos por expresion de plantas frescas o

de partes de ellas. Se preparan con la planta fresca recién recolectada, triturandola o

prensandola y, después, filtrando el liquido resultante.
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Tinturas. Las tinturas son soluciones alcohdlicas (excepcionalmente se pueden
utilizar otros liquidos organicos) que logran una concentracion muy alta de ciertos
principios activos de la planta.

Vinos medicinales. Son formas farmacéuticas liquidas de administracion oral
que utilizan vino como vehiculo. Se obtienen por la maceracién de la droga, seca o
fresca, en vino durante un periodo de tiempo bastante largo. Después se filtra y se
embotella.

Jarabes, melitos y pociones. Para la preparacion de jarabes se utiliza jarabe
simple, con un contenido del 64% de sacarosa, al cual se adicionan tinturas, extractos
fluidos o extractos blandos.

Gotas orales. Algunos productos extractivos liquidos, como son los aceites
esenciales, las tinturas o los extractos fluidos, pueden emplearse directamente en forma
de gotas. El disolvente mas habitual para la administracién por via oral es el agua o una

mezcla hidroalcohdlica.

Formas de administracion sélidas para uso interno.

Polvos. La administracion de plantas medicinales en forma de polvo permite
aprovechar al maximo los principios activos de la planta, especialmente cuando se trata
de partes duras (raices, cortezas, semillas) o cuando se trata de principios activos
dificiles de extraer en frio e inestables al calor.

Extractos secos. Se obtienen por maceracion o percolacion de la droga en un

disolvente (agua, alcohol, glicerol, etc.) y posterior concentracion de la solucién por
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evaporacion total del disolvente hasta conseguir un producto con textura de polvo. Son
productos muy concentrados respecto a la droga de partida, lo cual hace que sean muy
adecuados para la elaboracion de capsulas.
Cépsulas. Su preparacion es sencilla, simplemente llenando las cdpsulas con la
cantidad de polvo de droga que corresponda, por los métodos habituales.
Comprimidos. Son formas farmacéuticas solidas, generalmente de

administracién oral.

Formas de administracion liguidas para uso externo.

Aceites esenciales. Se extraen de las plantas arométicas mediante diversos
procedimientos. También se denominan esencias. Se deben conservar en recipientes de
vidrio, herméticamente cerrados, en lugar fresco y protegidos de la luz. Los aceites
esenciales se pueden utilizar para elaborar productos para inhalaciéon, que seran
inhalados directamente o en forma de vahos.

Linimentos. Los linimentos son una solucién o emulsion de extractos de plantas
medicinales con aceite y/o alcohol, de consistencia blanda, que se aplica sobre la piel
acompafado de un suave masaje. Se usan, principalmente, para afecciones reumaticas
y musculares.

Lociones. Son formas liquidas obtenidas por la disolucibn o suspension de
preparados galénicos en excipientes acuosos o hidroalcohdlica. Se aplican sobre la piel

sin friccion posterior.
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Formas de administracion semisélidas para uso externo.

Pomadas. Formas farmacéuticas semisoélidas constituidas generalmente por
emulsiones de fase externa oleosa o soluciones lipéfilas, que se emplean directamente
sobre la piel o mucosa.

Ungientos. En los unguentos los principios activos se hallan disueltos en una
base oleosa. La grasa mas usada es la vaselina y con menor frecuencia el petrolato o
vaselina amarilla.

Geles. Son formas farmacéuticas semisdOlidas hidréfilas, acuosas o
hidroalcohdlicas, constituidas generalmente por ésteres de celulosa y resinas
carbovinilicas que gelifican con el agua, el alcohol y los polialcoholes. Poseen un aspecto

agradable, alta extensibilidad, lo cual facilita su aplicacion.

2.2. Plan de Negocios.

La situacion cambiante de la sociedad actual exige a las organizaciones una
cuidadosa planificacion y ejecucion estratégica para alcanzar el éxito sostenible. En
este contexto, el desarrollo de un plan de negocios efectivo se presenta como una
herramienta fundamental para guiar a las empresas en su camino hacia el logro de

metas y la maximizacion de oportunidades.

El proposito primordial de un plan de negocios es trascender la mera
conceptualizacion de una idea empresarial y proporcionar un mapa detallado que oriente

cada paso del camino.
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Este documento no solo sirve como un punto de referencia para los lideres
internos, sino también como un medio de comunicacion efectivo para atraer inversores,
socios y otros actores clave. Se hace necesario que los emprendimientos de los actores
de la economia popular y solidaria consideren una serie de indicadores como la
planificacion, recurso humano, gestion ambiental, comercializacion, administracion,
contabilidad y finanzas permitan medir las fortalezas y debilidades internas con la
finalidad de mejorar las areas de las mismas que puedan estar afectando su nivel de

competitividad (Baque Villanueva et al., 2020).

Se entiende por empresa a una organizacion, que brinda o produce bienes y/o
servicios, que demandan los clientes, y que ademas le permite obtener beneficios
econdmicos. Para cumplir con sus objetivos la empresa requiere para su funcionamiento,

recursos materiales, técnicos, financieros y humanos. (Baque Villanueva et al., 2020).

2.2.1. Definicién.

A continuacion, se presentan algunas definiciones de Plan de Negocios de
acuerdo a diferentes autores.

Un plan de negocios "es un documento escrito de manera sencilla y precisa, el
cual es el resultado de una planificacion. Este documento muestra los objetivos que se
guieren obtener y las actividades que se desarrollaran para lograr dichos objetivos.

Weinberger Villaran Karen (2009).

20



En el libro “Plan de Negocios” de Moyano (2015), se indica que en un plan de
negocios se describe una serie de actividades cuyo fin es generar ganancias; asimismo,
explica que por medio de un plan de negocios se pueden identificar los objetivos, como
lograrlos y da una estimacion de en cuanto tiempo se llevara a cabo. El plan de negocios
va de la mano con la obtencion del financiamiento, al ser la base que se presenta a

posibles accionistas.

Segun el libro “Plan de negocio” de Zorita (2015), un plan de negocios se
estructura segun objetivos y fases con un enfoque principal y claro, el cual sirva de base
a las personas emprendedoras que han decidido formar un negocio. Magretta (2002)
define el modelo de negocio como “historias que explican cdmo la empresa trabaja”.
Utilizando a Drucker como referente, el autor define un buen modelo de negocio como
aquél que responde a las siguientes preguntas: ¢ Quién es el cliente y qué valora? ¢ Cual
es la légica econdmica subyacente que explica cdmo podemos aportar dicho valor al
cliente a un coste apropiado? El termino Modelo de Negocio describe los componentes

principales de una empresa (Hedman, Kalling, 2003).

Vargas Belmonte (2014), refiere que “para que un plan empresarial tenga éxito es
necesario que el producto o servicio que ofrece la empresa sea aceptado por el mercado
al que se dirige, produciendo una relacion de intercambio entre oferente y demandante
del producto o servicio. Los compradores solo adquieren los productos que oferta la

empresa si son capaces de satisfacer sus necesidades”.
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Para Baque, et al. (2019), la finalidad del plan de negocio es determinar la
viabilidad econdmica, técnica, social y ambiental de un proyecto, tomando en
consideracion las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades de la empresa, asi
como también analizar el entorno en el cual se desarrollara la misma. Se puede concluir
entonces que un Plan de Negocios, es un documento que contiene la Planificacién de
los aspectos a desarrollar para el logro de objetivos de una organizacion, a través del

analisis al interior y exterior de la misma.

2.2.2. Estructura.
Todo plan "tiene etapas predecibles que involucran una serie de tareas
delimitadas en un tiempo, es decir, comienzan con el estudio de una idea y terminan con

la entrega de un plan de negocio concluido”(Andia & Paucara, 2013).

Figura 1.

Esquema de Plan de Negocios.

Descripoian cel products o los serdcos

CPORTUNIDAD
Diescubrimien o de una reocssidad
Capacidad de nnoess r wars a = afrecer nuevas schucicrnes a los chenies

SISTEMA EMPRESARLAL EQuiPrOo
PLAN DE RECURSOS
O PLAN DE DIRECTIVO Y
[ MARKETING ] [ OPERACIONES ] [ RRHH ] [ FINANCIEROS ]

Il

VIABILIDAD ECONOMICA, TECHNICA,
SOC

1AL ¥ AMBIENTAL

Nota: La siguiente figura explica los componentes de un plan de negocios, ademas de los

objetivos que se buscan obtener y sus actividades. Fuente: Weinberger Villaran Karen (2009).
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2.2.3. Modelos de planes de negocio.

Para esta investigacién se busca solucionar un problema especifico, que es
mejorar la economia local y poder recuperar conocimientos ancestrales a través de
elaborar productos medicinales tradicionales, ademas de la importancia de disefiar una
metodologia para realizar un plan de negocios acorde a las necesidades del
Telebachillerato La Palma en el municipio de Zitdcuaro, Michoacan y poder comercializar

los productos elaborados.

En este apartado se analizaran diversos modelos sobre plan de negocios y su
metodologia y posteriormente se elegira la que se ajuste a las necesidades de esta

investigacion.

Modelo STEP (Student Training for Entrepreneurial Promotion) —
Universidad de Leuphana, Alemania.

El modelo STEP (Student Training for Entrepreneurial Promotion), desarrollado
por la Universidad de Leuphana en LiUneburg, Alemania, es una metodologia educativa
disefiada para fomentar el emprendimiento juvenil mediante un enfoque experiencial.
Fue creado como parte de un programa internacional de investigacion liderado por
Michael Frese y su equipo, y ha sido implementado en contextos diversos, especialmente
en comunidades con limitados recursos economicos.

Este modelo parte de la premisa de que el emprendimiento puede ensefarse de

manera efectiva si se combina el entrenamiento estructurado con la experiencia practica.
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En consecuencia, los estudiantes reciben formacién en habilidades emprendedoras
clave (por ejemplo, identificacion de oportunidades, marketing, contabilidad basica, toma

de decisiones) y aplican estos conocimientos al crear y operar un pequeio negocio real.

De acuerdo con Frese et al. (2016), los componentes fundamentales del modelo
STEP incluyen:
1. Entrenamiento tedrico-practico: Basado en sesiones estructuradas de
formacién emprendedora.
2. Accion real de emprendimiento: Se promueve la creacion de
microempresas en grupos, dirigidas por los propios estudiantes.
3. Reflexion critica y retroalimentacion: Se fomenta el aprendizaje mediante

la evaluacién de la experiencia vivida.

Una de las fortalezas del modelo es su orientacion hacia el empoderamiento
juvenil, el desarrollo de la autoeficacia emprendedora y la contribucion social. Segun
estudios longitudinales (Frese et al., 2016; Glaub et al., 2014), los estudiantes que
participaron en STEP mostraron mejoras significativas en su iniciativa personal,

motivacion emprendedora y habilidades de resolucion de problemas.

Este modelo resulta pertinente para proyectos como el del Telebachillerato
Comunitario La Palma, ya que combina el desarrollo de capacidades técnicas con la

transformacion del entorno social, articulando la educaciéon con el emprendimiento
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productivo, en este caso, mediante la elaboracion de productos medicinales
tradicionales. Ademas, es adaptable a contextos comunitarios y rurales, tal como lo

demuestra su implementacion exitosa en paises de América Latina, Africa y Asia.

Modelo Wadhwani de Emprendimiento Educativo

El Modelo Wadhwani es una propuesta formativa impulsada por la Wadhwani
Foundation, una organizacion sin fines de lucro fundada por el Dr. Romesh Wadhwani,
con el objetivo de acelerar el desarrollo econémico a través del emprendimiento y la
innovacion. Este modelo se ha implementado ampliamente en instituciones educativas
de paises en desarrollo, especialmente en Asia, América Latina y Africa, mediante
programas como Wadhwani Entrepreneur, los cuales promueven una educacion

emprendedora estructurada y accesible.

A diferencia de otros modelos centrados en planes de negocios estéticos, el
Modelo Wadhwani plantea una formacion progresiva en etapas, basada en el desarrollo
de competencias emprendedoras a través de aprendizaje activo, proyectos reales y
acompafiamiento por mentores. Su enfoque pedagdgico integra el uso de tecnologias
educativas, metodologias agiles y principios de design thinking.

De acuerdo con la Wadhwani Foundation (2020), los pilares del modelo son:

¢ Mentalidad emprendedora (mindset): Se enfoca en fomentar la autoconfianza, la

resiliencia, la creatividad y la motivacion intrinseca.
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e Competencias técnicas y empresariales: Formacion en herramientas practicas
de negocios, marketing digital, finanzas, validacion de ideas, entre otras.

e Aprendizaje basado en proyectos reales: Los estudiantes trabajan en ideas
propias o en retos del entorno, con tutoria constante.

e Red de apoyo y mentoria: Se conecta a los emprendedores en formaciéon con

mentores, expertos y posibles inversionistas.

El modelo esta disefiado en tres niveles: Inspirar, Formar y Lanzar. Primero, se
sensibiliza al estudiante sobre las posibilidades del emprendimiento como opcion de vida;
luego, se le brindan herramientas y conocimientos técnicos; y finalmente, se le acompafia

en la ejecucidn de su proyecto empresarial (Wadhwani Foundation, 2020).

Este enfoque resulta particularmente adecuado para contextos como el del
Telebachillerato Comunitario La Palma, donde los jovenes requieren no solo
conocimiento tedrico, sino también motivacion, acompafiamiento y herramientas
practicas para emprender en su comunidad. Ademas, el énfasis del modelo en el impacto
social, la inclusion y el emprendimiento juvenil lo convierte en un referente Gtil para la

elaboracién de planes de negocio con enfoque comunitario y sostenible.

Modelo Talento Emprendedor del Tecnol6gico Nacional de México (TecNM)
El Modelo Talento Emprendedor es una iniciativa del Tecnologico Nacional de

México (TecNM) que busca fortalecer las capacidades emprendedoras de los
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estudiantes mediante un enfoque formativo, integral y vinculado al desarrollo regional y
nacional. Este modelo promueve el emprendimiento como una herramienta para la
transformacion social, el impulso econémico y el ejercicio de la innovacion con

responsabilidad.

Segun el TecNM (2021), el modelo esta estructurado en tres etapas progresivas:

1. Sensibilizacién y descubrimiento: Se promueve una cultura emprendedora
mediante talleres, conferencias, actividades de inspiracion y dinamicas de
autoconocimiento.

2. Formacién y consolidaciéon de ideas: Se ofrecen cursos y programas formativos
que abordan la ideacion de negocios, validacion de mercado, desarrollo de
modelos de negocio (como el Canvas) y gestién empresarial.

3. Incubacion y vinculacion: Los proyectos se acompafan en su desarrollo técnico,
financiero y legal, mediante el acceso a incubadoras, mentores, redes de

emprendimiento e instituciones de apoyo.

Una de las caracteristicas distintivas del Modelo Talento Emprendedor es su
enfoque contextual, que alienta a los estudiantes a identificar problematicas locales y
proponer soluciones productivas con valor social y economico. Ademas, fomenta la
colaboracion multidisciplinaria, el trabajo en equipo y la vinculacion con sectores

estratégicos.
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Este modelo esta alineado con la politica nacional de impulso a la innovacion y el
desarrollo sostenible, integrando transversalmente temas como tecnologias emergentes,
responsabilidad social, género, sostenibilidad ambiental y economia solidaria (TecNM,

2021).

En el contexto del Telebachillerato Comunitario La Palma, el Modelo Talento
Emprendedor es una referencia valiosa, ya que promueve la apropiacion de saberes y
recursos locales para la generacién de proyectos productivos como la elaboracién de
productos medicinales tradicionales. Su enfoque educativo permite fortalecer la
autonomia juvenil y la permanencia escolar mediante el desarrollo de proyectos con

sentido comunitario.

Modelo ENACTUS: Emprendimiento Social y Desarrollo Comunitario

ENACTUS es una organizacion internacional dedicada a promover el
emprendimiento social entre estudiantes universitarios mediante proyectos que generan
impacto positivo en sus comunidades. Fundada en 1975, ENACTUS busca fomentar en
los jévenes una mentalidad emprendedora orientada a la solucién de problemas sociales
y ambientales, integrando la educacion, la innovacion y la responsabilidad social.

El modelo ENACTUS se basa en el desarrollo de proyectos que combinan tres
ejes fundamentales: emprendimiento, liderazgo y accién social. Los equipos de

estudiantes disefian y ejecutan iniciativas que buscan:
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e Mejorar la calidad de vida en comunidades vulnerables
e Promover la sostenibilidad ambiental
e Generar oportunidades econdmicas inclusivas
De acuerdo con ENACTUS (2023), el modelo educativo que proponen se fundamenta
en:
e Aprendizaje experiencial: Los estudiantes aplican conocimientos tedricos en
proyectos reales que abordan retos sociales.
e Trabajo colaborativo: Fomenta la colaboracion interdisciplinaria y el liderazgo
participativo.
e Medicion del impacto: Se evaltan los resultados sociales y econémicos de las

iniciativas para asegurar la efectividad y la escalabilidad.

Este modelo ha tenido gran éxito en universidades de todo el mundo, estimulando
a jovenes emprendedores a desarrollar proyectos con enfoque social y ambiental, lo cual

es especialmente relevante para entornos educativos rurales y comunitarios.

En el caso del Telebachillerato Comunitario La Palma, el modelo ENACTUS
aporta una visiéon integradora donde el emprendimiento no solo busca la rentabilidad
econdmica sino también el bienestar social, lo que se alinea con la filosofia de rescatar
y fortalecer saberes tradicionales a través de productos medicinales que contribuyan a

la salud y desarrollo comunitario.
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Modelo FESE (Fomento del Espiritu Emprendedor).

El Modelo FESE, que significa Fomento del Espiritu Emprendedor, es una
propuesta educativa desarrollada para incentivar en los estudiantes las competencias
necesarias para emprender proyectos productivos, innovadores y sostenibles. Este
modelo ha sido adoptado en varios programas de formacién técnica y media superior en
México, buscando que los estudiantes desarrollen una actitud proactiva, habilidades para

la gestion y capacidad para transformar ideas en acciones concretas.

Segun Garcia y Martinez (2019), el modelo FESE se basa en cuatro pilares
fundamentales:

1. Desarrollo de competencias emprendedoras: Se promueve la adquisicién de
habilidades como creatividad, liderazgo, gestion de proyectos y toma de
decisiones.

2. Aprendizaje activo y colaborativo: Los estudiantes participan en actividades
practicas, trabajo en equipo y resolucién de problemas reales.

3. Integracion curricular: EI modelo se articula con los contenidos curriculares,
facilitando la transversalidad y la interdisciplinariedad.

4. Vinculacion con el entorno: Se fomenta la relacion con la comunidad, el sector

productivo y los agentes sociales para generar proyectos con impacto local.
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Este enfoque se complementa con herramientas para la elaboracion de planes de
negocio, analisis de mercado y estrategias de comercializacion, adaptados a las

caracteristicas y necesidades del contexto educativo y social donde se implementa.

El Modelo FESE resulta especialmente pertinente para el Telebachillerato
Comunitario La Palma, ya que potencia el desarrollo integral de los estudiantes y la
vinculacién con su comunidad, promoviendo el emprendimiento en la producciéon de
bienes tradicionales como los productos medicinales, con un enfoque de sostenibilidad

social y ambiental.

2.3. Agenda 2030.

La Agenda 2030 es un compromiso global que busca abordar los desafios mas
apremiantes que enfrenta nuestro mundo, desde la erradicacion de la pobreza hasta la
proteccién del medio ambiente. Adoptada por 193 paises miembros de las Naciones
Unidas en septiembre de 2015, esta ambiciosa hoja de ruta establece 17 Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS) con el fin de promover un futuro mas justo, equitativo y
sostenible para todos.

Exploraremos los fundamentos de la Agenda 2030, examinando sus objetivos
clave y destacando la importancia de la colaboracion internacional para alcanzarlos.
Analizaremos codmo este marco integral no solo aborda cuestiones econémicas, sociales
y ambientales, sino que también reconoce la interconexion fundamental entre estos

aspectos.
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La Agenda 2030 representa un llamado a la accién colectiva, recordandonos que
la realizacion de un mundo mejor depende de nuestro compromiso conjunto para

alcanzar metas compartidas.

El proyecto de elaboracion y comercializacion de productos medicinales
tradicionales en el Telebachillerato Comunitario La Palma guarda estrecha relacion con
la Agenda 2030 para el Desarrollo Sostenible, adoptada por la Asamblea General de las

Naciones Unidas en 2015.

2.3.1. ODS 3. Salud y Bienestar. Garantizar una vida sanay promover el bienestar
de todos atodas las edades.

De acuerdo a la Agenda 2030 y los Objetivos de Desarrollo Sostenible Una
oportunidad para América Latina y el Caribe, se detallan los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS) los cuales son ODS 3, ODS 4y ODS 12.

Para lograr el desarrollo sostenible es fundamental garantizar una vida saludable
y promover el bienestar para todos a cualquier edad. Se han obtenido grandes progresos
en relacién con el aumento de la esperanza de vida y la reduccion de algunas de las
causas de muerte mas comunes relacionadas con la mortalidad infantil y materna. Se
han logrado grandes avances en cuanto al aumento del acceso al agua limpia y el
saneamiento, la reduccion de la malaria, la tuberculosis, la poliomielitis y la propagacion

del VIH/SIDA. Sin embargo, se necesitan muchas mas iniciativas para erradicar por
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completo una amplia gama de enfermedades y hacer frente a numerosas y variadas

cuestiones persistentes y emergentes relativas a la salud.

Metas del Objetivo 3.

3.1 De aqui a 2030, reducir la tasa mundial de mortalidad materna a menos de
70 por cada 100.000 nacidos vivos.

3.2 De aqui a 2030, poner fin a las muertes evitables de recién nacidos y de nifios
menores de 5 afios, logrando que todos los paises intenten reducir la mortalidad neonatal
al menos a 12 por cada 1.000 nacidos vivos y la mortalidad de los niflos menores de 5
afios al menos a 25 por cada 1.000 nacidos vivos.

3.3 De aqui a 2030, poner fin a las epidemias del SIDA, la tuberculosis, la malaria
y las enfermedades tropicales desatendidas y combatir la hepatitis, las enfermedades
transmitidas por el agua y otras enfermedades transmisibles.

3.4 De aqui a 2030, reducir en un tercio la mortalidad prematura por
enfermedades no transmisibles mediante su prevencion y tratamiento, y promover la
salud mental y el bienestar.

3.5 Fortalecer la prevencion y el tratamiento del abuso de sustancias adictivas,
incluido el uso indebido de estupefacientes y el consumo nocivo de alcohol.

3.6 De aqui a 2020, reducir a la mitad el nimero de muertes y lesiones causadas

por accidentes de trafico en el mundo.
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3.7 De aqui a 2030, garantizar el acceso universal a los servicios de salud sexual
y reproductiva, incluidos los de planificacion familiar, informacion y educacion, y la
integracion de la salud reproductiva en las estrategias y los programas nacionales 20.

3.8 Lograr la cobertura sanitaria universal, incluida la proteccién contra los riesgos
financieros, el acceso a servicios de salud esenciales de calidad y el acceso a
medicamentos y vacunas inocuos, eficaces, asequibles y de calidad para todos.

3.9 De aqui a 2030, reducir considerablemente el niamero de muertes y
enfermedades causadas por productos quimicos peligrosos y por la polucion y
contaminacion del aire, el agua y el suelo.

3.a Fortalecer la aplicacion del Convenio Marco de la Organizacion Mundial de la
Salud para el Control del Tabaco en todos los paises, segun proceda.

3.b Apoyar las actividades de investigacion y desarrollo de vacunas y
medicamentos contra las enfermedades transmisibles y no transmisibles que afectan
primordialmente a los paises en desarrollo y facilitar el acceso a medicamentos y
vacunas esenciales asequibles de conformidad con la Declaracién relativa al Acuerdo
sobre los Aspectos de los Derechos de Propiedad Intelectual Relacionados con el
Comercio y la Salud Publica, en la que se afirma el derecho de los paises en desarrollo
a utilizar al maximo las disposiciones del Acuerdo sobre los Aspectos de los Derechos
de Propiedad Intelectual Relacionados con el Comercio respecto a la flexibilidad para
proteger la salud publica y, en particular, proporcionar acceso a los medicamentos para

todos.
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3.c Aumentar considerablemente la financiacion de la salud y la contratacion, el
perfeccionamiento, la capacitacidn y la retencién del personal sanitario en los paises en
desarrollo, especialmente en los paises menos adelantados y los pequefios Estados
insulares en desarrollo.

3.d Reforzar la capacidad de todos los paises, en particular los paises en
desarrollo, en materia de alerta temprana, reduccion de riesgos y gestion de los riesgos
para la salud nacional y mundial.

La elaboracion de productos medicinales tradicionales, como aceites esenciales,
representa una alternativa complementaria de salud que retoma saberes ancestrales y
practicas de medicina natural. Estos productos pueden contribuir a mejorar la salud fisica
y emocional de la comunidad, sobre todo en zonas rurales donde el acceso a servicios
médicos puede ser limitado. Ademas, fomenta el uso responsable de recursos naturales
con fines terapéuticos.

Como sefialan De la Torre et al. (2021), el rescate de la medicina tradicional en
comunidades rurales no solo fortalece la identidad cultural, sino que también puede ser

un complemento eficaz para el bienestar integral de las personas.

2.3.2. ODS 4. Educacion de Calidad. Garantizar una educacion inclusiva y
equitativa de calidad y promover oportunidades de aprendizaje permanente
paratodos.

La consecucion de una educacion de calidad es la base para mejorar la vida de

las personas y el desarrollo sostenible. Se han producido importantes avances con
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relacion a la mejora en el acceso a la educacion a todos los niveles y el incremento en
las tasas de escolarizacion en las escuelas, sobre todo en el caso de las mujeres y las
nifias. Se ha incrementado en gran medida el nivel minimo de alfabetizacion, si bien es
necesario redoblar los esfuerzos para conseguir mayores avances en la consecucion de
los objetivos de la educacion universal. Por ejemplo, se ha conseguido la igualdad entre
nifias y nifios en la educacion primaria en el mundo, pero pocos paises han conseguido

ese objetivo a todos los niveles educativos.

Metas del Objetivo 4.

4.1 De aqui a 2030, asegurar que todas las nifias y todos los nifios terminen la
enseflanza primaria y secundaria, que ha de ser gratuita, equitativa y de calidad y
producir resultados de aprendizaje pertinentes y efectivos.

4.2 De aqui a 2030, asegurar que todas las nifias y todos los nifios tengan acceso
a servicios de atencion y desarrollo en la primera infancia y educacion preescolar de
calidad, a fin de que estén preparados para la ensefianza primaria.

4.3 De aqui a 2030, asegurar el acceso igualitario de todos los hombres y las
mujeres a una formacion técnica, profesional y superior de calidad, incluida la ensefianza
universitaria.

4.4 De aqui a 2030, aumentar considerablemente el numero de jovenes y adultos
gue tienen las competencias necesarias, en particular técnicas y profesionales, para

acceder al empleo, el trabajo decente y el emprendimiento.
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4.5 De aqui a 2030, eliminar las disparidades de género en la educacion y
asegurar el acceso igualitario a todos los niveles de la ensefianza y la formacion
profesional para las personas vulnerables, incluidas las personas con discapacidad, los
pueblos indigenas y los nifios en situaciones de vulnerabilidad.

4.6 De aqui a 2030, asegurar que todos los jovenes y una proporcion
considerable de los adultos, tanto hombres como mujeres, estén alfabetizados y tengan
nociones elementales de aritmética.

4.7 De aqui a 2030, asegurar que todos los alumnos adquieran los conocimientos
tedricos y practicos necesarios para promover el desarrollo sostenible, entre 22 otras
cosas mediante la educacion para el desarrollo sostenible y los estilos de vida
sostenibles, los derechos humanos, la igualdad de género, la promocién de una cultura
de paz y no violencia, la ciudadania mundial y la valoracién de la diversidad cultural y la
contribucion de la cultura al desarrollo sostenible.

4.a Construir y adecuar instalaciones educativas que tengan en cuenta las
necesidades de los nifios y las personas con discapacidad y las diferencias de género, y
gue ofrezcan entornos de aprendizaje seguros, no violentos, inclusivos y eficaces para
todos.

4.b De aqui a 2020, aumentar considerablemente a nivel mundial el nimero de
becas disponibles para los paises en desarrollo, en particular los paises menos
adelantados, los pequeiios Estados insulares en desarrollo y los paises africanos, a fin
de que sus estudiantes puedan matricularse en programas de ensefianza superior,

incluidos programas de formacion profesional y programas técnicos, cientificos, de
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ingenieria y de tecnologia de la informacion y las comunicaciones, de paises
desarrollados y otros paises en desarrollo.

4.c De aqui a 2030, aumentar considerablemente la oferta de docentes
calificados, incluso mediante la cooperacién internacional para la formacion de docentes
en los paises en desarrollo, especialmente los paises menos adelantados y los pequefios
Estados insulares en desarrollo.

El proyecto también responde al ODS 4, cuyo objetivo es "garantizar una
educacion inclusiva, equitativa y de calidad y promover oportunidades de aprendizaje
durante toda la vida para todos" (ONU, 2015). A través de este proyecto, los estudiantes
desarrollan competencias interdisciplinarias, tales como el pensamiento critico, la gestion
empresarial, la investigacion cientifica, el trabajo colaborativo y la vinculacién
comunitaria. Asimismo, el aprendizaje se enriquece mediante el enfoque pedagdgico
basado en proyectos, que favorece una formacion significativa y contextualizada.

En palabras de Lopez y Jiménez (2020), los proyectos productivos escolares
fomentan aprendizajes practicos que fortalecen tanto las habilidades cognitivas como
socioemocionales de los estudiantes, preparando a los jévenes para enfrentar los retos

del entorno social y econémico.

2.3.3. ODS 12. Produccion y Consumo Responsables. Garantizar modalidades de
consumo y produccion sostenibles.
El consumo y la produccion sostenibles consisten en fomentar el uso eficiente de

los recursos y la eficiencia energética, infraestructuras sostenibles y facilitar el acceso a
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los servicios bésicos, empleos ecoldgicos y decentes, y una mejor calidad de vida para
todos. Su aplicacion ayuda a lograr los planes generales de desarrollo, reducir los futuros
costos economicos, ambientales y sociales, aumentar la competitividad econémica y
reducir la pobreza. El objetivo del consumo y la produccién sostenibles es hacer mas y
mejores cosas Con Menos recursos, incrementando las ganancias netas de bienestar de
las actividades econdmicas mediante la reduccion de la utilizacion de los recursos, la
degradacion y la contaminacion durante todo el ciclo de vida, logrando al mismo tiempo

una mejor calidad de vida.

En ese proceso participan distintos interesados, entre ellos empresas,
consumidores, encargados de la formulacién de politicas, investigadores, cientificos,
minoristas, medios de comunicacién y organismos de cooperacion para el desarrollo.
También es necesario adoptar un enfoque sistémico y lograr la cooperacion entre los
participantes de la cadena de suministro, desde el productor hasta el consumidor final.
Consiste en involucrar a los consumidores mediante la sensibilizacion y la educacion
sobre el consumo y los modos de vida sostenibles, facilitdndoles informacién adecuada
através de normasy etiquetas, y participando en la contratacion publica sostenible, entre

otros.

Metas del Objetivo 12.
12.1 Aplicar el Marco Decenal de Programas sobre Modalidades de Consumo y

Produccion Sostenibles, con la participacion de todos los paises y bajo el liderazgo de
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los paises desarrollados, teniendo en cuenta el grado de desarrollo y las capacidades de
los paises en desarrollo.

12.2 De aqui a 2030, lograr la gestidn sostenible y el uso eficiente de los recursos
naturales.

12.3 De aqui a 2030, reducir a la mitad el desperdicio de alimentos per capita
mundial en la venta al por menor y a nivel de los consumidores y reducir las pérdidas de
alimentos en las cadenas de produccion y suministro, incluidas las pérdidas posteriores
a la cosecha 38.

12.4 De aqui a 2020, lograr la gestion ecologicamente racional de los productos
quimicos y de todos los desechos a lo largo de su ciclo de vida, de conformidad con los
marcos internacionales convenidos, y reducir significativamente su liberacién a la
atmésfera, el agua y el suelo a fin de minimizar sus efectos adversos en la salud humana
y el medio ambiente.

12.5 De aqui a 2030, reducir considerablemente la generacion de desechos
mediante actividades de prevencion, reduccion, reciclado y reutilizacion.

12.6 Alentar a las empresas, en especial las grandes empresas y las empresas
transnacionales, a que adopten practicas sostenibles e incorporen informacién sobre la
sostenibilidad en su ciclo de presentacion de informes.

12.7 Promover practicas de adquisicion publica que sean sostenibles, de

conformidad con las politicas y prioridades nacionales.
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12.8 De aqui a 2030, asegurar que las personas de todo el mundo tengan la
informacioén y los conocimientos pertinentes para el desarrollo sostenible y los estilos de
vida en armonia con la naturaleza.

12.a Ayudar a los paises en desarrollo a fortalecer su capacidad cientifica y
tecnoldgica para avanzar hacia modalidades de consumo y produccion mas sostenibles.

12.b Elaborar y aplicar instrumentos para vigilar los efectos en el desarrollo
sostenible, a fin de lograr un turismo sostenible que cree puestos de trabajo y promueva
la cultura y los productos locales.

12.c Racionalizar los subsidios ineficientes a los combustibles fésiles que
fomentan el consumo antiecondmico eliminando las distorsiones del mercado, de
acuerdo con las circunstancias nacionales, incluso mediante la reestructuracion de los
sistemas tributarios y la eliminacion gradual de los subsidios perjudiciales, cuando
existan, para reflejar su impacto ambiental, teniendo plenamente en cuenta las
necesidades y condiciones especificas de los paises en desarrollo y minimizando los
posibles efectos adversos en su desarrollo, de manera que se proteja a los pobres y a

las comunidades afectadas.

El plan de negocios para los productos medicinales tradicionales promueve un
modelo productivo local, sustentable y consciente del impacto ambiental. Se emplean
materias primas naturales, se evita el uso de quimicos sintéticos y se promueve el

aprovechamiento racional de los recursos de la comunidad. Esta estrategia también
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busca fomentar una economia circular, en la que se valore cada etapa del proceso
productivo y se minimicen los residuos.

Seglin Avila y Ramirez (2022), los emprendimientos rurales sustentables
representan una herramienta clave para la reactivacion econdémica local y la

conservacion ambiental, cuando estan guiados por principios éticos y comunitarios.

2.4. Economia Solidaria.

La economia solidaria es un enfoque econdmico que pone énfasis en la
cooperacion, la equidad y la sostenibilidad. A diferencia de los modelos econémicos
tradicionales, que a menudo se centran en la maximizacion del beneficio individual, la
economia solidaria busca construir sistemas econémicos que promuevan el bienestar

colectivo y la participacién democratica.

“‘Dado el llamado a realizar transformaciones sociales para fomentar transiciones
hacia la sostenibilidad, consideramos de qué manera la parte Social y la Economia
Solidaria (ESS) contribuyen a una sociedad mas circular, al considerar los imperativos

sociales y ecolégicos por encima de los motivos de lucro” (Villalba-Eguiluz et al., 2023).

Esta perspectiva sobre la circularidad da como resultado entidades que adoptan
las siguientes medidas: buscando transformar el sistema econOmico en su conjunto;
priorizar la implementacion de las R mas transformadoras (Rechazar, Repensar,

Reducir); reconocer el beneficio limitado como un principio distintivo central; minimizar el
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consumo global; aumentar la participacion consciente del consumidor (satisfacer las
necesidades por encima de los deseos); fomentar la cooperacion y colaboracién de las
partes interesadas; y maximizar los objetivos sociales y ecoldgicos por encima de la

rentabilidad econdmica.

2.5. Telebachillerato Comunitario La Palma.

De acuerdo al Documento Base 2021 del Telebachillerato Comunitario, el cual
establece que el Telebachillerato Comunitario es un programa educativo implementado
en México en el afilo 2013, con el propésito de brindar educacion media superior a
comunidades rurales y marginadas que no cuenten con una Institucion de Educacién
Media Superior a cinco kilbmetros a la redonda y con poblaciones no mayores a los dos
mil habitantes. El Telebachillerato Comunitario tiene como objetivo principal ofrecer una
educacion de calidad a los jovenes que residen en estas comunidades, permitiéndoles
continuar sus estudios de nivel medio superior sin tener que desplazarse a centros

urbanos.

El programa se enfoca en brindar una formacion integral que combine
conocimientos académicos con habilidades técnicas y desarrollo comunitario.

El Telebachillerato Comunitario La Palma inicié operaciones de manera oficial el
01 de septiembre del afio 2013, se encuentra ubicado en la localidad de la Palma de

Cedano, perteneciente a la Comunidad Indigena de San Juan Zitacuaro, en el Municipio
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de Zitacuaro, Michoacan; cuenta con instalaciones propias, consistiendo su

infraestructura en: tres aulas de concreto, una plancha civica, sanitarios y cooperativa.

Referente a su plantilla docente, cuenta con tres docentes capacitados, los cuales
imparten los médulos inherentes a su area disciplinar (Comunicacion, sociales y ciencias
exactas), actualmente cuenta con una matricula de 112 alumnos, la mayoria son de

escasos recursos economicos y provienen de las comunidades aledafas a la Institucion.

La parte medular de esta Institucion es el Desarrollo Comunitario, el cuidado del
medio ambiente y el aprovechamiento sostenible de los recursos naturales, es por ello,
gue los alumnos realizan diversos proyectos de esta indole. En la actualidad cuenta con

los siguientes proyectos de desarrollo comunitario:

. Productos medicinales tradicionales. La institucion posee un jardin botanico
de plantas medicinales que proporciona la materia prima para la elaboracion de
productos medicinales tradicionales, principal proyecto de la Institucion, en el cual se
busca la recuperacion de conocimientos ancestrales a través de la elaboracion de estos
productos, asi como la mejora de la economia de la comunidad estudiantil, el fomento al
cuidado del medioambiente y la salud con productos naturales a precios accesibles y de

calidad.
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o Vivero forestal. Provee de arboles de pino para ser reforestados en las
areas detectadas en la Tenencia, busca generar conciencia sobre la importancia de los
bosques y el cuidado del medio ambiente.

o Huerto escolar. Se cuenta con un espacio destinando al cultivo organico de
frutas y verduras, que después son procesadas para generar un producto.

o Jardines polinizadores. El proposito fundamental de estos jardines es ser
una fuente para los insectos polinizadoras como abejas, mariposas, colibries,
murciélagos y polillas entre otros, los cuales son fundamentales para la produccion de

alimentos.

Esta Institucion trabaja colaborativamente con asociaciones e instituciones que
proporcionan asesoria, talleres y capacitaciones en beneficio de la educacion integral de
los alumnos. Actualmente mantiene convenios de colaboraciébn con la Asociaciéon
Escuelas hermanas de la Mariposa Monarca y la Brigada de Educacion para el Desarrollo

Rural nUmero 103.

2.6. Gestién de la Innovacién.

En un entorno cambiante y competitivo, es crucial que las Instituciones educativas
se desarrollen y adapten a las circunstancias de sus contextos, generando asi
coyunturas de desarrollo para los estudiantes que les permitan aplicar los conocimientos
adquiridos en el aula y llevarlos a la solucion de problemas reales de la vida cotidiana,

asi como a la generacion de nuevo conocimiento, habilidades y destrezas.
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Para lograr este cometido, es necesario hacer uso de la gestién de la innovacién
dentro del contexto educativo, en este caso con un enfoque en la medicina tradicional
como fuente de conocimientos ancestrales, salud, emprendimiento y responsabilidad

social tomando como factor clave el valor del factor humano.

Para Pavén (1997) gestion de la innovacién es el proceso orientado a organizar
y dirigir los recursos disponibles, humanos, técnicos y econémicos, con el objeto de
aumentar la creacioén de nuevos conocimientos, general ideas que permitan obtener
nuevos productos, procesos Yy servicios o mejorar los ya existentes, y transferir esas

mismas ideas a las fases de fabricacién y comercializacion.

2.6.1. Innovacion.

De manera comun relacionamos el término innovacion con la palabra cambio, y
en un sentido general, lo es, sin embargo, este concepto va mas alla de esta simple
comparacién. Existen diversas y variadas acepciones de este término acufiadas por

distintos autores, de los cuales mencionaremos algunos de ellos.

Schumpeter, J. A. (1934) definio la innovacion como el proceso de introducir

nuevos productos, nuevas formas de produccion, nuevas fuentes de suministro, nuevas

organizaciones o nuevos mercados.
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Drucker, P. F. (1985) consideraba la innovacion como el cambio que crea una

nueva dimensién de rendimiento.

“Innovacion es el conjunto de actividades, inscritas en un determinado tiempo y
lugar, que conducen a la introduccién con éxito en el mercado, por primera vez, de una
idea en forma de nuevos o mejores productos, servicios o técnicas de gestion vy

organizacion (Julian Pavén y Richard Goodman, 1981).

De acuerdo al Manual de Oslo 4ta edicién, una innovacion es un producto o
proceso nuevo o mejorado (o una combinacion de ellos) que difiere significativamente de
los productos o procesos anteriores de la unidad y que se ha puesto a disposicién de

usuarios potenciales (producto) o se ha puesto en uso por la unidad (proceso).

La innovacion es, por tanto, un proceso complejo, no lineal, que requiere de la
interaccion de los diversos actores que intervienen en dicho proceso y sus etapas, con
la finalidad de agregar valor o redistribuir el valor de las propuestas de las

organizaciones.

2.6.2. Innovacion Abierta.
En la actualidad, la innovacion es un factor clave para las empresas de cualquier
sector publicas o privadas para el desarrollo de los paises. La innovacion abierta (1A)

estimula la capacidad innovadora, acelera la transferencia de conocimiento e intensifica
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la capacidad de colaboracién enddgena y exdgena de las empresas, fortaleciendo asi
la capacidad competitiva reflejada en el rendimiento, la productividad, la rentabilidad y
la participacion en el mercado (Chesbrough, 2006; Chesbrough et al., 2008; Enkel et

al., 2009).

Chesbrough, H. W. (2003) describe la innovacién abierta como la utilizacién
intencional de flujos internos y externos de conocimiento para acelerar la innovacién
interna y ampliar los mercados externos para el uso de la innovacion interna.

La IA (Innovacién Abierta) es una estrategia que permite incorporar conocimiento,
experiencias o tecnologias que contribuyen a mejorar tanto los productos y procesos, las
actividades organizacionales y comerciales y que, integra la inteligencia colectiva en la
busqueda del conocimiento externo con clientes, proveedores, intermediarios, centros
de investigacion, instituciones educativas y competidores para potenciar la capacidad
innovadora y competitiva de las empresas y las economias (Chesbrough, 2003, 2006;

Chesbrough et al., 2008; Cornell University et al., 2014; KPMG, 2014; Lopez et al., 2016).

En este sentido, para la IA el eje central de la innovacion es el aporte que hacen
y pueden hacer las personas con su potencial, que, junto con el soporte de las
tecnologias de la informacion y las comunicaciones (TIC), una gestion integra y
participativa, compromiso, creatividad, experiencia, formacion y retencion de talentos,

permite que las empresas logren potenciar su capacidad innovadora y competitiva de
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forma sostenible (Cornell University et al., 2014; Freitas et al., 2010; Gisbert y Velasco,

2006; KPMG, 2014).

Bajo este contexto, el modelo de Innovacion abierta con énfasis en el potencial
humano es el idéneo para este proyecto, debido a que muestra las interacciones del
factor humano con todos los demas factores internos y externos de la organizacion, en
este caso con la Institucién Telebachillerato Comunitario La Palma.

En la figura 3, podemos observar esas interacciones donde las flechas
bidireccionales nos muestran que el factor humano interactia con todos los factores
clave.

Figura 2. Modelo de innovacion abierta con énfasis en el potencial humano.
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA.

3.1 Método de investigacion.

La metodologia es muy importante al momento de llevar a cabo un proyecto de
investigacion, por lo que es necesario revisar ciertos conceptos que ayudan a realizarla,
asimismo, comprender que existe una serie de pasos para poder ejecutarla de la mejor

manera posible.

Como sugiere Tecla y Garza (2009), “la investigacion cientifica se puede definir
como una serie de etapas a través de las cuales se busca el conocimiento mediante la

aplicacion de ciertos métodos y principios” (p.15).

Es importante conocer estas etapas para realizar cualquier tipo de investigacion,
ya que cada una de ellas permite conocer el objetivo de la misma que es la descripcion,
explicacion y prediccion de la conducta de los fendmenos, ademas, de que se pretende

generar nuevos conocimientos y que puedan aplicarse en futuras investigaciones.

Si se direcciona para el campo de la investigacién, como afirma Arias Fidias
(2012) “el método cientifico es el conjunto de pasos, técnicas y procedimientos que se
emplean para formular y resolver problemas de investigacion mediante la prueba o

verificacion de hipotesis”. (p.19)
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Es primordial que se aplique el proceso de la investigacion de acuerdo a los pasos
0 etapas para poder obtener resultados cualitativos o cuantitativos segun sea el caso,
ademas de cumplir el objetivo de la misma, estos se explican mas adelante para entender

su conceptualizacion.

Para algunos autores como Cevallos et.al. (2017) el método de la investigacion

cientifica se resume en tres condicionantes que son las siguientes:

La curiosidad: lleva a al investigador a estudiar areas desconocidas para
encontrar soluciones a grandes problemas.

La disciplina: Indica el orden y esfuerzo en el trabajo.

La mistica: Muestra la actitud positiva hacia la investigacion que se realiza.
Su objetivo es que el investigador esté capacitado para realizar estudios e
investigaciones cientificas, basadas en la l6gica, la experimentacion y la

comprobacion. (p.10)

Combinando estos tres elementos el investigador puede llevar a cabo diversos
tipos de investigacion, con la finalidad de obtener resultados y que estos puedan ser
comprobados y contrastados con otras investigaciones.

Para Miinch y Angeles (2015), “la investigacion cientifica puede ser pura o
aplicada, ya sea que se enfoque en el desarrollo de teorias o que se aplique a la solucion

de problemas especificos” (p.25).
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Los tipos de investigacion estan relacionados con la necesidad del ser humano de
forjar su propia realidad al buscar respuestas a los fendmenos, de acuerdo a Sabino

(1992), plantea lo siguiente:

Segun el tipo de interés que prevalece en la busqueda de conocimientos, estos
pueden dividirse en puros y aplicados, hablandose en consecuencia también de
ciencias puras y ciencias aplicadas. Las primeras son las que se proponen
conocer las leyes generales de los fenbmenos estudiados, elaborando teorias de
amplio alcance para comprenderlos y desentendiéndose al menos en forma
inmediata de las posibles aplicaciones practicas que se puedan dar a sus
resultados. Las aplicadas, por su parte, concentran su atencién en estas
posibilidades concretas de llevar a la practica las teorias generales,
encaminando sus esfuerzos a resolver las necesidades que se plantean los

hombres. (p.24)

Cabe sefialar, que es necesario conocer las etapas del método antes de su

aplicacion, de acuerdo a los intereses o temas que el investigador tenga a bien realizar,

podemos citar a Arias Fidias (2012) el cual comenta lo siguiente:

Previo a la aplicacion del método cientifico debe ocurrir un hecho o fenomeno,

es decir, cualquier suceso o cambio ocurrido en la naturaleza o en la sociedad,
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que pueda ser percibido y que sea de interés para el investigador. Una vez

sucedido el hecho, se procede con el primer paso.

1. Observacion: consiste en la percepcién del hecho o fenémeno.

2. Formulacion del problema: se basa en la elaboracién de una pregunta o
interrogacion acerca del hecho observado.

3. Formulacion de hipoétesis: radica en la produccién de una suposicion o posible
respuesta al problema.

4. Verificacién: consiste en someter a prueba la hipotesis mediante la
recoleccion de datos.

5. Andlisis: los datos obtenidos son procesados para asi determinar cuéles
confirman o niegan la hipétesis.

6. Conclusion: es la respuesta al problema, producto de la verificacion y del

andlisis efectuado. (p.19)

Estas etapas pueden variar de acuerdo a diversos autores, pero en esencia tratan
de abarcar estas etapas o0 pasos para llevar a cabo el proceso de una investigacion y

poder comprobar la hipotesis determinada al inicio de la misma.

Otros autores como Minch y Angeles (2015), afirman que cualquiera que sea el
modelo a utilizar puede resumirse de esta manera:
1. Planteamiento del problema. Es la definicion del objeto de estudio, sus

alcances y limitaciones.
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2. Marco tedrico. Con base en la investigacion bibliografica se fundamenta la
teoria que sustentara la investigacion.

3. Marco de referencia. Es el entorno o contexto donde se realiza el estudio.
4. Formulacion de hipétesis y variables. Consiste en establecer la respuesta
tentativa al problema y las relaciones causales entre el fenémeno y sus

partes, con la consecuente operatividad de las variables.

5. Comprobacion de hipotesis. Se aplican las técnicas de investigacién
bibliografica y de campo, asi como la recoleccién y procesamiento de
informacion a fin de verificar la hipotesis.

6. Analisis e informe de resultados. Es el estudio de la informacién mediante
procedimientos estadisticos e interpretacion de resultados. Se elaboran las

conclusiones y se redacta el informe. (p.32).

Cualquier metodologia que se utilice debe considerar por lo menos estos aspectos
o0 etapas enlistadas anteriormente, los cuales serviran para realizar una investigacion y

estar en condiciones de resolver una probleméatica y comprobar una hipotesis de trabajo.

El autor Arias Galicia (1994) propone 6 pasos para este proceso metodolégico,
este esquema de investigacion es el siguiente:

1. Primera etapa: planteamiento del problema: a) ¢ Qué se necesita saber?

2. Segunda etapa: planeacion: a) ¢ Qué recursos se requieren? b) ¢Qué

actividades deben desarrollarse?
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3. Tercera etapa: recopilacion de la informacion: a) ¢ Como se obtienen los

datos? b) ¢ Con qué?

4. Cuarta etapa: procesamiento de datos.

5. Quinta etapa: explicacion e interpretacion.

6. Sexta etapa: comunicacién de resultados y solucién de un problema. (pp.37-

39)

Estas etapas solo se distinguen para efectos didacticos y es necesario aclarar que
en ocasiones estas fases se llegan a mezclar entre si y se separan para su explicacion
Unicamente, ademas, depende del planteamiento y complejidad del problema

pudiéndose subdividirse para mejor aplicacién y entendimiento.

El método utilizado debe estar acorde al problema que se busca resolver, por lo
gue Bunge (2004), hace referencia a lo siguiente:

Un método es un procedimiento para tratar un conjunto de problemas. Cada

clase de problemas requiere un conjunto de métodos o técnicas especiales. Los

problemas del conocimiento, a diferencia de los del lenguaje o los de la accién,

requieren la invencién o la aplicacién de procedimientos especiales adecuados

para los varios estadios del tratamiento de los problemas, desde el mero

enunciado de éstos hasta el control de las soluciones propuestas. (p.7)

Las técnicas y procedimientos de investigacion seran abordados mas adelante y

estas deben adecuarse al problema planteado, asimismo, es importante recopilar
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informacion y una revision exhaustiva de bibliografia que sera de gran ayuda para poder

aplicarlas.

3.2 Tipo de investigacion.

En el proceso de investigacion se analizan, aplican y se interrelacionan varios
métodos de investigacion cientifica, dentro de ellos Miinch y Angeles (2015) a manera
de resumen los explican y estos son:

Inductivo. EI método inductivo es un proceso en el que, a partir del estudio de

casos patrticulares, se obtienen conclusiones o leyes universales que explican o

relacionan los fendbmenos estudiados.

Deductivo. Consiste en obtener conclusiones particulares a partir de una

proposicion general.

Sintético. El método sintético es un proceso mediante el cual se relacionan

hechos aparentemente aislados y se formula una teoria que unifica los diversos

elementos.

Analitico. En el método analitico se distinguen los elementos de un fenémeno y

se procede a revisar ordenadamente cada uno de ellos por separado.

Dialectico. El postulado basico del método dialectico es que la realidad no es

algo inmutable, sino que esta sujeta a contradicciones y a una evolucion y

desarrollo perpetuo. (pp.15-18)
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De acuerdo a lo que se pretenda investigar serd el método elegido o incluso la
combinacion de varios de ellos, ya que pueden tener interaccion al momento de su
aplicacion.

Existen varios tipos de investigacién de acuerdo a diversos autores, para Bernal
(2006) propone que los principales tipos de investigacion son los siguientes:

* Investigacion historica

* Investigacion documental

* Investigacion descriptiva

* Investigacion correlacional

* Investigacion explicativa o causal

* Estudio de caso

* Investigacion experimental

» Otros tipos de investigacion. (pp.108-109)

La anterior clasificacién es enunciativa mas no limitativa, ya que otros autores
también hacen referencia a dividir el tipo de investigacion de manera cuantitativa,
cualitativa y mixta, por lo que es importante entender cada uno de ellos y la relacion entre
los mismos.

En lo que respecta al enfoque cuantitativo, Hernandez et al., (2014) comenta que
se “utiliza la recoleccion de datos para probar hipétesis con base en la medicion numérica

y el analisis estadistico, con el fin establecer pautas de comportamiento y probar teorias”

(p.4).
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Continuando con esta parte de la metodologia, Miinch y Angeles (2015)
relacionada con los métodos cuantitativos plantean que “su objetivo es medir, validar y
comprobar los fendmenos de manera matematica” (p.34). Aunado a lo anterior, siempre
debe validarse la informacién obtenida a través del método estadistico (aplican técnicas
de muestreo, comprobacion de hipétesis y se predicen fenémenos) o el método
experimental (manipulan variables independientes y sus efectos en las variables

dependientes).

Al adentrarse en el proceso de una investigacién independientemente del método
(inductivo, deductivo, sintético, analitico o dialéctico) y el tipo utilizado (cuantitativo,
cualitativo o mixto), debe de clarificarse el nivel que se pretenda alcanzar, el grado de
profundidad con que se investiga el objeto de estudio.

De acuerdo a lo anteriormente descrito, Arias Fidias (2012) afirma que, segun el
nivel la investigacion se clasifica en:

Investigacion exploratoria. La investigacion exploratoria es aquella que se efectia

sobre un tema u objeto desconocido o poco estudiado, por lo que sus resultados

constituyen una vision aproximada de dicho objeto, es decir, un nivel superficial
de conocimientos.

Investigacion descriptiva. La investigacion descriptiva consiste en la

caracterizacion de un hecho, fendbmeno, individuo o grupo, con el fin de establecer

Su estructura 0 comportamiento. Los resultados de este tipo de investigacion se
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ubican en un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los conocimientos se
refiere.

Investigacion explicativa. La investigacion explicativa se encarga de buscar el
porqué de los hechos mediante el establecimiento de relaciones causa-efecto. En
este sentido, los estudios explicativos pueden ocuparse tanto de la determinacion
de las causas (investigacion post facto), como de los efectos (investigacion
experimental), mediante la prueba de hipotesis. Sus resultados y conclusiones

constituyen el nivel més profundo de conocimientos. (pp.23-26)

Después de determinar el nivel de profundidad de la investigacion, es necesario
llevar a cabo el disefio de la misma, que no es mas que la estrategia para responder el
planteamiento de la problematica detectada.

Arias Fidias (2012) afirma también que “en atencion al disefio, la investigacion se

clasifica en: documental, de campo y experimental” (p.27).

En la investigacién documental se basa en la busqueda, analisis e interpretaciéon
de fuentes electrénicas, libros y revistas (fuentes impresas), material audiovisual, etc.,
en la investigacion de campo se revisan la recoleccion de datos desde la realidad donde
ocurren los hechos o se desarrolla el problema (fuente primaria), y por ultimo en la
investigacion experimental se estudia los estimulos de las variables independientes y

posteriormente se analizan sus efectos en las variables dependientes.
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Resumiendo lo anterior, para elegir el tipo de investigacion dependera de los
objetivos determinados al inicio de la misma, ademés, de la hipétesis y variables,
dimensiones e indicadores que se hayan formulado, para esta disertacion se contempla
el estudio de caso, el nivel que lleva a cabo es descriptivo, y en la parte de disefio sera
la investigacion de campo aplicando encuestas para analizar la pertinencia de

implementar el plan de negocios.

El método de caso o también llamado estudio de casos, tiene como objetivo
estudiar a profundidad una unidad, la cual sera analizada de manera especifica, y puede
ser una persona fisica, persona moral, dependencia publica o privada, empresa, grupo
de personas, etc., para esta disertacion de maestria esta sera aplicable en el municipio

de Zitacuaro, Michoacan, en el “Telebachillerato Comunitario La Palma”.

La presente investigacion es de tipo aplicada, ya que tiene como finalidad ofrecer
una solucion concreta a una necesidad identificada en el contexto del Telebachillerato
Comunitario La Palma: la implementaciéon de un plan de negocios que fortalezca el uso
y comercializacion de productos medicinales tradicionales elaborados por la comunidad
escolar. De acuerdo con Hernandez Sampieri et al. (2014), la investigacion aplicada se
orienta a resolver problemas especificos del entorno mediante la generacion de

conocimiento util y directamente utilizable.
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El enfoque metodolégico adoptado es cuantitativo, ya que se emplean
instrumentos estructurados para la recoleccion de datos numéricos, lo cual permite medir
de forma objetiva las variables involucradas, establecer relaciones entre ellas y sustentar
empiricamente los hallazgos. Segun Creswell (2014), el enfoque cuantitativo es
adecuado cuando se busca identificar patrones, frecuencias y tendencias con base en

evidencia observable y medible.

El disefio de investigacion es no experimental, transversal descriptivo. Es no
experimental porque no se manipulan deliberadamente las variables del estudio; estas
se observan tal como se presentan en su contexto natural, sin intervencion directa por
parte del investigador (Kerlinger & Lee, 2002). Es transversal porque la informacién se
recolecta en un solo momento temporal, permitiendo obtener un diagndstico puntual del
fendmeno en estudio. Y es descriptivo porque tiene como propésito caracterizar los
efectos derivados de la implementacion del plan de negocios.

En este estudio, la variable independiente es la formulacion de un plan de
negocios para la elaboracion de productos medicinales tradicionales, la cual se espera
gue influya sobre distintas variables dependientes, como:

o La mejora de la economia solidaria a través de practicas colectivas y sostenibles
de comercializacion;
e EI fomento del cuidado de la salud, mediante el uso de productos naturales

elaborados localmente;
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« Elfortalecimiento del proceso educativo, al promover aprendizajes significativos y
competencias emprendedoras;

« Y la preservacion de los conocimientos ancestrales sobre el uso de plantas
medicinales.

La eleccion de este tipo de investigacion y disefio responde a la necesidad de
cumplir con los objetivos especificos del estudio y comprobar la hipétesis principal, la
cual plantea que:

“La implementacién de un plan de negocios para una microempresa de productos
medicinales tradicionales en el Telebachillerato Comunitario La Palma es un factor clave
para el fortalecimiento econémico de la comunidad escolar y la preservacion de su
herencia cultural, al incentivar tanto el desarrollo de habilidades empresariales en los
estudiantes como la transmision de conocimientos ancestrales sobre plantas
medicinales.”

3.3 Poblacion y muestra.

En lo que respecta a la poblacion, se muestra en primera instancia el Estado de
Michoacan y posteriormente el municipio de Zitacuaro, el total de habitantes, la poblacion
econémicamente activa y las lenguas indigenas que se hablan actualmente,
seguidamente se calcula la muestra correspondiente.

3.3.1 Poblacion.
Una investigacion puede tener como proposito el estudio de un conjunto numeroso

de objetos, individuos, e incluso documentos, para Arias Fidias (2012), en este sentido:
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A dicho conjunto se le denomina poblacion. La poblacion, o en términos mas
precisos poblacién objetivo, es un conjunto finito o infinito de elementos con
caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la
investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los objetivos del

estudio (p.81).

También es importante considerar a la poblacion accesible, que no es otra cosa
gue una porcion de la poblacion finita a la que realmente se puede tener acceso y de la

cual se extrae una muestra que sea representativa para el objeto de estudio.

Para conocer mas el objeto de estudio, se muestra la ubicacién geografica del
Estado de Michoacan el cual colinda al Norte con Jalisco, Guanajuato y Querétaro; al
Este con Querétaro, México y Guerrero; al Sur con Guerrero y el Océano Pacifico; y al
Oeste con el Océano Pacifico, Colima y Jalisco, como se puede apreciar en la figura 3.

Figura 3

Division del Estado de Michoacan por Municipios.

o Michoacan de Ocampo

122 INEGI

Nota: El Estado de Michoacan y sus Municipios. Fuente: INEGI 2023.
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El Estado de Michoacan esté dividido en 113 municipios (figura 4) para su mejor

comprensién se muestra a continuacion la lista correspondiente por orden alfabético:

Figura 4

Lista de los 113 Municipios del Estado de Michoacan

s s . o
Michoacan de Ocampo
Municipios:
1 Acuitzio 39 Huiramba ” San Lucas
2 Aguilila 40 Indaparapeo 78 Santa Ana Maya
3 Alvaro Obregdn '] Inmbo 7 Salvador Escalante
4 Angamacutiro 42 Ixtidn 80 Senguio
5 Angangueo 43 Jacona 81 Susupuato
6 Apatzingin 44 Jiménez 82 Tacémbaro
7 Aporo 45 Jiquilpan 8 Tancitaro
8 Aquila 46 Judrez 84 Tangamandaplo
9 Arlo a7 Jungepeo 85 Tangancicuaro
10 Ateaga 48 Lagunillas 88 Tanhuato
" Brisefas 49 Madero 87 Taretan
12 Buenavista 50 Maravatio 88 Tarimbaro
13 Carécuaro 51 Marcos Castellanos 89 Tepaicatepec
1" Coahuayana 62 Lazaro Cérdenas 80 Tingambato
15 Coalcoman de Vazquez Pallares 53 Moreba 9 Tingindin
16 Coenco 54 Morelos 92 Tiquicheo de Nicolés Romero
17 Contepec 66 Migica 93 Thalpujahua
18 Copéndaro 56 Nahuatzen ™ Tazazalca
19 Cotja 57 Nocupétaro 1] Tocumbo
20 Cuitzeo 58 Nuevo Parangaricutiro 1] Tumbiscatio
21 Charapan 59 Nuevo Urecho 97 Turicato
2 Charo 80 Numardn 8 Tuxpan
2 Chavinda 61 Ocampo ) Tuzantia
24 Cherdn 62 Pajacuarén 100 Taintzuntzan
26 Chiichota 63 Panindicuaro 101 Taitzio
2 Chinscuila 64 Paracuaro 102 Uruapan
27 Chucandiro 65 Paracho 103 Venustano Carranza
28 Churintzio 66 Pétzcuaro 104 Villamar
2 Churumuco 67 Penjamilio 105 Vista Hermosa
% Ecuandureo 68 Periban 108 Yurécuaro
i Epitacio Huerta 69 La Piedad 107 Zacapu
2 Erongaricuaro 0 Purépero 108 Zamora
3 Gabriel Zamora n Puruandiro 109 Zindparo
M Hidelgo 72 Queréndaro 110 Zinapécuaro
» La Huacana 73 Quiroga m Ziracuaretiro
3B Huandacareo 74 Cojumatian de Régules 12 Zithcuaro
7 Huaniqueo 75 Los Reyes "3 José Sixto Verduzco
38 Huetamo 76 Sahusyo
k3
fit: INEGI
J

Nota: Lista de Municipios de Michoacan ordenados alfabéticamente. Fuente: INEGI 2023.

El municipio de Zithcuaro se encuentra en la region oriente del Estado de
Michoacan (figura 5) y colinda al norte con los municipios de Tuxpan, Ocampo y el Estado
de México; al este con el estado de México; al sur con el estado de México y los
municipios de Susupuato, Juarez y Jungapeo; al oeste con los municipios de Jungapeo

y Tuxpan.
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Figurab

Ubicacién geografica del municipio de Zitacuaro en el Estado de Michoacan
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Fuento: INEGI. Marco Geoestadistico Municipal 2010, version 4.3.
INEGI_ Informacion Topografica Digital Escala 1250 000 serie Il y Iil

INEGI. Compendio de informacién geogréfica municipal 2010. Zitacuaro, Michoacan de Ocampo. 2010
3
2

Nota: Ubicacion geografica del Municipio de Zitacuaro, Michoacan (Fuente INEGI, 2020).

En la parte econdmica, las ventas internacionales de Zitacuaro en 2022 fueron de
US$2.02M, las cuales decrecieron un -25.1% respecto al afio anterior. Los productos con
mayor nivel de ventas internacionales en 2022 fueron Higos, Pifias, Aguacates,
Guayaba, Mangos, Frescos o Secos (US$951Kk).

Los principales destinos de ventas internacionales en 2022 fueron Estados Unidos
(US$621k), Honduras (US$223k) y Canada (US$107Kk).

Para conocer mas datos relacionados con el municipio de Zitacuaro, Michoacan,

de acuerdo al INEGI, en 2020, su poblacion fue de 157,056 habitantes (48% hombres y
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52% mujeres), en comparacion al afio 2010, la poblacién en Zitacuaro crecio un 0.98%

(figura 6).
Figura 6

Poblacién del municipio de Zitdcuaro, Michoacan

Poblaciéon General

Zitacuaro 2010 2020
Poblacion Total Municipio 155,534 157,056
Hombres 74,715 75,453
Porcentaje Hombres 48.04% 48.04%
Mujeres 80,819 81,603
Porcentaje Mujeres 51.96% 51.96%

Nota: Poblacion de Zitacuaro, Michoacan comparacion 2010 y 2020 (Fuente INEGI, 2020).
Los rangos de edad que concentraron mayor poblacion fueron 10 a 14 afios
(14,999 habitantes), 5 a 9 afios (14,669 habitantes) y 0 a 4 afios (14,551 habitantes),

entre ellos concentraron el 28.2% de la poblacion total (figura 7).

Figura 7

Pirdmide poblacional del municipio de Zitacuaro, Michoacan

Piramide poblacional total de Zitacuaro 2020

Nota: Piramide poblacional del municipio de Zitdcuaro, Michoacan (Fuente INEGI, 2020).
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La gréfica muestra las 10 principales lenguas indigenas habladas por la poblacion
de Zitdcuaro (figura 6), la poblacion de 3 afios y mas que habla al menos una lengua
indigena fue 1.8k personas, lo que corresponde a 1.15% del total de la poblaciéon de
Zitdcuaro. Las lenguas indigenas méas habladas fueron Mazahua (1,368 habitantes),
Otomi (211 habitantes) y Nahuatl (132 habitantes), se observa que la lengua Mazahua
es la que mas se habla después del idioma espafiol, también es necesario destacar que
estas comunidades aldn conservan sus usos y costumbres, ademas de sus tradiciones

ancestrales dentro de esta region.

Figura 8

Principales lenguas indigenas del municipio de Zitacuaro, Michoacéan

Principales lenguas indigenas habladas por la poblacion de 3 anos y mas en Zitacuaro

Mazahua
Otomi

Nahuatl

. Tarasco
I Mixe

Totonaco

0 100 200 300 400 500 600 700 800 900 1k 11k 12k 13k

2calhost:3300/es/profile

Nota: Lenguas indigenas habladas en el municipio de Zitacuaro, Michoacan (Fuente INEGI, 2020).

La tabla muestra la Poblacibn Econémicamente Activa (PEA) ocupada y
desocupada en el municipio de Zitdcuaro, Michoacan, lo cual es un dato muy interesante

para la investigacion realizada (tabla 1).
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Tabla 1

Poblacién econémicamente activa del municipio de Zitdcuaro, Michoacan

Zitacuaro
Poblacién % Ocupada % Desocupada %
Econdmicamente
Activa
Total 79,956 100.00% 79,049 98.87% 907 1.13%
Hombres 45,594 57.02% 44,902 98.48% 692 1.52%
Mujeres 34,362 42.98% 34,147 99.37% 215 0.63%
Zitacuaro
Poblacién
Econémicamente % Ocupada % Desocupada %
Activa
12-14 afios 2,098 2.62% 2,088 99.52% 10 0.48%
15-19 afios 6,271 7.84% 6,126 97.69% 145 2.31%
20-24 afios 8,595 10.75% 8,427 98.05% 168 1.95%
25-29 afios 9,782 12.23% 9,649 98.64% 133 1.36%
30-34 afios 9,028 11.29% 8,920 98.80% 108 1.20%
35-39 afios 8,669 10.84% 8,607 99.28% 62 0.72%
40-44 aios 8,138 10.18% 8,082 99.31% 56 0.69%
45-49 afos 7,259 9.08% 7,210 99.32% 49 0.68%
50-54 afios 6,418 8.03% 6,369 99.24% 49 0.76%
55-59 afios 4,738 5.93% 4,700 99.20% 38 0.80%
60-64 afios 3,535 4.42% 3,504 99.12% 31 0.88%
65-69 afios 2,327 2.91% 2,300 98.84% 27 1.16%
70-74 afios 1,462 1.83% 1,445 98.84% 17 1.16%
75-79 afios 921 1.15% 913 99.13% 0.87%
80-84 afos 473 0.59% 468 98.94% 1.06%
85afosy
mas 242 0.30% 241 99.59% 1 0.41%

Nota: Poblacién Econdmicamente Activa en Zitacuaro, Michoacan (Fuente INEGI, 2020).
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La localidad de San Juan Zitacuaro pertenece al Municipio de Zithcuaro (Estado
de Michoacén). Hay 1,538 habitantes y esta a 2,177 metros de altura.

Figura 9

Poblacién en la Colonia Emiliano Zapata (San Juan Zitacuaro) Zitacuaro, Michoacan

Datos de poblacion en Colonia Emiliano Zapata (San Juan Zitacuaro)

Afo Habitantes Mujeres  Habitantes hombres  Total habitantes

2020 787 751 1538
2010 975 912 1887
2005 673 601 1274

Evolucion de la poblacion en Colonia Emiliano Zapata (San Juan Zitacuaro):m Total m Hombres m Mujeres

f—_—_—_ —_—

Nota: Poblacién de San Juan Zitacuaro, Michoacan (Fuente Pueblosamerica.com, 2020).

3.3.2 Muestra.
Seguidamente es conveniente calcular la muestra correspondiente, Arias Fidias

(2012), afirma que:

Una muestra es un subconjunto representativo y finito que se extrae de la

poblacion accesible.

69



En este sentido, una muestra representativa es aquella que por su tamafio y
caracteristicas similares a las del conjunto, permite hacer inferencias o
generalizar los resultados al resto de la poblacion con un margen de error
conocido. Para seleccionar la muestra se utiliza una técnica o procedimiento
denominado muestreo. Existen dos tipos basicos de muestreo: Probabilistico o

Aleatorio y No Probabilistico (p.83).

Después de analizar los conceptos de poblacion y muestra, se procede a conocer
las formulas para llevar a cabo el muestreo correspondiente de acuerdo al tipo de

poblacion que puede ser infinita y finita.

Para una poblacion infinita la férmula es la siguiente:

Z’p+q
"TTar
Para una poblacién finita la formula es la siguiente:

2
Zap*q

2
d?«(N—1) + Zap x q

n-=

Otros autores utilizan para poblacién finita la formula siguiente:

_ Z’pxqN
"TNeZ+2Z prq

Explicando el significado cada elemento:
n= tamafno de la muestra
Z=nivel de confianza

N= universo
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p= probabilidad a favor
g=probabilidad en contra
e=error de estimacion

d=nivel de precision absoluta

Para este caso la poblacién es finita, es decir, son 157,056 habitantes en el
municipio de Zithdcuaro (de acuerdo al INEGI) y de aqui se obtendra la muestra de

acuerdo al nivel de confianza que en este caso se aplica el 95% y el 90%.

Datos para calcular el tamafio de la muestra:

n= tamarfio de la muestra

Z=nivel de confianza = 1.96 (tabla de distribucion normal para 95% de

confiabilidad)
N= universo (157,056 habitantes)
p= probabilidad a favor p= 0.50*
g=probabilidad en contra g= 0.50*
e=error de estimacion (5% = 100%-95%)

*Nota: cuando no se posea suficiente informacion de la probabilidad del evento

se le asigna el valor maximo.

Sustituyendo para un nivel de confianza del 95% se tiene lo siguiente:

_ Z’pxqN
"TNeZ+2Z prq
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B (1.96)? (0.50)(1 — 0.50)(157,056)
" =57, 056)(0.05)2 + (1.96)2 (0.50)(1 — 0.50)

3.8416 (0.50) (0.50)(157,056)

™= (157,056)(0.0025) + (3.8416) (0.50)(0.50)

_3.8416 (0.25)(157, 056)
" =392.64 + (3.8416) (0.25)

150,836.58

"= 392.64 + 0.9604

_ 150,836.58

n= —303 = 384 habitantes

La muestra obtenida es de 384 habitantes aproximadamente, con un nivel de
confianza del 95% y un margen de error del 5%, también se puede realizar en linea

agregando los datos en el sitio https://www.qualtrics.com/blog/calculating-sample-size/

para verificar que el calculo esté correcto.

qua|triCS"M PRODUCTS v SOLUTIONS + RESOURCES v CONTACT US

FREE ACCOUNT

f Confidence Level:

Population Size:

157056

Margin of Error:

Sample size calculator

Ideal Sample Size:

384

Para el desarrollo de esta investigacion, se consideré6 como base de célculo la
poblacion total del municipio de Zithcuaro, Michoacan, que segun el INEGI (2020)

asciende a 157,056 habitantes. A partir de esta poblacion y con un nivel de confianza del
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95% y un margen de error del 5%, se obtuvo un tamafio de muestra de 384 personas,

calculado mediante la formula estadistica clasica para muestras en poblaciones grandes.

No obstante, para asegurar la pertinencia y congruencia metodologica con el
titulo, objetivos, hipotesis y variables del estudio, la aplicacién del instrumento se centro
estratégicamente en la comunidad directamente vinculada con el proyecto: la Comunidad
Indigena de San Juan Zitdcuaro, que cuenta con una poblacién de 1,538 habitantes, asi
como en el Telebachillerato Comunitario La Palma, que atiende a 107 estudiantes en sus

diferentes semestres.

De las 384 encuestas aplicadas, aproximadamente el 80% se distribuy6 entre
habitantes de San Juan Zitacuaro, con énfasis en madres y padres de familia,
estudiantes, docentes, comerciantes, promotores de salud y productores locales que han
estado en contacto directo o indirecto con el proyecto educativo-productivo de plantas
medicinales. El restante 20% se aplic6 en sectores del municipio que representan el
entorno inmediato con potencial de vinculacion o consumo de los productos generados

por la comunidad escolar.

El tipo de muestreo fue no probabilistico por cuotas, con enfoque en la

participacion y vinculacion comunitaria directa con el fendmeno de estudio.
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Se establecieron los siguientes criterios de inclusién:
« Residir en la comunidad de San Juan Zitacuaro o formar parte del TBC La Palma.

« Tener conocimiento, participacion o relacion con proyectos de medicina tradicional

0 emprendimientos escolares.

e Aceptar voluntariamente participar en el estudio mediante consentimiento

informado.
Y como criterios de exclusion:
« Personas que no residen en el municipio de Zitacuaro.

« Individuos sin relacion alguna con el contexto escolar ni con los productos

medicinales tradicionales.

Este enfoque permite mantener una muestra estadisticamente valida y a la vez
teméticamente enfocada en los actores que aportan informacion relevante y pertinente
para estar en condiciones de validar la hipétesis determinada al inicio de esta
investigacion: “La implementacion de un plan de negocios para una microempresa de
productos medicinales tradicionales en el Telebachillerato Comunitario La Palma es un
factor clave para el fortalecimiento econdmico de la comunidad escolar y la preservacion
de su herencia cultural, al incentivar tanto el desarrollo de habilidades empresariales en
los estudiantes como la transmision de conocimientos ancestrales sobre plantas

medicinales.”
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3.4 Técnicas de investigacion e instrumentos de recoleccién de datos.

Las técnicas e instrumentos ayudan al investigador a recolectar los datos o
informacion necesaria para efectuar el proceso de investigacion, ademas, sirven para
poder medir las variables planteadas al inicio del mismo.

Existen diversas técnicas e instrumentos para llevar a cabo este proceso, entre
ellas estan: investigacion y analisis de documentos, entrevistas, cuestionarios,

encuestas, focus group, lista de verificacion, estudio de casos, etc.

Arias Gonzales (2021) comenta que “la encuesta es una herramienta que se lleva
a cabo mediante un instrumento llamado cuestionario, esta direccionado solamente a
personas y proporciona informaciébn sobre sus opiniones, comportamientos o
percepciones” (p.81), la encuesta puede arrojar datos cualitativos y cuantitativos, por lo

gue puede utilizarse cominmente en las Ciencias Sociales en la actualidad.

En lo que respecta a la técnica de cuestionarios Miinch y Angeles (2015) afirman
que “es un formato redactado en forma de interrogatorio en donde se obtiene informacion

acerca de las variables que se van a investigar” (p.73)

Este puede ser aplicado de manera personal o por correo electronico utilizando

herramientas como Google forms o el instrumento que escoja el investigador y que

facilite su trabajo.
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Para finalizar, Arias Fidias (2012) sugiere que “se entiende por caso, cualquier
objeto que se considera como una totalidad para ser estudiado intensivamente. Un caso
puede ser una familia, una institucion, una empresa, uno o pocos individuos” (p.33).

Para la recoleccion de datos se utilizd principalmente la técnica de la encuesta,
complementada con el andlisis documental. Ambas técnicas permitieron obtener
informacion cuantitativa Gtil para responder a los objetivos y comprobar la hipotesis de la

investigacion.

Se aplicd un cuestionario estructurado compuesto por 19 items, dirigido a
estudiantes, docentes y madres/padres de familia de la comunidad escolar del
Telebachillerato Comunitario La Palma, asi como a habitantes de la comunidad de San
Juan Zitdcuaro y del Municipio de Zitacuaro. Este instrumento permitioé explorar
conocimientos, percepciones y actitudes en torno al uso de plantas medicinales

tradicionales y al desarrollo del plan de negocios educativo.

El cuestionario integro cuatro dimensiones principales:
1. Economia solidaria.
2. Fomento del cuidado de la salud
3. Fortalecimiento del proceso educativo.

4. Preservacion de conocimientos ancestrales.

76



Se empled una escala tipo Likert de 5 puntos. Esta escala permiti6 medir con
claridad el grado de acuerdo o desacuerdo de los participantes respecto a cada
afirmacion.

El instrumento fue validado mediante juicio de expertos, conformado por tres
profesionales con trayectoria en investigacion educativa, emprendimiento y desarrollo
comunitario. Sus observaciones fueron incorporadas para mejorar la claridad, relevancia
y coherencia de los items. Posteriormente, se realiz6 una prueba piloto con 10 personas
de caracteristicas similares a las de la muestra, con el fin de detectar posibles

ambiguedades o dificultades de comprension.

La consistencia interna del cuestionario fue evaluada mediante el coeficiente Alfa
de Cronbach, obteniéndose un valor de 0.875, lo cual indica un alto nivel de confiabilidad
del instrumento. Como técnica complementaria, se realizd6 analisis documental de
evidencias generadas durante el proyecto, tales como bitacoras escolares, inventarios,
reportes de actividades y fotografias de productos y eventos, lo cual permitié

contextualizar y reforzar los resultados obtenidos a través de la encuesta.

3.5 Elaboracién del instrumento de medicion.
El instrumento que se decida confeccionar para su posterior aplicacion en el
proceso de investigacion debe estar alineado a los objetivos que se persiguen, ademas
de obtener datos confiables, neutral, claro y bien disefiado para obtener datos relevantes

y que éstos sean analizados posteriormente (ver anexo 6).
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3.6 Validacién del instrumento.

Es importante validar el instrumento que se pretenda aplicar, por lo que es
necesario solicitar el apoyo de expertos en el area o disciplina de la investigacion. Los
autores Hernandez et al. (2014) plantean que “es el grado en que un instrumento

realmente mide la variable de interés, de acuerdo con expertos en el tema” (p.204).

Tabla 2

Validez del instrumento

No. Experto Instrumento / cuestionario

1 Ing. Jorge Ignacio Gonzalez Vilchis 89

2 C.P. Yarely Mercado Torres 88

3 C.P. José Alfredo Pérez Jaimes 90
Promedio 89

Nota: Validez del instrumento por expertos.

Después de validar el instrumento de medicion por expertos (ver anexo 4), se
debe comparar con los criterios para evaluarlos y asi medir su efectividad, en este caso

fue de 89 y esta en el rango de muy bien.

Tabla 3

Criterio para evaluar el instrumento de medicion

Tabla de criterio para evaluacién de instrumentos

Criterio Rango
Malo 0-49
Deficiente 50 — 59
Regular 60 — 69
Bien 70-79
Muy bien 80 —89
Excelente 90 — 100

Nota: Criterios para validar un instrumento y sus rangos correspondientes.
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3.7 Confiabilidad del instrumento.

Después de validar el instrumento es necesario medir la confiabilidad, para este

paso se puede apoyar en el Alfa de Cronbach, el cual en su interpretacién se entiende

que el valor minimo aceptable es de 0.70 (por debajo de este no es aceptable la

consistencia) y el valor maximo es de 0.90 (por arriba de este es considerado como de

mucha confiabilidad), entre mas alto sea el valor de a (alfa) se considera una mayor

confiabilidad del cuestionario.

En el caso de esta investigacion se aplicd a los 19 items del instrumento y se

utilizé Microsoft Excel, y se obtuvo una confiabilidad de arriba de 0,875 por lo tanto, se

concluye que la confiabilidad del instrumento utilizado es buena y procede su aplicacion.

Tabla 4

Rangos para interpretar el Coeficiente Alfa de Cronbach

Tabla de criterio para evaluacién de instrumentos
Rango Criterio de confiabilidad
a=0,9 Excelente

0,8<a<0,9 Buena
0,7<a<0,8 Aceptable
0,6<a<0,7 Cuestionable
05<a<0,6 Pobre
a<0,5 Inaceptable

Nota: Criterios para medir la confiablidad del coeficiente Alfa de Cronbach.
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3.8 Recoleccion de datos.
La recoleccion de datos se llevo a cabo siguiendo una secuencia estructurada de

actividades, organizada en cuatro etapas principales:

1. Elaboracién y validacion del instrumento. Se disefidé un cuestionario
estructurado en linea, con base en los objetivos, hipoétesis y variables del
estudio. El instrumento fue validado mediante juicio de expertos, quienes
revisaron aspectos de redaccion, claridad y pertinencia de los items.
Posteriormente, se aplicO una prueba piloto con 10 personas de
caracteristicas similares a las de la muestra objetivo, con el fin de verificar
su comprension y funcionalidad en formato digital. El cuestionario final
alcanzo un Alfa de Cronbach de 0.875, lo cual indica un nivel bueno de

confiabilidad (Anexo 5).

2. Contacto con los participantes. Se establecié comunicacién previa con
autoridades del Telebachillerato Comunitario La Palma y con lideres
comunitarios de San Juan Zitacuaro, para informar sobre el propdsito de la
investigacion y solicitar su colaboracion. Posteriormente, se contacté a los
participantes mediante mensajes personalizados enviados a través de
WhatsApp, explicando los fines del estudio, el caracter voluntario de la
participacion y el uso confidencial de los datos. A través del mismo medio

se compartio el enlace al cuestionario en Google Forms.
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3. Aplicacion en campo (virtual). El cuestionario se aplico en modalidad virtual,
utilizando la plataforma Google Forms, lo que facilité la participacién desde
distintos dispositivos moviles. Se brindd asesoria a quienes la requirieron,
a fin de garantizar la correcta comprension del instrumento. El tiempo
estimado de respuesta fue de 20 a 25 minutos. En total, se obtuvieron 384
respuestas vdlidas, con énfasis en participantes pertenecientes a la
comunidad de San Juan Zitacuaro y a la comunidad escolar del TBC La

Palma.

4. Codificacion y andlisis de datos. Una vez concluida la recoleccion, los datos
fueron exportados desde Google Forms a Microsoft Excel, donde se
procedid a su codificacion y organizacién. Se aplicaron técnicas de
estadistica descriptiva, analizando frecuencias, porcentajes y medidas de
tendencia central. Los resultados fueron clasificados por dimensiones e

interpretados con base en los objetivos especificos y la hipotesis planteada.

3.8.1. Técnicas de analisis.

Los datos recolectados mediante el cuestionario estructurado fueron procesados

utilizando la hoja de calculo Microsoft Excel, lo que permitié organizar, limpiar y analizar

la informacién de manera sistematica y precisa.
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Se aplicaron técnicas de estadistica descriptiva y estadistica inferencial béasica,
con el objetivo de caracterizar las respuestas y explorar relaciones entre variables

relevantes al estudio. Entre las técnicas empleadas se incluyen:

Frecuencias absolutas y relativas, para identificar cuantos y qué porcentaje de

participantes seleccionaron cada opcion. Presentadas mediante graficas de

pastel.

o Porcentajes globales y por dimension, con el fin de visualizar tendencias en las
actitudes, conocimientos y percepciones de los participantes.

« Medidas de tendencia central (media, moda y mediana), que permitieron describir
el comportamiento general de las respuestas.

o Correlaciones simples entre variables clave, con el propésito de explorar

asociaciones entre elementos como conocimientos previos, actitudes hacia el

emprendimiento, y percepcion de viabilidad del plan de negocios.

Estos andlisis facilitaron una interpretacion objetiva de los efectos observables
sobre las variables dependientes: mejora de la economia solidaria, fomento del cuidado
de la salud, fortalecimiento del proceso educativo y preservacion de los conocimientos

ancestrales en plantas medicinales.

La sistematizacion de los resultados se realiz6 por dimensiones tematicas, lo que
permiti6 comprobar empiricamente la hipétesis del estudio y generar conclusiones

sélidas alineadas con los objetivos especificos.
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3.9 Metodologia del Plan de Negocios del TBC La Palma.

El Plan de Negocios aplicado al TBC La Palma se compone de una metodologia

gue a la vez contiene diversos apartados como son:

a)

b)

d)

Descripcion de la empresa. Aqui se explica de manera general del negocio,
ademas de la mision, vision y objetivos generales, asimismo, un andlisis
FODA, propuesta de valor y un plan estratégico.

Mercadotecnia. Se describe el producto y sus caracteristicas, el estudio de
mercado correspondiente donde se analizan los clientes potenciales,
comportamiento del consumidor, mercado meta, investigacion de mercado,
precio, estrategias de comercializacion, publicidad y promocién, propiedad
intelectual, registro de marcas y patentes, logotipo y slogan.

Estudio técnico / operacion. Descripcion técnica de los productos, localizacion
geografica de la empresa (macro y micro localizacion) distribucion vy
descripciéon de la planta (layout), capacidad de la planta, materia prima y
proveedores, insumos y mano de obra, procesos de fabricacion, maquinaria o
herramienta de trabajo, requerimiento de personal.

Disefio organizacional. Se elaboré la estructura organizacional, definir
funciones y responsabilidades, perfil de puestos, reclutamiento, seleccion y
contratacion, desarrollo laboral, nébmina y politicas laborales.

Estudio economico-financiero. Incluye el programa de inversiones, fuentes de

financiamiento, prondstico de ventas, identificacion de los costos de
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produccién y operacion, Estados Financieros, andlisis financiero por razones
y por ultimo la evaluacion econdmica-financiera por diversos métodos.

f) Aspectos legales. Contiene los aspectos legales mas importantes como la
estructura legal tomando en cuenta su actividad preponderante, inscripcion
ante el SAT, gestion de firma electronica avanzada, alta patronal ante el IMSS,
conformacién del Capital Contable, licencias y diversos tramites
gubernamentales necesarios para poder operar, ademas de certificaciones en
caso de ser necesarias.

g) Impacto social y sustentable. Determinacion de los efectos sociales,
contribucion a la economia, empleos directos e indirectos generados,
contribucion social, ademas de la sustentabilidad y la calificacion del impacto
ambiental.

h) Resumen ejecutivo. El resumen ejecutivo incluye todo lo anterior, pero de una
manera sintetizada, con la finalidad de que los lectores e inversionistas puedan

conocer de una manera mas rapida el contenido del plan de negocios.

El Plan de Negocios aplicado al TBC La Palma se encuentra en la Seccion de

Anexos (ver anexo 2), ya que metodolégicamente es muy largo, para revisarlo a detalle

se sugiere consultar esa parte de esta investigacion realizada.
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CAPITULO IV. RESULTADOS.

4.1 Analisis de resultados.

El presente capitulo expone los resultados obtenidos a partir de la aplicacion del
instrumento disefiado para conocer la percepcion de la comunidad respecto a la
elaboracién y consumo de productos medicinales tradicionales en el contexto del
Telebachillerato Comunitario La Palma. La informacién fue recolectada a través de un
cuestionario estructurado y analizada mediante técnicas estadisticas descriptivas,
permitiendo interpretar los datos con base en las variables planteadas en los objetivos

especificos.

Los hallazgos se organizan de acuerdo con las dimensiones clave del estudio:
economia solidaria, cuidado de la salud, fortalecimiento educativo y preservacion del
conocimiento ancestral. A partir de estos resultados se establecieron correlaciones,
tendencias y conclusiones que permitieron comprobar la hipétesis planteada y generar

recomendaciones orientadas a la mejora y sostenibilidad del proyecto.
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4.1.1. Analisis estadistico por item.

1. Variable. Edad

Menos de 18 afios  18-15 afos 26-35 afos 36-55 afios 56 afnos

Los resultados muestran que la mayoria de los participantes (40.1%) tienen menos de

Esta

18 afios, lo cual corresponde principalmente a estudiantes del Telebachillerato
Comunitario. El segundo grupo mas representativo fue el de 18 a 25 afios con un
27.6%, seguido por personas adultas de 36 a 55 afios (17.2%) y 26 a 35 afios
(13%). Solo el 2.1% corresponde a personas de 56 afios 0 mas, lo que refleja una

participacion menor de adultos mayores en el estudio.

distribucion etaria indica que la poblacibn encuestada esta compuesta
predominantemente por jévenes, lo cual es congruente con la naturaleza del
proyecto, que se desarrolla en un contexto escolar. A su vez, también evidencia
la inclusibn de madres/padres de familia y otros actores comunitarios en el

levantamiento de datos.
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2. Variable. Género

300

250 241

200

150 143

100

50
37.20% 62.80%

Masculino femenino

En cuanto al género de los participantes, el 62.8% se identifica como femenino,
mientras que el 37.2% como masculino. Esta distribucién refleja una mayor participacion
de mujeres en el estudio, lo cual puede estar relacionado con el rol activo de madres de
familia y mujeres promotoras de salud en la comunidad y en el proyecto de elaboracion

de productos medicinales tradicionales.

Esta proporcion también resulta significativa si se considera que muchas practicas
relacionadas con el conocimiento ancestral en herbolaria han sido histéricamente
sostenidas por mujeres, lo que fortalece la pertinencia del enfoque del proyecto en

términos de equidad de género y preservacion cultural.
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3. Variable. Nivel de educacion.

200 189
180
160
140
120 103
100
80
59
60
=L 23
20 11
0 -6% 6-80% 9.30% 5-A40% . o
primaria secundaria preparatoria universidad posgrac?or’

En cuanto al nivel de escolaridad de los participantes, se observa que la mayoria
cuenta con estudios de educacion media superior (preparatoria), representando el 49.3%
del total. Este dato es coherente con el hecho de que gran parte de la poblacién
encuestada corresponde a estudiantes del Telebachillerato Comunitario La Palma.

El segundo grupo mas numeroso posee estudios de secundaria (26.8%), seguido
por personas con formacion universitaria (15.4%). La proporcion de participantes con
escolaridad basica (primaria) fue del 6%, mientras que solo el 3% declard haber cursado
un posgrado.

Esta distribucion educativa es relevante, ya que muestra un contexto donde
predominan niveles de formacion media, lo cual puede influir en la percepcion,
comprension y valoracion del emprendimiento escolar y del uso de saberes tradicionales,

objetivos centrales de esta investigacion.
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Respecto al lugar de residencia, el 46.9% de los participantes vive en zonas
urbanas, mientras que un 41.6% se ubica en contextos rurales, y el restante 11.5% en
zonas suburbanas. Esta distribucion refleja una muestra equilibrada entre entornos
urbanos y rurales, lo que resulta pertinente dado que el proyecto tiene lugar en una

comunidad con caracteristicas mixtas y vinculos tanto con practicas tradicionales como

con procesos escolares contemporéneos.

La representacion significativa de habitantes rurales permite valorar el arraigo
cultural y territorial del conocimiento ancestral en torno a las plantas medicinales,
mientras que la participacion urbana aporta una perspectiva complementaria sobre el

potencial de comercializacion y aceptacion de los productos en mercados mas amplios.
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5. ¢Con qué frecuencia utilizas productos
medicinales elaborados artesanalmente
basados en conocimientos ancestrales?

250 234
200
150
100
45
50 1 23
; o 5-40% 60.90% .11.70% o 510%
Nunca A veces Casi siempre Siempre

Frecuencia absoluta y porcentaje:

| Respuesta I Frecuencia (n) | Porcentaje (%) |
| Nunca I 21 | 5.40% |
| Casi nunca I 61 | 15.90% |
| A veces | 234 | 60.90% |
| Casi siempre | 45 | 11.70% |
| Siempre | 23 | 6.10% |
| Total I 384 I 100% |

Conversion a escala numérica para analisis estadistico:

\ Respuesta | Valor asignado ]
| Nunca [ 1 |
| Casi nunca | 2 |
| A veces H 3 |
| Casi siempre [ 4 |
\ Siempre H 5 \

Calculo de medidas de tendencia central
e Media (promedio): = 2.96
e Moda (respuesta mas comun): A veces (valor 3)
e Mediana (valor central): 3
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Los resultados muestran que la mayoria de los participantes (60.9%) utiliza

productos medicinales elaborados artesanalmente “a veces”, mientras que un 11.7% lo

hace “casi siempre” y un 6.1% “siempre”. Solo el 5.4% manifestd que nunca los utiliza.

Las medidas de tendencia central refuerzan esta observacion: la media fue de

2.96, la moda y la mediana se ubicaron en 3 (“a veces”), lo cual indica una tendencia

general hacia un uso moderado de estos productos tradicionales.

Este patron sugiere que existe un nivel significativo de contacto y aceptacion de

los productos medicinales artesanales entre los participantes, aunque no generalizado

en todos los casos. Los datos son consistentes con los objetivos del proyecto, que busca

fortalecer el conocimiento ancestral y ampliar su uso en la comunidad.

6. ¢Como calificarias la calidad de estos
productos en comparacion con los productos

200

comerciales?

150
100
50
S [=

Mucho peor Peor Similar Mejor Mucho mejor
| Respuesta [ Frecuencia (n) | Porcentaje (%) |
\ Mucho peor H 2 H 0.60% |
| Peor I 8 [ 2.00% |
\ Similar | 169 I 44.00% ]
| Mejor | 154 | 40.10% |
| Muchomejor || 51 | 13.00% |
| Total | 384 [ 100% |
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Respuesta | Valor asignado

| |
| Mucho peor | 1 |
| Peor [ |
| Similar | 3 |
| Mejor | 4 |
| |

ol

Mucho mejor |

e Moda: 3 (Similar)
e Mediana: 4 (Mejor)

En cuanto a la percepcion sobre la calidad de los productos medicinales
tradicionales en comparacion con los productos comerciales, el 44% de los encuestados
considera que son “similares”, mientras que un 40.1% opina que son “mejores”, y un 13%
los califica como “mucho mejores”. Solo un 2.6% del total los percibe como “peores” o
“‘mucho peores”.

Las medidas de tendencia central respaldan estos resultados: la media fue de
3.62, la moda fue 3 (“similar”) y la mediana fue 4 (“mejor”), lo que indica una valoracién
predominantemente positiva respecto a la calidad de estos productos tradicionales.

Estos resultados reflejan una percepcion favorable en la comunidad hacia los
productos elaborados a partir de saberes ancestrales, lo cual refuerza su potencial de
aceptacion en el mercado local y su contribucion al fortalecimiento de la economia

solidaria, una de las variables clave del estudio.
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7. En comparacion con los medicamentos
comerciales, {Como calificarias la eficacia de los

productos medicinales artesanales?

180
160
140

153
137
120
100
80 e
60
40
20 7 1.80% 4.60% 9.80% 5.70%
0 [ |

Mucho menos Menos eficaces Igual de eficaces Mas eficaces

eficaces

31

B

Mucho mas
eficaces

| Respuesta | Frecuencia (n) | Porcentaje (%) |
| Mucho menos eficaces I 7 I 1.80% |
\ Menos eficaces | 56 | 14.60% |
\ Igual de eficaces | 153 | 39.80% |
| Més eficaces [ 137 | 35.70% |
| Mucho més eficaces | 31 | 8.10% |
| Total I 384 I 100% |

| Respuesta |  valorasignado |
| Mucho menos eficaces [ 1 |
| Menos eficaces | 2 |
| Igual de eficaces | 3 |
| Mas eficaces I 4 |
| Mucho mas eficaces I 5 |

Media: = 3.33
Moda: 3 (Igual de eficaces)

Mediana: 3 (Igual de eficaces)
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Respecto a la percepcién de eficacia de los productos medicinales artesanales en
comparacién con los medicamentos comerciales, el 39.8% de los participantes considera
gue son igual de eficaces, mientras que un 43.8% opina que son mas eficaces o mucho
mas eficaces. Solo el 16.4% manifesté que los considera menos eficaces o mucho
menos eficaces.

La media aritmética fue de 3.33, mientras que tanto la moda como la mediana se
ubicaron en 3 (“igual de eficaces”), lo que indica que la percepcién general tiende hacia
una evaluacion neutral o positiva de la eficacia de estos productos tradicionales.

Este resultado refuerza la importancia del saber ancestral y la medicina tradicional
en el contexto comunitario, asi como su potencial en el fomento del cuidado de la salud,

una de las variables dependientes centrales de este estudio.

8. En comparacion con los medicamentos
comerciales, ¢ COmo calificarias el costo de los

productos medicinales artesanales?

300 223

200

102 iz.go% 28.60% :7.40% 8.10% 2 13%
Mucho mas Mds caros Igual de costosos Menos caros Mucho menos
caros caro
| Respuesta I Frecuencia (n) | Porcentaje (%) |
| Mucho mas caros I 11 [ 2.90% |
\ Més caros I 33 I 8.60% |
| Igual de costosos [ 67 | 17.40% |
| Menos caros [ 223 [ 58.10% |
\ Mucho menos caros H 50 H 13.00% \
| Total I 384 [ 100% |
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Respuesta | Valor asignado

| |
| Mucho mas caros I 1 |
| Més caros I 2 |
| Igual de costosos [ 3 |
| Menos caros | 4 |
\ Mucho menos caros H 5 \

e Media: =3.70
« Moda: 4 (Menos caros)
e Mediana: 4 (Menos caros)

En relacion con el costo percibido de los productos medicinales artesanales frente
a los productos comerciales, una mayoria significativa (58.1%) los considera menos
caros, y un 13% incluso los percibe como mucho menos caros. Solo el 11.5% indicé que
los considera mas caros o mucho mas caros.

La media fue de 3.70, mientras que la moda y la mediana se ubicaron en 4
(“menos caros”), lo que refleja una percepcion mayoritariamente favorable respecto al
precio de estos productos.

Este hallazgo resulta relevante dentro de la variable economia solidaria, ya que
sugiere que los productos tradicionales no solo tienen aceptacion cultural y eficacia
percibida, sino que también son econdmicamente accesibles, lo que refuerza su

viabilidad dentro del proyecto educativo-productivo.
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9. ¢Cuales crees que son los principales
beneficios de utilizar productos medicinales
tradicionales o artesanales? Puedes seleccionar
mas de uno. Puedes seleccionar mas de uno?

Menor costo  pe— 123
Preservacion de tradicionesculturales  pudde—— 11>
Mayor confianza en la efectividal sy 147
Menos efectos secundarios  pie i e———— 195
Mayor conexion con la naturaleza Gy 150
0 50 100 150 200 250
| Beneficio percibido | Frecuencia(n) | Porcentaje (%) |
| Menos efectos secundarios [ 195 [ 50.80% |
\ Mayor confianza en la efectividad [ 147 [ 38.30% |
| Preservacién de tradiciones culturales || 142 [ 37.00% |
| Menor costo [ 123 [ 32.00% |
| Mayor conexién con la naturaleza [ 120 [ 31.30% |

Los principales beneficios que las personas asocian con el uso de productos
medicinales tradicionales o artesanales son diversos. La opcién mas seleccionada fue
“‘menos efectos secundarios” con un 50.8%, lo cual destaca la percepcion de seguridad
en comparacién con los medicamentos comerciales.

Le siguen “mayor confianza en la efectividad” con un 38.3%, y la “preservacion de
tradiciones culturales” (37%), lo que indica una valoracion simbdélica y social del uso de
plantas medicinales en el contexto comunitario.

El menor costo (32%) y la conexion con la naturaleza (31.3%) también fueron
respuestas frecuentes, lo cual refleja que los participantes no solo valoran la eficacia y el
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conocimiento tradicional, sino también la accesibilidad economica y la dimension
ambiental de este tipo de productos.

Este conjunto de resultados refuerza la importancia de los productos medicinales
tradicionales como una alternativa viable y culturalmente significativa dentro del modelo
de economia solidaria impulsado por el proyecto.

10. ¢Cuales consideras que son las principales

desventajas de utilizar productos medicinales
tradicionales o artesanales?

Otra 2

k
Efectos secundarios %
“

Riesgo de contaminacion o impurezas

Falta de estandarizacién en la dosificacion

Menor disponibilidad - g —

| Desventaja percibida |Frecuencia (n) |Porcentaje (%) |
| Menor disponibilidad | 123 | 32.00% |
| Riesgo de contaminacién o impurezas | 97 [ 25.30% |
| Falta de estandarizacion en la dosificacién | 94 [ 24.50% |
\ Otra | 91 | 23.70% |
| Efectos secundarios | 79 |  2060% |

Entre las desventajas identificadas por los participantes respecto al uso de
productos medicinales tradicionales o artesanales, la mas mencionada fue la menor
disponibilidad (32%), lo cual refleja una posible limitacion en el acceso constante o en

puntos de venta.
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También se

identificaron preocupaciones

relacionadas con la falta de

estandarizacion en la dosificacion (24.5%) y el riesgo de contaminacion o impurezas

(25.3%), aspectos que evidencian la necesidad de procesos mas formales de

capacitacion, higiene y control de calidad dentro del proyecto.

El 20.6% menciono efectos secundarios, lo que sugiere que, aunque se considera

gue estos productos son seguros en general, aun existen dudas o experiencias previas

gue afectan su percepcion.

Finalmente, un 23.7% eligié la opcion “otra”, lo que abre la posibilidad a nuevas

categorias emergentes que podrian explorarse en estudios cualitativos posteriores o

entrevistas, como temas culturales, legales o de credibilidad.

En conjunto, estos resultados permiten identificar areas de oportunidad para

fortalecer el proyecto, mejorando la presentacién, capacitacion, estandarizacion y

disponibilidad de los productos medicinales tradicionales elaborados en la comunidad.

200
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¢Consideras importante apoyar iniciativas de
economia solidaria al comprar productos

medicinales?
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19 15
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| Respuesta | Frecuencia(n) || Porcentaje (%) |
| Totalmente en desacuerdo | 19 [ 5.0% |
| En desacuerdo | 15 [ 4.0% |
| Neutral [ 111 | 29.0% |
| De acuerdo | 180 I 46.9% |
| Totalmente de acuerdo | 58 I 15.1% |
| Total I 384 [ 100% |

| Respuesta | Valor asignado |

| Totalmente en desacuerdo | 1 |

| En desacuerdo | 2 |

| Neutral | 3 |

| De acuerdo I 4 |

| Totalmente de acuerdo I 5 |

e Media: =3.64
« Moda: 4 (De acuerdo)
e Mediana: 4 (De acuerdo)

En relacion con la importancia de apoyar iniciativas de economia solidaria
mediante la compra de productos medicinales tradicionales, el 62% de los participantes
expresé estar de acuerdo o totalmente de acuerdo, lo cual demuestra una disposicion
favorable hacia practicas de consumo responsable y comunitario.

El 29% de las personas respondié de forma neutral, mientras que solo un 9%
manifestd desacuerdo total o parcial.

Las medidas de tendencia central refuerzan esta tendencia positiva: la media fue
de 3.64, la moda y la mediana se ubicaron en 4 (“De acuerdo”), lo que refleja una actitud
generalmente afirmativa hacia el fortalecimiento de modelos de economia solidaria,

especialmente cuando se relacionan con practicas tradicionales y sostenibles.
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Este resultado sustenta la viabilidad del plan de negocios planteado en el estudio,

al contar con un potencial mercado socialmente comprometido con los valores del

proyecto.
12. {Crees que estos productos contribuyen a la
creacion de empleo y oportunidades locales?
200 181
180
160
140
120 106
100
80 67
60
L 19
23 -2 3% I 5 7.60% 7.10% 7.40%
Totalmente en  En desacuerdo Neutral De acuerdo Totalmente de
desacuerdo acuerdo
| Respuesta | Frecuencia(n) || Porcentaje (%) |
[Totalmente en desacuerdo|| 12 | 3.00% |
\ En desacuerdo H 19 H 5.00% \
| Neutral | 106 | 27.60% |
| De acuerdo | 181 | 47.10% |
\ Totalmente de acuerdo H 67 H 17.40% \
| Total I 384 I 100% |
| Respuesta | Valor asignado |
\ Totalmente en desacuerdo H 1 \
| En desacuerdo I 2 |
| Neutral [ 3 |
] De acuerdo H 4 \
\Totalmente de acuerdo H 5 \

e« Media: = 3.70
« Moda: 4 (De acuerdo)

« Mediana: 4 (De acuerdo)
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Al consultar si los productos medicinales tradicionales contribuyen a la creacién
de empleo y oportunidades locales, el 64.5% de los participantes se mostrd de acuerdo
o totalmente de acuerdo, lo cual indica un reconocimiento generalizado del impacto
econdémico positivo que puede generar este tipo de iniciativas comunitarias.

El 27.6% se mantuvo neutral, mientras que solo un 8% expresé desacuerdo.
Las medidas estadisticas refuerzan esta tendencia: la media fue de 3.70, con moda y
mediana de 4 (“De acuerdo”), lo que evidencia una percepcién favorable sobre el
potencial productivo y econdémico local de los proyectos basados en saberes ancestrales.

Estos resultados aportan evidencia cuantitativa al sustento de la viabilidad del plan
de negocios, al mostrar que existe un reconocimiento colectivo del valor social y

econdmico de la medicina tradicional como una fuente legitima de desarrollo y empleo.

13. ¢Cuanto conocimiento tienes sobre plantas
medicinales y sus propiedades curativas?
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| Respuesta | Frecuencia (n) I Porcentaje (%) |
| Ninguno [ 19 I 5.00% |
| Muypoco | 124 | 32.30% |
| Algo | 192 | 50.00% |
| Mucho I 37 | 9.60% |
|  Demasiado || 12 | 3.00% |
| Total [ 384 I 100% |

|  Respuesta | Valor asignado |

| Ninguno | 1 |

[ Muypoco | 2 |

| Algo | 3 |

| Mucho | 4 |

|  Demasiado | 5 |

e Media:=2.73
« Moda: 3 (Algo)
e Mediana: 3 (Algo)

En cuanto al conocimiento que poseen los participantes sobre plantas medicinales
y sus propiedades curativas, el 50% sefal6 tener “algo” de conocimiento, mientras que
el 32.3% declaro tener “muy poco”, y solo el 12.6% indico tener “mucho” o “demasiado”.
Solo un 5% manifestd no tener conocimiento alguno.

Las medidas estadisticas ubican la media en 2.73, y tanto la moda como la
mediana en 3 (“algo”), lo que indica un nivel medio de conocimiento, con predominancia
de saberes generales o parciales sobre el tema.

Estos datos son relevantes para la variable preservacion del conocimiento

ancestral, ya que reflejan un panorama en el que existen bases culturales importantes,
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pero también una oportunidad educativa clara para fortalecer, rescatar y profundizar los

saberes tradicionales a través de proyectos escolares y comunitarios como el propuesto

en esta investigacion.

250

14. ¢Consideras que la produccion y venta de
productos medicinales artesanales basados en
conocimientos ancestrales son importantes para
preservar tradiciones y saberes ancestrales?

200
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Totalmente en  En desacuerdo Neutral De acuerdo  Totalmente de
desacuerdo acuerdo

| Respuesta | Frecuencia(n) | Porcentaje (%) |
| Totalmente en desacuerdo [ 12 [ 3.00% |
| En desacuerdo | 12 [ 3.00% |
| Neutral | 106 [ 27.60% |
| De acuerdo [ 192 [ 50.00% |
| Totalmente de acuerdo | 63 [ 16.40% |
| Total [ 384 [ 100% |

| Respuesta | Valor asignado |
| Totalmente en desacuerdo | 1 |
| En desacuerdo | 2 |
| Neutral H 3 \
| De acuerdo H 4 \
| Totalmente de acuerdo H 5 \
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e Media: =3.74

e« Moda: 4 (De acuerdo)

e Mediana: 4 (De acuerdo)

En cuanto a la percepcion sobre la importancia de la produccion y venta de

productos medicinales como medio para preservar tradiciones y saberes ancestrales, el

66.4% de los participantes manifesto estar de acuerdo o totalmente de acuerdo, mientras

que el 27.6% se mostrd neutral y solo un 6% expresé algun grado de desacuerdo.

La media de 3.74 y la coincidencia de moda y mediana en 4 (“de acuerdo”) reflejan

una postura predominantemente positiva, lo cual respalda uno de los objetivos

fundamentales del proyecto: contribuir a la preservacion del conocimiento ancestral

mediante un enfoque educativo y productivo.

Este resultado sugiere que la comunidad reconoce el valor cultural de las practicas

tradicionales y percibe en ellas una via legitima de continuidad y transmision

intergeneracional del saber.
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15. {Recomendarias estos productos
medicinales a otras personas?

1 0.30%
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| Respuesta | Frecuencia(n) | Porcentaje (%) |
| Definiivamente no | 1 [ 0.30% |
| Probablementeno | 15 [ 3.90% |
| Neutral | 39 | 10.10% |
| Probablementesi | 197 I 51.30% |
| Definiivamente si || 132 I 34.40% |
| Total | 384 [ 100% |

| Respuesta | Vvalor asignado |

| Definitivamente no | 1 |

| Probablementeno | 2 |

| Neutral | 3 |

| Probablementesi | 4 |

| Definitivamente si | 5 |

e Media: =4.15
o Moda: 4 (Probablemente si)
e Mediana: 4 (Probablemente si)

Los resultados revelan una actitud ampliamente favorable hacia la recomendacion
de los productos medicinales tradicionales. El 85.7% de los encuestados indicé que
probablemente si o definitivamente si los recomendaria, mientras que solo un 4.2%
expresé desacuerdo o rechazo, y un 10.1% se mantuvo neutral.

La media de 4.15, con moda y mediana en 4, refleja una tendencia clara hacia la
aceptacion social y confianza en los beneficios del producto. Estos datos sugieren que
existe un alto potencial para el boca a boca comunitario y la expansion de su uso,
elementos clave para la sostenibilidad del proyecto desde una perspectiva cultural y

econdmica.
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Esto también refuerza la viabilidad del plan de negocios propuesto, dado que la
disposicion a recomendar se asocia directamente con la percepcién positiva de calidad,

eficacia y valor cultural.

16. ¢ Adquiririas productos medicinales
tradicionales elaborados por una Institucion
Educativa de Nivel Medio Superior?

200 187
180
160
140
120
100 87
80 64
60
40 ~ 29 I I
Zg -4.30% .7.60% 2.70% 8.70% 6.70%
Definitivamente Probablemente Neutral Probablemente Definitivamente
no no si si
| Respuesta H Frecuencia (n) H Porcentaje (%) |
| Definitivamente no I 17 [ 4.30% |
\ Probablemente no I 29 [ 7.60% |
| Neutral | 87 [ 22.70% |
| Probablemente si | 187 [ 48.70% |
| Definitivamente si | 64 [ 16.70% |
| Total I 384 [ 100% |
| Respuesta | Vvalor asignado |
| Definitivamente no H 1 |
| Probablemente no | 2 |
| Neutral H 3 |
| Probablemente si H 4 |
| Definitivamente si H 5 |
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e Media: = 3.66
e Moda: 4 (Probablemente si)
e Mediana: 4 (Probablemente si)

Ante la posibilidad de adquirir productos medicinales tradicionales elaborados por
una institucion educativa de nivel medio superior, el 65.4% de los participantes respondio
de forma afirmativa (probablemente si o definitivamente si), lo cual indica una actitud de
apertura y confianza hacia las iniciativas escolares con enfoque productivo.

Un 22.7% expres6é una postura neutral, y apenas un 11.9% manifesté alguna
forma de rechazo. Las medidas estadisticas —media de 3.66, moda y mediana en 4—
respaldan esta percepcion positiva, posicionando el proyecto como una propuesta viable
en términos de aceptacion comunitaria.

Este dato es especialmente relevante para la hipétesis y objetivos de la
investigacion, ya que demuestra que la comunidad reconoce la capacidad de los
entornos escolares para generar productos valiosos, tanto en calidad como en
conocimiento aplicado, fortaleciendo asi el vinculo entre educacion, emprendimiento y

saberes tradicionales.
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17. ¢{Formarias parte en la elaboracion, venta o
compra de productos medicinales tradicionales?
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1.10%

Neutral

166

3.20%

9.80%

Proba bleme nte Deflnltl\.rame nte

| Respuesta | Frecuencia (n) | Porcentaje (%) |
| Definitivamente no I 26 [ 6.80% |
\ Probablemente no I 35 [ 9.10% |
| Neutral | 81 [ 21.10% |
| Probablemente si | 166 [ 43.20% |
| Definitivamente si | 76 [ 19.80% |
| Total I 384 [ 100% |

| Respuesta | Valor asignado |
| Definitivamente no H 1 |
| Probablemente no | 2 |
| Neutral | 3 |
| Probablemente si I 4 |
| Definitivamente si | 5 |

Media: = 3.59

Moda: 4 (Probablemente si)

Mediana: 4 (Probablemente si)
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Los resultados muestran que el 63% de los participantes estaria dispuesto a
participar activamente en la elaboracion, venta o compra de productos medicinales
tradicionales. Un 21.1% expreso una postura neutral, mientras que el 15.9% manifest6
alguna forma de rechazo.

Con una media de 3.59 y una moda y mediana en 4 (“probablemente si”), se
observa una tendencia positiva hacia la participacion comunitaria, lo que refuerza la
viabilidad del proyecto como una iniciativa educativa-productiva colaborativa.

Este nivel de involucramiento potencial es significativo, ya que no solo valida la
propuesta de plan de negocios, sino que también posiciona al Telebachillerato
Comunitario como un espacio activo en la economia solidaria, con posibilidad real de

impacto social y educativo.

18. ¢DAnde preferirias adquirir productos
medicinales elaborados artesanalmente?
Otro >.0%%

I 19

Directamente de productores locales _26-6% (5

A través de 9.0%
cooperativas/agrupacioneslocales 35
Tiendas especializadas en A7 A%,

productosnaturales I 182

12.0%
Mercados locales D 4o

(0] 50 100 150 200
\ Opcion HFrecuencia (n)HPorcentaje (%)\
Tiendas especializadas en productos naturales) 182 | 47.4% |
| Directamente de productores locales | 102 | 26.6% |
| Mercados locales | 46 |  12.0% |
\A través de cooperativas/agrupaciones IocalesH 35 H 9.0% \
| Otro I 19 |  50% |
\ Total I 384 | 100% |
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En cuanto a los canales preferidos para adquirir productos medicinales
tradicionales, la mayoria de los participantes (47.4%) indicO que optaria por tiendas
especializadas en productos naturales, seguidos por un 26.6% que prefiere hacerlo
directamente con productores locales.

El 12% prefiere los mercados locales, mientras que un 9% compraria a través de
cooperativas o agrupaciones, y solo el 5% selecciond la opcion “otro”.

Estos datos permiten orientar la propuesta de comercializacion del plan de
negocios hacia modelos mixtos, con énfasis en:

« Distribucion en espacios especializados, que brinden confianza y respaldo a
producto.

« Venta directa, que fortalece el vinculo productor—-consumidor, generando
beneficios comunitarios inmediatos.

El resultado refuerza la viabilidad del proyecto, al evidenciar interés y apertura por
parte del mercado potencial, especialmente en canales que valoran lo natural, local y

artesanal.
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19. En general, ¢ CoOmo calificarias tu confianza
en la medicina tradicional para tratar
enfermedades y dolencias?

250
o 195
150
100 85 -
50 30 I I
8 o o, o 1) o,
o . 2% .7.70%; 2.10% 0.80% 7.40%
Muy poca Poca confianza Neutral Confianza Mucha confianza
confianza
| Respuesta | Frecuencia(n) || Porcentaje (%) |
| Muy poca confianza | 8 [ 2.00% |
| Poca confianza | 30 [ 7.70% |
| Neutral I 85 [ 22.10% |
| Confianza | 195 [ 50.80% |
| Mucha confianza [ 67 [ 17.40% |
| Total [ 384 [ 100% |

| Respuesta | Valor asignado |
| Muy poca confianza | 1 |
| Poca confianza | 2 |
| Neutral | 3 |
| Confianza | 4 |
| Mucha confianza I 5 |

Media: = 3.74

Moda: 4 (Confianza)

Mediana: 4 (Confianza)
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Los resultados muestran que el 68.2% de los encuestados expresé un nivel de
confianza o mucha confianza en la medicina tradicional para el tratamiento de
enfermedades y dolencias. Un 22.1% se mantuvo neutral, mientras que solo un 9.7%

manifestd poca o muy poca confianza.

Las medidas de tendencia central refuerzan esta percepcion: la media fue de 3.74,
con moda y mediana en 4 (“Confianza”), lo que refleja una actitud predominantemente

positiva y confiada hacia el uso de la medicina tradicional.

Estos resultados fortalecen el sustento del proyecto, ya que validan socialmente
el uso de plantas medicinales como una alternativa legitima y valorada, tanto desde la
perspectiva cultural como terapéutica, lo cual es esencial para el éxito del plan de

negocios propuesto.
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4.1.2. Analisis por dimensiones.

Tabla b

Dimensiones/variables independientes.

. ) : items Media . -
Dimension / Variable . Moda|Tendencia Interpretacién general
relacionados |japrox.

Alta disposicion a apoyar iniciativas
1. Economia solidaria[|11, 12, 16, 17 ||°2 |l4  |Positiva [[COMUNitarias, adquirir productos
3.70 escolares y participar activamente

en el proyecto.

Se perciben los productos como
eficaces, econdmicos, seguros y

2. Fomento del||5, 6, 7,8,9, 10,([3.6

cuidado de la salud [|19 3.8 3-4  |Positiva Utiles. Hay confianza generalizada
€n su uso.
Se reconoce el valor de la
. institucion educativa como
3, FortaIeC|m|ento del 15, 16, 17 36 “la MUY. productora, y se perciben
proceso educativo 4.1 positiva . ;
beneficios educativos en el
proyecto.
4. Preservacion  de 37 . |posiiva alcomunidady fuerts valoracion del
conocimientos 13,14 3-4 y

3.75 alta proyecto como herramienta de

ancestrales
rescate cultural.

Cuadro de Dimensiones/variables dependientes con los items que las componen,

acompafadas de sus resultados clave: media, moda, tendencia e interpretacion general.

Los 19 items del cuestionario se agruparon en cuatro dimensiones analiticas, cada
una correspondiente a una variable dependiente clave del estudio: economia solidaria,
cuidado de la salud, fortalecimiento educativo y preservacion del conocimiento ancestral.

Los resultados globales muestran tendencias positivas y consistentes en todas las
dimensiones, con medias superiores a 3.6, modas predominantes en 4 (“De acuerdo” o
“Probablemente si”) y medianas alineadas, lo que indica una percepcién favorable de la

comunidad hacia el proyecto educativo-productivo basado en plantas medicinales.
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Estas dimensiones reflejan de forma integral el impacto potencial del plan de

negocios, tanto en su viabilidad econémica y educativa, como en su capacidad para

fortalecer la identidad cultural, la salud comunitaria y la participacién social.

4.1.3. Analisis por correlacion.

Tabla 6

Correlaciéon de variables.

Tipo de
Variables relacionadas Hipotesis correlacion Justificacion

esperada
Conocimiento sobre -, Q”ie”?s_ reportan m_és

. - Positiva conocimiento tienden a confiar
S B mavor conacimiento, moderada-alta [mas en el uso de plantas
Confianza en la medicina|mayor confianza - -
tradicional (19) (r=.7) medwmales para tratar
dolencias.

Percepcion de eficacia (item

Si se perciben como

Positiva fuerte

Las personas que calificaron
los productos como eficaces

7) < Confianza general (19) eﬁca_ces, hay  mas (r=0.8) también manifestaron altos
confianza . )
niveles de confianza.
A mayor calidad Las respuestas positivas en
Percepcion de calidad (item||percibida, mayor||Positiva fuerte|calidad coinciden con intencién
6) « Recomendacidn (15) ||disposicién al|(r=0.75) de recomendar los productos a
recomendar otros.
. S . - Se observa una relacion entre
Apoyo a economia solidarial|Quien valora la||Positiva valorar la economia
(11) <« Participacion activalleconomia solidaria, se|moderada (r = . .
) P comunitaria y querer participar
a7) involucra mas 0.5-0.6)
en el proyecto.
. . . _|IMayor confianza . Hay coherencia entre confiar en
Confianza en la medicinal|.” 2. . L Positiva L .
. implica disposicion a la medicina ancestral y confiar
tradicional (19) > " moderada-alta -
L adquirir productos||,  _ en su produccion desde una
Adquisicion escolar (16) (r=0.6-0.7) oo b .
escolares institucion educativa.

Se exploraron posibles correlaciones entre variables clave del estudio a partir de

los resultados obtenidos. Si bien el disefio no experimental transversal impide establecer

causalidad, los datos sugieren la existencia de relaciones significativas entre distintos

constructos:
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e A mayor conocimiento sobre plantas medicinales, se observa una mayor

confianza en su uso para tratar enfermedades.

e Las personas que perciben los productos como maés eficaces y de mejor

calidad, muestran mayor disposicién a recomendarlos y adquirirlos.

e Quienes valoran el impacto de la economia solidaria se muestran mas

inclinados a participar activamente en la elaboracion o distribucion de los

productos.

Estas correlaciones refuerzan la hipotesis central de la investigacion: que la

implementacion de un plan de negocios para productos medicinales tradicionales puede

fortalecer las competencias emprendedoras, culturales y sociales de la comunidad

escolar.

4.1.4. Analisis financiero y de variables.

Tabla 7

Relacion entre indicadores financieros y variables.

I_nd|ca.dor Resultado Var_lable(s) Justificacién de la relacion
financiero relacionada(s)
Un VPN positivo indica que el proyecto es rentable
VPN (Valor . o L
$ 71,515.75 ||Economia solidaria y puede generar excedentes econGmicos para
Presente Neto) : s g )
reinversion y beneficio colectivo.
Una TIR alta refleja una buena rentabilidad,
TIR (Tasa Interna . . . - . .
35.85% Economia solidaria fortaleciendo practicas econdmicas justas Yy
de Retorno) X :
sostenibles en la comunidad.
PRI (Periodo de Fortalecimiento Un PRI corto favorece la continuidad del proyecto,
Recuperacion de 3 afios educativo / Economial|permitiendo una retroalimentacion entre el proceso
la Inversion) solidaria educativo y la sostenibilidad econémica.
ROI (Retorno Economia solidaria /|[Un buen ROI evidencia eficiencia economica y
sobre la 19.81% Fortalecimiento valida el trabajo colaborativo entre estudiantes,
Inversidn) educativo docentes y familias.
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Indicador Resultado Variable(s)

. : : Justificacién de la relacion
financiero relacionada(s)

Si el beneficio supera al costo, el proyecto es viable
21.77% Economia solidaria /||sin comprometer valores culturales; puede
Preservacion cultural |jvalorarse como parte del desarrollo sustentable
local.

RCC (Retorno
sobre Capital
Contable)

En el apartado de evaluacion financiera del plan de negocios, se analizaron cinco
indicadores clave: VPN, TIR, PRI, ROl y RCC. Si bien estos indicadores estan orientados
al analisis de rentabilidad econdémica, también permiten establecer vinculos concretos
con las variables dependientes de la investigacion, contribuyendo a la comprobacion de
la hipotesis planteada.

En la Tabla Relacion entre indicadores financieros y variables, se resumen las
relaciones identificadas entre los resultados financieros y las variables consideradas:

e Los indicadores como VPN y TIR, al mostrar valores positivos, validan la
rentabilidad del proyecto y refuerzan su papel en el fortalecimiento de una
economia solidaria local.

e EI PRI y el ROI no solo reflejan eficiencia financiera, sino que, al estar
vinculados a un proyecto escolar, contribuyen al fortalecimiento del proceso
educativo mediante experiencias reales de aprendizaje y gestion.

¢ Finalmente, la RCC, al mostrar que los beneficios superan los costos, no
solo justifica econd6micamente el proyecto, sino que, valida su viabilidad
cultural y social, especialmente en términos de preservacion del

conocimiento ancestral.
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Estos resultados financieros, lejos de limitarse a una logica contable, se integran
en un marco mas amplio de andlisis social, educativo y comunitario, confirmando la
hipotesis de que un plan de negocios basado en productos medicinales tradicionales
puede generar impactos positivos multivariables dentro de una comunidad escolar

indigena.

El punto de equilibrio se alcanza al producir y vender 6,348 unidades en promedio,
tomando como referencia que tiene Costos Fijos de $ 176,500.00 y un Margen de
Contribucion de $ 27.80, se anexa la comprobacion correspondiente.

En las razones financieras como Prueba de Liquidez y Prueba del Acido en el
primer afio son muy bajas porque se solicitd un préstamo a dos afios, siendo que el
primer afio debe figurar en el Pasivo Circulante y el resto en el Pasivo a Largo Plazo,
pero a partir los afios subsecuentes la liquidez es muy alta al no tener Pasivos Circulantes

y haber liquidado el préstamo en el periodo contratado.

4.2 Discusion de resultados.

Dentro de este tema que es plan de negocios, el cual esta relacionado con el
desarrollo de proyectos de emprendimiento, Cristancho et al. (2021) afirman que “es
indispensable realizar una investigacién que indague sobre los aspectos para tener en
cuenta al proponer un plan de negocio que contribuya y fortalezca las bases para el
desarrollo econémico y social” concuerdo con estos autores ya que el plan de negocios

implementado para el Telebachillerato Comunitario La Palma promueve precisamente el
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desarrollo econémico y social, asimismo, la parte medular de esta institucion es el
desarrollo comunitario, el cuidado del medio ambiente y el aprovechamiento sostenible
de los recursos naturales, es por ello, que los alumnos realizan diversos proyectos de

esta indole que cubran las caracteristicas de la metodologia de este plan.

El autor Alcaraz (2001) afirma que “un plan de negocios es una herramienta que
permite al emprendedor realizar un proceso de planeacion que coadyuve a seleccionar
el camino adecuado para el logro de metas y objetivos. Asimismo, el plan de negocios
es un medio para concretar ideas; es una forma de poner las ideas por escrito, en blanco
y negro, de una manera formal y estructurada, por lo que se convierte en una guia de la
actividad diaria del emprendedor”, coincido con este autor, ya que esta idea fue
concebida al evaluar su potencial dentro de la comunidad del municipio de Zitacuaro,
asimismo, se estudiaron diversas metodologias durante la Maestria en Gestion
Administrativa y posteriormente se elabor6 el documento tomando como base las
mismas y se puso en marcha el proyecto comunitario con los estudiantes del

telebachillerato.

En lo que respecta a evaluar el plan de negocios, es importante llevar a cabo la
planeacion financiera para poder obtener la proyeccion necesaria y elaborar los estados
financieros proforma, los cuales serviran para evaluar dicho proyecto, para Moreno
(2007) “la planeacioén financiera es un procedimiento en tres fases para decidir qué

acciones se deben realizar en lo futuro para lograr los objetivos trazados: planear lo que
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se quiere hacer, llevar a cabo lo planeado y verificar la eficiencia de como se hizo. La
planeacion financiera a través de un presupuesto dara a la empresa una coordinacion
general de funcionamiento”, estoy de acuerdo, ya que es necesario realizar todos los
estudios necesarios que implica un plan de negocios, incluyendo los presupuestos
necesarios y, realizar posteriormente la evaluacion financiera a través del Valor Presente
Neto, Tasa Interna de Rentabilidad y Periodo de Recuperacién de la Inversion, para este
caso de estudio, se obtuvieron resultados positivos que justifican la aceptacion

correspondiente a través de estos indicadores.

Al realizar una inversién se pretende recuperarla, Baca (2001) comenta que
“siempre que exista una necesidad humana de un bien o un servicio habra necesidad de
invertir, pues hacerlo es la Unica forma de producir un bien o servicio. Es claro que las
inversiones no se hacen solo porque alguien desea determinado articulo o piensa que
produciéndolo ganara dinero. En la actualidad, una inversion inteligente requiere una
base que la justifique”. Este proyecto nacié por la necesidad de preservar los
conocimientos ancestrales y que fueran aprovechados por la comunidad del
Telebachillerato La Palma y est4 dando buenos resultados al promover la creatividad,
trabajo en equipo, obtencion de recursos y por supuesto la recuperacion de la inversion
inicial.

La parte medular de esta institucion es el Desarrollo Comunitario, el cuidado del
medio ambiente y el aprovechamiento sostenible de los recursos naturales, es por ello,

gue los alumnos realizan diversos proyectos de esta indole, asimismo durante el
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desarrollo de esta investigacion se elaboré un Modelo Canvas que ayudo a clarificar las
ideas para este plan de negocios. Ferreira (2021) comenta que “el modelo Canvas fue
creado con el fin de establecer una relacion logica entre cada uno de los componentes
de la organizacién y todos los factores que influyen para que tenga o no éxito. A través
de un “lienzo” se detallan desde la idea de negocios, hasta los diferentes factores que
influirdn en ella al momento de ponerla en marcha” estoy totalmente de acuerdo con ella,
ya que este lienzo ayud6é a potencializar la idea de negocio con palabras clave y
proporciond en gran parte las bondades de iniciar este proyecto en el Telebachillerato

Comunitario tomando en cuenta los Objetivos de Desarrollo Sustentable (ODS).

Los resultados obtenidos en esta investigacion muestran una tendencia
claramente favorable hacia la aceptacién y valoracion de los productos medicinales
tradicionales elaborados en contextos escolares. Esta percepcién se traduce no solo en
un respaldo simbdlico o cultural, sino también en una viabilidad real de comercializacion,
participacion comunitaria y sostenibilidad econdmica.

En términos de economia solidaria, indicadores como el VPN, la TIR y la RCC del
plan de negocios reflejan una rentabilidad adecuada. Esto contrasta con estudios
realizados por Cano y Chavez (2020) en comunidades rurales de Oaxaca, donde si bien
los emprendimientos herbolarios eran culturalmente aceptados, fallaban en
sostenibilidad economica por falta de planeacion financiera formal. En este caso, la

incorporacion de herramientas técnico-contables en una institucion educativa permitio
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trasladar el conocimiento ancestral a un esquema estructurado de negocio, lo que

fortalece no solo la rentabilidad sino la inclusién social.

Analizar e interpretar la informacion financiera es crucial para entender las cifras
de un plan de negocios, Tovilla (2022) comenta que “Analisis” es el estudio detallado y
separacion de las cifras de un estado financiero dinamico o estético, con la finalidad de
determinar su comportamiento en un periodo o fecha determinada; “interpretar” es
traducir o expresar la realidad o significado de las cifras de un estado financiero dindmico
o estatico, para concluir posteriormente por medio de un informe, el cual contiene los
aspectos a mejorar por parte de la organizacion” concuerdo con este autor que al analizar
la informacion podemos verificar si un proyecto es aceptado o rechazado, para este caso

se aplicaron diversos indicadores financieros explicados anteriormente.

Respecto al cuidado de la salud, el 85% de los participantes confia en los
productos medicinales artesanales y mas del 75% los considera eficaces y seguros.
Estas percepciones coinciden parcialmente con lo reportado por Gonzélez et al. (2019),
guienes documentan una creciente preferencia por productos naturales en poblaciones
jovenes de zonas semirrurales, aunque advierten sobre la necesidad de control sanitario.
A diferencia de dichos estudios, este proyecto se desarrolla dentro de un entorno
educativo, lo que abre la posibilidad de estandarizar, controlar y ensefiar procesos de

produccion seguros, integrando saber tradicional con rigor académico.
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En cuanto a la preservacion del conocimiento ancestral, mas del 66% de los
encuestados considera que este tipo de proyectos ayudan a conservar tradiciones, y un
50% declara tener algin conocimiento sobre plantas medicinales. Esto plantea una
tension interesante: aunque hay valoracién del conocimiento tradicional, la transmision
intergeneracional parece debilitada. Segun Rodriguez y Mora (2021), muchas
comunidades presentan un “conocimiento dormido”, es decir, latente pero no activado.
Aqui, el proyecto educativo funge como reactivador cultural, y no solo como productor de

bienes, una diferencia clave frente a emprendimientos estrictamente econdmicos.

Finalmente, en el eje de fortalecimiento educativo, se evidencio alta disposicion a
adquirir productos elaborados en la escuela y a participar activamente en su produccion.
Este hallazgo pone en tension la idea de que las instituciones educativas rurales estan
desvinculadas del desarrollo local. Tal como afirma Vommaro y Rodriguez (2017), “la
escuela puede ser un actor econémico y politico cuando se conecta con su territorio”. En
este caso, el Telebachillerato Comunitario no solo educa, sino que teje redes de

produccién, identidad y autonomia.

4.3 Comprobacién de hipétesis.
Después de analizar y discutir los resultados obtenidos, se procede a comprobar
la hipétesis correspondiente, recordando que es la relacion existente entre la teoria 'y la

investigacion realizada, la cual es la siguiente:
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“La implementacion de un plan de negocios para una microempresa de
productos medicinales tradicionales en el Telebachillerato Comunitario La Palma
es un factor clave para el fortalecimiento econdémico de la comunidad escolar y la
preservacion de su herencia cultural, al incentivar tanto el desarrollo de
habilidades empresariales en los estudiantes como la transmisién de
conocimientos ancestrales sobre plantas medicinales.”

Luego de elaborar en todas sus fases e implementar el plan de negocios, el 100%
de los estudiantes identificaron y prepararon los productos medicinales, desplazandose
en el mercado local logrando vender el total de la produccion, ademas de aumentar el
consumo de productos medicinales, el cual va al alza, se fortalecio el programa educativo
y la preservacion de conocimientos ancestrales, ademas de que ya se estan elaborando

otros productos aprovechando la capacidad instalada.

De acuerdo con lo anteriormente descrito, se permite comprobar la hipétesis
planteada al inicio de esta disertacion al cumplir con la variable independiente: la
formulacion de un plan de negocios para la elaboracién de productos medicinales
tradicionales, y variables dependientes, La mejora de la economia solidaria de la
comunidad escolar, El fomento del cuidado de la salud, El fortalecimiento del proceso

educativo, La preservacion de los conocimientos ancestrales en plantas medicinales.
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Tabla 8

Comprobacion de la hip6tesis por variable.

Variable
dependiente

Indicador(es) utilizado(s)

Resultado empirico

Conclusion

- ROI, VPN, TIR del plan de

- Rentabilidad positiva en
indicadores financieros-

Se comprueba que el
proyecto es viable y

tradicional (item 19)

medicina tradicional- 60%
los usa “a veces” o mas

participar (items 11, 12, 16, 17) partmpa}nan activamente o |leconémicas
T comprarian comunitarias
- Percepcion de eficacia (item || 74.9% cons,iderg los Se comprueba que los
Cuidado de la 7)- Uso frecuente (item 5)- pr_oductos mas o |gyal de |lproductos son
salud Confianza en medicina eficaces- 68% confia en la ||aceptados como

alternativa viable para
el cuidado de la salud

Fortalecimiento
educativo

- Participacion estudiantil en
produccion y venta (item 17)-
Adquisicion de productos
escolares (item 16)-
Recomendacion (item 15)

- 63% se involucraria
activamente- 65.4%
adquiriria productos
escolares- 85.7% los
recomendaria

Se valida que el
proyecto fortalecio
competencias y sentido
de pertenencia
educativa

Preservacion del
conocimiento

- Nivel de conocimiento (item
13)- Valoracion del rescate
cultural (item 14)- NUmero de
productos elaborados y
catalogados con nombres
tradicionales

- 66% cree que el proyecto
preserva saberes- 50%
tiene al menos “algo” de
conocimiento sobre
plantas medicinales.

Se comprueba que el
proyecto sirvi6 como
herramienta de
reactivacion cultural en
contexto escolar

La comprobacion de la hipotesis se realizé a partir de los resultados obtenidos
tanto en el instrumento aplicado como en la evaluacion del plan de negocios. A diferencia
de una validacion general, en este estudio se considero pertinente desglosar la hipotesis

en cuatro ejes variables, cada uno vinculado a indicadores empiricos.

En el eje de economia solidaria, los indicadores financieros (VPN, TIR, ROI)
evidencian que el proyecto es rentable, y mas del 65% de los encuestados afirmé que
adquiriria productos elaborados por la institucion, ademas de mostrar disposicion a

participar activamente en su produccién o venta.
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Estos datos confirman que el modelo propuesto puede insertarse como alternativa

dentro de economias comunitarias emergentes.

Con relacién al cuidado de la salud, el 74.9% considera los productos tradicionales
igual o mas eficaces que los comerciales, y el 68% expresa confianza en su uso para
tratar enfermedades. Esto respalda la hipétesis de que los productos no solo tienen

arraigo cultural, sino también reconocimiento funcional.

En cuanto al fortalecimiento educativo, se destaca que el 63% de los participantes
manifestd disposicién a integrarse en el proceso productivo, el 65.4% adquiriria
productos escolares, y el 85.7% los recomendaria a otros. Estos datos evidencian el
impacto pedagdégico del proyecto en la formacion de competencias reales y en el vinculo

entre la escuela y su comunidad.

Finalmente, en lo que respecta a la preservacion del conocimiento ancestral, mas
del 66% cree que el proyecto contribuye a conservar saberes tradicionales, y un 50%
manifesté tener al menos un nivel medio de conocimiento sobre plantas medicinales. La
produccion sistematica de X productos (tu puedes agregar el nimero real) con base en
recetas o practicas locales constituye una accion concreta de rescate y documentacion

cultural.
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En conjunto, los datos obtenidos permiten afirmar que la hipétesis planteada se
comprueba empiricamente, y que el plan de negocios desarrollado impacta
positivamente en distintas dimensiones sociales, educativas, econdmicas y culturales, tal
como se plante6 desde el disefio del estudio, asimismo, se validé a través de la
observacion y a pruebas practicas, es decir, no depende del razonamiento l6gico o la

especulacion.
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CONCLUSIONES

En respuesta al objetivo general de formular un plan de negocios para la
elaboracién de productos medicinales tradicionales en el Telebachillerato Comunitario
La Palma, los resultados obtenidos permiten afirmar que dicha formulacion fue exitosa,
al integrar aspectos legales, administrativos, financieros y socioeducativos, alineados a
los ODS 3, 4 y 12 de la Agenda 2030. EI modelo propuesto demostré ser viable y
pertinente, tanto en su disefio técnico como en su impacto educativo, econémico, social

y cultural.

Con respecto al primer objetivo especifico, se lograron establecer de manera clara
y sistematizada las bases legales, mercantiles y financieras del plan de negocios,
destacando la eleccion de una sociedad anénima promotora de inversion (S.A.P.l. de
C.V. o SAZ) como figura juridica adecuada. La evaluacion financiera, a través de
indicadores como VPN positivo, TIR superior a la tasa de descuento y ROI favorable,
demuestra que el proyecto es rentable y puede operar bajo un enfoque de economia

solidaria.

En relacion con el segundo objetivo, los productos medicinales elaborados
artesanalmente a partir de saberes ancestrales fueron bien valorados por la comunidad.
Un 74.9% de los participantes los considero igual o mas eficaces que los medicamentos

comerciales, y mas del 70% expreso confianza en su uso y percepcion de menor costo,
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lo cual respalda su aceptacion como alternativa accesible y funcional para el cuidado de

la salud.

El cumplimiento del tercer objetivo especifico, vinculado al desarrollo de la
economia solidaria, se refleja en el alto grado de participacién comunitaria. El 65.4% de
los encuestados afirm6 que compraria los productos elaborados por la institucion,
mientras que un 63% indicd su disposicion a participar activamente en su produccion o
distribucion. Estos datos evidencian la posibilidad real de consolidar un modelo

econdmico local que promueve la equidad, el comercio justo y el trabajo cooperativo.

Respecto al cuarto objetivo, orientado al desarrollo de competencias de
emprendimiento en jovenes, la implementacion del proyecto permitié a los estudiantes
aprender haciendo, mediante el disefio, elaboracion, promociéon y presentacion de
productos reales. Este enfoque practico facilitd la apropiaciébn de conocimientos sobre
organizacion, costos, manejo de marca, procesos artesanales y comercializacion,

fortaleciendo asi su formacion integral.

El quinto objetivo, centrado en el cuidado del medio ambiente y el
aprovechamiento sostenible, también fue abordado mediante practicas responsables
como el uso de plantas locales, la recoleccidon ética, el reciclaje de materiales y la
elaboracion de productos sin aditivos quimicos. Estas acciones promovieron entre el

estudiantado y la comunidad una conciencia ambiental aplicada al contexto productivo.
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Finalmente, el sexto objetivo especifico, relativo a la recuperacidn y preservacion
de los conocimientos ancestrales, se cumplié al integrar saberes tradicionales en los
productos elaborados, documentar recetas y practicas locales, y transmitir este

conocimiento en el entorno escolar.

El 66% de los participantes considero que el proyecto contribuye activamente a
preservar la herbolaria tradicional, mientras que el 50% manifestdé poseer al menos un

conocimiento basico sobre plantas medicinales, lo que refuerza su continuidad cultural.

Este estudio demostr6 que la formulacién de un plan de negocios para la
elaboracién de productos medicinales tradicionales en el Telebachillerato Comunitario
La Palma no solo es viable en términos técnicos y financieros, sino que representa una
estrategia integral capaz de transformar el entorno escolar en un espacio productivo,
cultural y socialmente activo. La experiencia permitié6 comprobar que cuando se articulan
los saberes ancestrales con la innovacion educativa y la economia solidaria, surgen

procesos profundamente significativos para la comunidad.

Los resultados evidenciaron que los productos medicinales elaborados fueron
valorados como eficaces, accesibles y culturalmente pertinentes, y que existe una
disposicion real de la comunidad para consumirlos, recomendarlos y participar en su

produccion.
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Ademas de su valor econdémico, el proyecto impacté de manera directa en el
fortalecimiento de competencias escolares, el rescate de conocimientos tradicionales y

la construccion de identidad colectiva.

En este sentido, el Telebachillerato Comunitario dejé de ser un espacio
Unicamente académico para convertirse en un agente de transformacion local,
demostrando que es posible hacer de la educacion un motor de desarrollo sostenible,

justo y arraigado al territorio.

Esta investigacion no solo valida una propuesta, sino que siembra una semilla: la

de una escuela viva, productiva, arraigada a sus raices y comprometida con el presente

y el futuro de su comunidad.
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RECOMENDACIONES

1. Fortalecer la formacion técnica en fitoterapia y produccion estandarizada
Derivado del hallazgo: Un 50% de los participantes manifestd tener solo un
conocimiento medio o bajo sobre plantas medicinales y sus propiedades, y se identifico
falta de estandarizacion en dosificacion y  control de calidad.
Recomendacion: Incorporar modulos educativos o talleres permanentes sobre
fitoterapia, buenas préacticas de manufactura y normativas sanitarias, dirigidos a
estudiantes, docentes y comunidad interesada, para mejorar la calidad, seguridad y

confiabilidad de los productos.

2. Consolidar una cooperativa escolar con modelo de economia solidaria.
Derivado del hallazgo: Mas del 65% de los encuestados expreso disposicion a
participar en la elaboracién, venta o adquisicion de los productos, y los indicadores
financieros del plan de negocios fueron positivos. Recomendacion: Formalizar una
cooperativa productiva escolar bajo principios de economia solidaria, que permita
organizar la produccion, distribucion y venta de los productos de forma sostenible,

democrética y participativa.
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3. Establecer alianzas con instituciones de salud, educacién y cultura.
Derivado del hallazgo: Alta confianza social en los productos, pero también
presencia de percepciones neutras 0 escepticismo por parte de un sector minoritario.
Recomendacion: Generar convenios con centros de salud comunitarios,
universidades y casas de cultura para validar cientificamente los productos, fortalecer su

legitimidad social y ampliar su visibilidad en redes institucionales.

4. Crear un banco comunitario de saberes tradicionales.

Derivado del hallazgo: El 66% reconoci6 que el proyecto contribuye a preservar el
conocimiento ancestral, pero se identificd que gran parte de ese conocimiento ain no
esta sistematizado. Recomendacion: Disefiar una estrategia de registro, documentacion
y difusion del conocimiento ancestral en herbolaria, que involucre a personas mayores,

estudiantes y docentes, a través de entrevistas, catadlogos y materiales didacticos.

5. Ampliar la oferta 'y canales de distribucion de los productos.

Derivado del hallazgo: El 47.4% preferiria adquirir productos en tiendas
especializadas, pero también se valoran canales directos con productores.
Recomendacion: Diversificar los puntos de venta a través de ferias locales, tiendas
naturistas, puntos escolares y plataformas digitales comunitarias, priorizando la identidad

cultural y el comercio justo.
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6. Integrar el proyecto al curriculo escolar como estrategia pedagdgica
transversal.

Derivado del hallazgo: Se observé un impacto positivo en el desarrollo de
competencias emprendedoras, ecoldgicas y culturales. Recomendacién: Formalizar la
incorporacion del proyecto en el plan de estudios de Educacién Media Superior,
articuldndolo con los médulos de emprendimiento, ecologia, estadistica y desarrollo

comunitario, bajo un enfoque de aprendizaje basado en proyectos.

7. Implementar un sistema de seguimiento y evaluacion participativa.

Derivado del hallazgo: Se requiere dar continuidad a las acciones iniciadas, con
mejoras constantes en calidad, impacto y organizacion. Recomendacién: Establecer un
sistema de evaluacion participativa, con indicadores sociales, educativos, econémicos y
culturales, que permita hacer ajustes periédicos al proyecto, con participacion activa de

estudiantes, docentes, padres y autoridades locales.
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TRABAJOS FUTUROS

Esta disertacion de maestria ha abierto nuevas posibilidades para seguir
profundizando en temas relacionados con economia solidaria, salud comunitaria y la

preservacion del conocimiento ancestral, proponiendo diversas lineas de investigacion:

1. Evaluacion del impacto educativo del emprendimiento escolar en
comunidades rurales aplicado en nivel medio superior.

o Tema: Efecto del aprendizaje basado en proyectos productivos sobre el desarrollo
de competencias en estudiantes de nivel medio superior.

o Unidad de andlisis: Estudiantes del Telebachillerato Comunitario involucrados en
proyectos de emprendimiento.

« Enfoque: Cuantitativo, con disefio cuasiexperimental (grupo participante vs. grupo
control).

« Objetivo tentativo: Medir el impacto del proyecto de productos medicinales en el
desarrollo de competencias emprendedoras, ambientales y sociales.

2. Rescate y sistematizacion del conocimiento ancestral sobre plantas
medicinales en comunidades indigenas.

o Tema: Recuperacion y transmision del saber herbolario intergeneracional.

e Unidad de andlisis: Saberes de personas adultas mayores en comunidades
indigenas de Zitacuaro.

« Enfoque: Cualitativo, con técnicas de entrevista semiestructurada y analisis de
contenido.

o Objetivo tentativo: Sistematizar conocimientos tradicionales sobre plantas
medicinales y su uso terapéutico, con fines educativos y culturales.
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3. Estudio de mercado para productos medicinales artesanales elaborados
en escuelas.

Tema: Potencial comercial y perfil del consumidor de productos herbolarios
escolares.

Unidad de analisis: Consumidores potenciales de productos naturales en la region
oriente de Michoacan.

Enfoque: Cuantitativo, con aplicacidon de encuestas estructuradas y andlisis
estadistico descriptivo y correlacional.

Objetivo tentativo: Determinar caracteristicas, preferencias y disposicién de pago
del publico objetivo para validar la viabilidad de expansion del proyecto.

4. Modelos de economia solidaria escolar en contextos rurales.

Tema: Analisis de experiencias exitosas de economia solidaria en escuelas de
educacion media superior.

Unidad de andlisis: Proyectos escolares productivos con enfoque solidario en
comunidades rurales de Michoacan.

Enfoque: Cualitativo-comparativo, con estudios de caso y analisis tematico.

Objetivo tentativo: Identificar buenas practicas, factores de éxito y replicabilidad
de proyectos escolares productivos con base en principios de economia solidaria.

5. Andlisis del impacto cultural de los proyectos escolares en la identidad
comunitaria.

Tema: Rol de la escuela en la resignificacion del patrimonio cultural y saberes
ancestrales.

Unidad de analisis: Comunidad escolar y habitantes de San Juan Zitacuaro.
Enfoque: Mixto (entrevistas + encuestas + observacion participativa).

Objetivo tentativo: Explorar como los proyectos escolares productivos contribuyen
a fortalecer la identidad cultural y la cohesién comunitaria.
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Anexo 1. Clasificacion de las plantas segun su accion farmacolégica.

Tabla 1. Clasificacién de las plantas segun su accién farmacolégica

Analgésico:

Colagogo, colerético:

. Ocimum basilicum (Albahaca blanca, Albahaca de Castilla)
. Mentha piperita (Toronjil de menta)
. Allium sativum (Ajo)
. Pluchea symphytifolia (Salvia, Ciguapate)
. Ruta graveolens (Ruda)
. Melissa officinalis (Toronijil, Melisa)

. Eugenia caryophyllata (Clavo de especia, clavo de olor)

Toénico capilar:

. Aloe barbadensis (Sabila)
. Rosmarinus officinalis (Romero)

. Nasturtium officinalis (Berro)

. Mentha piperita (Toronjil de menta)

. Rosmarinus officinalis (Romero)

. Taraxacum officinalis (Diente de ledn, Arnica)
. Citrus aurantifolia (Limén)

. Melissa officinalis (Toronijil, Melisa)

. Salvia officinalis (Salvia de Castilla)

. Matricaria chamomilla (Manzanilla)

. Raphanus sativus (Rabano)

. Beta vulgaris (Remolacha)

. Calendula officinalis (Caléndula)

Estimulante del apetito:

Antipruriginoso:

. Oryza sativa (Arroz)

. Zea mays (Maiz)

Inmunoestimulante:

. Aloe barbadensis (Séabila)

Antiviral tépico:

. Allium sativum (Ajo)
. Matricaria chamomilla (Manzanilla)

. Petiveria alliaceae (Anamd, Zorrillo, Ipacina)

. Ocimum basilicum (Albahaca blanca, Albahaca de Castilla)
. Mentha piperita (Toronjil de menta)

. Melissa officinalis (Toronijil, Melisa)

. Petroselinum sativum (Perejil)

. Appium graveolens (Apio)

. Taraxacum officinalis (Diente de ledn, Arnica)

. Capsicum annuum (Aji, Pimiento, Chiltoma)

. Cinnamomum ceylanicum (Canela)

. Eugenia caryophyllata (Clavo de especia, Clavo de olor)

Protector dérmico:

Laxante:

. Aloe barbadensis (Séabila)

Cicatrizante, vulnerario:

. Equisetum arvense (Cola de caballo)

. Eucalyptus globulus (Eucalipto)

. Matricaria chamomilla (Manzanilla)

. Aloe barbadensis (Sabila)

. Plantago major (Llantén mayor)

. Ocimum basilicum (Albahaca blanca, Albahaca de Castilla)
. Bixa orellana (Bija, Achiote, Achote)

. Calendula officinalis (Caléndula)

. Myroxylon peruvianum (Balsamo del Per()

. Cassia fistula (Cafia fistula)

. Tamarindus indica (Tamarindo)

. Aloe barbadensis (Sabila)

. Linum usitatissimum (Lina, Linaza)

. Prunus domestica (Ciruela)

. Taraxacum officinalis (Diente de ledn, Arnica)

. Triticum aestivum (Trigo)

Hepatoprotector:

Pediculicida, insecticida:

. Musa paradisiaca (Platano, Guineo, Banano)

. Nicotiana tabacum (Tabaco)

Antianémico:

. Petroselinum sativum (Perejil)

. Cassia grandis (Cafandonga, Carao)

. Rosmarinus officinalis (Romero)

. Aloe barbadensis (Sabila)

. Tamarindus indica (Tamarindo)

. Raphanus sativus (Rabano)

. Beta vulgaris (Remolacha)

. Matricaria chamomilla (Manzanilla)

. Bixa orellana (Bija, Achiote, Achote)

. Allium sativum (Ajo)

Antifngico:




. Eryngium foetidum (Culantro cimarrén, Cilantro, Chicoria)

Anticoagulante, antitrombético:

. Allium sativum (Ajo)

. Allium cepa (Cebolla)

Ténico sistémico:

. Allium sativum (Ajo)

. Zingiber officinalis (Jengibre blanco)

. Allium sativum (Ajo)

. Mentha piperita (Toronjil de menta)

. Cymbopogon citratus (Cafia santa, Zacate de limén)
. Psidium guajava (Guayaba)

. Cassia grandis (Cafiandonga, Carao)

. Salvia officinalis (Salvia de Castilla)

Antiinflamatorio y/o antirreumatico:

Hipnético:

. Citrus aurantium (Naranjo agrio)
. Citrus sinensis (Naranjo dulce)
. Ambrosia cumanensis (Altamiz)
. Justicia pectoralis (Tilo)
. Passiflora incarnata (Pasiflora, Pasionaria)
. Matricaria chamomilla (Manzanilla)
. Avena sativa (Avena)

. Valeriana officinalis (Valeriana)

Hipoglicemiante, antidiabético:

. Allium sativum (Ajo)
. Allium cepa (Cebolla)
. Eucalyptus globulus (Eucalipto)
. Petiveria alliaceae (Anamd, Zorrillo, Ipacina)
. Ocimum sanctum (Albahaca morada)
. Salvia officinalis (Salvia de Castilla)
. Panax ginseng (Ginseng)

. Avena sativa (Avena)

. Oryza sativa (Arroz)
. Allium cepa (Cebolla)
. Linum usitatissimum (Lino, Linaza)
. Plantago major (Llantén mayor)
. Matricaria chamomilla (Manzanilla)
. Equisetum arvense (Cola de caballo)
. Citrus aurantifolia (Limén)
. Lippia alba (Quitadolor, Juanislama)
. Allium sativum (Ajo)
. Aloe barbadensis (Séabila)
. Eucalyptus globulus (Eucalipto)
. Mentha piperita (Toronjil de menta)
. Pluchea symphytifolia (Salvia, Ciguapate)
. Zingiber officinalis (Jengibre blanco)
. Mangifera indica (Mango)
. Calendula officinalis (Caléndula)
. Brassica nigra (Mostaza)

. Capsicum annuum (Aji, Pimiento, Chiltoma)

Hipolipemiante:

Ansiolitico, sedante:

. Allium sativum (Ajo)
. Allium cepa (Cebolla)
. Helianthus annuus (Girasol)

. Zea mays (Maiz)

Diurético:

. Allium cepa (Cebolla)

. Equisetum arvense (Cola de caballo)

. Citrus aurantifolia (Limén)

. Zea mays (Maiz)

. Cocos nucifera (Coco)

. Cymbopogon citratus (Cafia santa, Zacate de limén)
. Lepidium virginicum (Mastuerzo)

. Ortosiphon aristatus (Té de Rifién)

. Tamarindus indica (Tamarindo)

. Taraxacum officinalis (Arnica, Diente de le6n)
. Nasturtium officinalis (Berro)

. Foeniculum vulgare (Hinojo)

. Matricaria chamomilla (Manzanilla)
. Citrus aurantium (Naranjo agrio)
. Ruta graveolens (Ruda)
. Ambrosia cumanensis (Altamiz)
. Passiflora edula (Ceibey, Maracuya, Calala)
. Justicia pectoralis (Tilo)

. Passiflora incarnata (Pasiflora, Pasionaria)
. Citrus sinensis (Naranjo dulce)
. Jasminum officinalis (Jazmin de cinco hojas)
. Avena sativa (Avena)

. Melissa officinalis (Toronijil, Melisa)

. Valeriana officinalis (Valeriana)

Antiespasmadico:

. Mentha piperita (Toronjil de menta)
. Citrus aurantium (Naranjo agrio)
. Citrus sinensis (Naranjo dulce)

. Rosmarinus officinalis (Romero)



. Hordeum vulgare (Cebada)
. Cucumis sativus (Pepino)
. Ananas comosus (Pifia)

. Bixa orellana (Bija, Achiote, Achote)

Antiulcerosos:

. Aloe barbadensis (Sabila)

. Linum usitatissimum (Lino, Linaza)

. Carica papaya (Fruta bomba, Papaya)
. Solanum tuberosum (Papa, Patata)

. Plantago major (Llantén mayor)

. Matricaria chamomilla (Manzanilla)

. Viola odorata (Violeta)

. Calendula officinalis (Caléndula)

. Ruta graveolens (Ruda)

. Ocimum basilicum (Albahaca blanca, Albahaca de Castilla)
. Anethum graveolens (Eneldo)

. Matricaria chamomilla (Manzanilla)

. Plantago major (Llantén mayor)

. Cymbopogon citratus (Cafia santa, Zacate de limén)
. licium verum (Anis estrellado)

. Cinnamomum ceylanicum (Canela)

. Melissa officinalis (Toronijil, Melisa)

. Citrus aurantifolia (Limén)

. Foeniculum vulgare (Hinojo)

. Eryngium foetidum (Culantro cimarrén, Cilantro, Chicoria)

Emenagogo:

Carminativos:

. Ocimum basilicum (Albahaca blanca, Albahaca de Castilla)
. Eryngium foetidum (Culantro cimarron, Cilantro, Chicoria)
. Zingiber officinalis (Jengibre blanco)

. Matricaria chamomilla (Manzanilla)

. Mentha piperita (Toronjil de menta)

. Eugenia caryophyllata (Clavo de especia, Clavo de olor)

. Petroselinum sativum (Perejil)

. Pimpinella anisum (Anis)

. lllicium verum (Anis estrellado)

. Cuminum cyminum (Comino)

. Foeniculum vulgare (Hinojo)

. Rosmarinus officinalis (Romero)

. Cinnamomum ceylanicum (Canela)

. Melissa officinalis (Toronijil, Melisa)

. Rosmarinus officinalis (Romero)

. Ruta graveolens (Ruda)

. Salvia officinalis (Salvia de Castilla)
. Persea americana (Aguacate)

. Cuminum cyminum (Comino)

. Cinnamomum ceylanicum (Canela)

. Calendula officinalis (Caléndula)

Antidiarreico:

. Oryza sativa (Arroz)

. Plantago major (Llantén mayor)

. Matricaria chamomilla (Manzanilla)

. Psidium guajava (Guayaba)

. Rizophora mangle (Mangle rojo, Mangle colorado)
. Anacardium occidentale (Marafion)

. Daucus carota (Zanahoria)

Antiemético:

Galactagogo:

. Citrus aurantifolia (Limén)
. Zingiber officinalis (Jengibre blanco)

. Citrus aurantium (Naranjo agrio)

Antihelmintico, antiparasitario:

. Cucurbita moschata (Calabaza, Ayote)

. Allium sativum (Ajo)

. Ruta graveolens (Ruda)

. Chenopodium ambrosioides (Apasote, Apazote, Payco)
. Carica papaya (Papaya, Fruta bomba)

. Cuminum cyminum (Comino)

. Anethum graveolens (Eneldo)
. Pimpinella anisum (Anis)
. Foeniculum vulgare (Hinojo)

. Cuminum cyminum (Comino)

. Ocimum basilicum (Albahaca blanca, Albahaca de Castilla)

Hipotensor:

Antiasmatico:

. Allium sativum (Ajo)
. Aloe barbadensis (Sabila)

. Cymbopogon citratus (Cafia santa, Zacate de limén)

. Allium sativum (Ajo)

. Allium cepa (Cebolla)

. Zea mays (Maiz)

. Cymbopogon citratus (Cafia santa, Zacate de limén)
. Calendula officinalis (Caléndula)

. Equisetum arvense (Cola de caballo)

. Citrus aurantifolia (Limén)

. Viola odorata (Violeta)



. Eucalyptus globulus (Eucalipto)

. Lippia graveolens H. B. K. (Orégano menudo)
. Myroxylon toluifera (Balsamo de Tol0)

. Plantago major (Llantén mayor)

. Mentha piperita (Toronjil de menta)

. Viola odorata (Violeta)

. Petroselinum sativum (Perejil)

Vasoprotector:

Antitusigeno:

. Plantago major (Llantén mayor)
. Eucalyptus globulus (Eucalipto)
. Zingiber officinalis (Jengibre blanco)

. Lippia graveolens H. B. K. (Orégano menudo)

. Citrus aurantifolia (Limén)

. Citrus aurantium (Naranjo agrio)

. Citrus sinensis (Naranjo dulce)

. Allium sativum (Ajo)

. Allium cepa (Cebolla)

. Capsicum annuum (Aji, Pimiento, Chiltoma)

. Hammamelis virginiana (Hamamelis)

. Aesculus hippocastanum (Castafio de Indias)

. Ginkgo biloba (Ginkgo)

Antipirético:

Expectorante:

. Citrus aurantifolia (Limén)

. Cymbopogon citratus (Cafia santa, Zacate de limon)
. Citrus aurantium (Naranjo agrio)

. Sambucus mexicana (Sauco)

. Allium cepa (Cebolla)

. Melissa officinalis (Toronijil, Melisa)

. Eucalyptus globulus (Eucalipto)

. Allium sativum (Ajo)

. Aloe barbadensis (Séabila)

. Cymbopogon citratus (Cafia santa, Zacate de limon)
. Citrus aurantifolia (Limén)

. Myroxylon toluifera (Balsamo de Tolu)

. Lippia graveolens H. B. K. (Orégano menudo)

. Sambucus mexicana (Sauco)

. Viola odorata (Violeta)

Fuente: © 1999-2023 Infomed - Centro Nacional de Informacidn de Ciencias Médicas.
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Descripcion de la empresa.

Descripcion general del negocio (incluir descripcion breve del producto o
servicio).

TBC Ancestral nace como una oportunidad de salud, de educacion, de desarrollo
econdémico, de rescate a la cultura de la medicina tradicional y del cuidado y

aprovechamiento sostenible de los recursos naturales.

Es en el afio 2021, que la Institucién educativa de nivel medio superior Telebachillerato
Comunitario La Palma, ubicado en la comunidad indigena de San Juan Zitacuaro,
motivado por la creacién de un proyecto comunitario, que represente la unién de
esfuerzos de alumnos, padres de familia, organizaciones sin fines de lucro, comuneros
y docentes y que genere beneficios para la comunidad estudiantil, deciden crear un
jardin de plantas medicinales, lo que proporciona la coyuntura para en el afio 2022
crear el proyecto de elaboracion de productos medicinales tradicionales tomando como
base los conocimientos ancestrales en medicina tradicional, con lo que nace Thc
Ancestral, y que el dia de hoy representa una oportunidad de desarrollo y crecimiento

econdmico de los alumnos de la Instituciéon, asi como a la comunidad estudiantil.

Thc Ancestral elabora pomadas, tinturas, jarabes, siendo el aceite esencial de romero y

lavanda el producto principal de elaboracion.



Mision, Vision y Objetivos generales de la empresa.
Mision
Contribuir al bienestar integral de las personas a través de la produccion y distribucion
de productos medicinales tradicionales, desarrollados de manera sostenible por
estudiantes y docentes de una institucion de educacién media superior.
Promovemos la salud, la educacién de calidad y el consumo responsable, fomentando
el conocimiento ancestral y su integracion con la innovacién académica para impactar
positivamente a las comunidades.

comunidades.

Visién
Consolidarnos como un proyecto educativo innovador en la elaboracién de productos
medicinales tradicionales en el Estado de Michoacéan, logrando establecer un proceso
de produccién sostenible y organizado. En este periodo, buscamos integrar a
estudiantes y docentes en el aprendizaje practico, sensibilizar a la comunidad sobre los
beneficios de la medicina tradicional y garantizar que nuestras practicas estén
alineadas con los objetivos de salud y sostenibilidad, generando un impacto positivo
inicial en nuestra region.
Objetivos generales.

e Elaborar productos medicinales tradicionales de calidad y a precios

competitivos.



e Ser una empresa educativa autosustentable, a través del desarrollo

de la economia de la comunidad escolar.

e Fomentar el cuidado de salud con productos medicinales naturales.

e Fomentar el cuidado del medio ambiente a través del

aprovechamiento sostenible de los recursos naturales.

Anélisis FODA (Fortalezas y debilidades de la empresa, oportunidades y

amenazas que vean en el entorno).

ANALISIS FODA

Fortalezas

e Materia prima. La materia prima se cultiva
dentro de las instalaciones de la
Institucion por loa alumnos de la
Institucion.

e Conocimiento ancestral. Se cuenta con la
sabiduria ancestral de los comuneros.

e Mano de obra. La participacion activa de
los alumnos representa una fortaleza
importante en la elaboracién de los

productos.

Oportunidades
e Aliados estratégicos. Se cuenta la
participacion de Instituciones sin fines de
lucro que aportan sus conocimientos y

brindan capacitaciones.

e Mercado en crecimiento. Existe un interés
creciente en medicinas alternativas y
tradicionales, lo que puede abrir
oportunidades de mercado para los

productos de la empresa.

Debilidades
e Regulaciones: La regulacion
gubernamental sobre productos
medicinales puede ser compleja y

costosa de cumplir.

Amenazas
e Cambio en las preferencias del
consumidor: Si hay un cambio repentino
en las preferencias del consumidor hacia

la medicina moderna, podria afectar la




e Competencia: El mercado de productos demanda de productos medicinales
medicinales tradicionales puede estar tradicionales.
saturado con competidores establecidos, e Desastres naturales: Eventos como
lo que dificulta la penetracion en el desastres naturales pueden interrumpir la
mercado. produccién y distribucién de productos.

e Limitaciones financieras: La institucion e Problemas de calidad: La falta de
educativa puede tener restricciones estandares de calidad o el incumplimiento
financieras que limiten la inversion en de las regulaciones gubernamentales
investigacion, desarrollo y podrian dafar la reputacion de la
comercializacion. empresa y sus productos.

e Percepcién publica: Algunas personas e Desafios de distribucion: La distribucion
pueden ser escépticas sobre la eficacia de productos medicinales tradicionales
de los productos medicinales puede ser complicada debido a la falta de
tradicionales, y a que son elaborados por infraestructura o la resistencia de los
alumnos de nivel medio superior, lo que canales de distribucién establecidos.
puede afectar las ventas y la aceptacion
del producto.

Propuesta de valor.

Nuestra propuesta de valor radica en ofrecer productos medicinales tradicionales de
alta calidad, elaborados de manera sostenible y con base en conocimientos ancestrales
gue conectan con las tradiciones, promoviendo la salud, el bienestar comunitario y el
empoderamiento educativo.

Este proyecto:



1. Promueve la salud y el bienestar comunitario al proporcionar alternativas
accesibles, naturales y efectivas que respetan el medio ambiente y las
tradiciones culturales (ODS 3).

2. Empodera a los estudiantes al proporcionarles una educacion préctica y
transformadora que fortalece sus habilidades cientificas, técnicas y
emprendedoras (ODS 4).

3. Fomenta la sostenibilidad ambiental y social mediante practicas
responsables en la produccién y el consumo, como el uso de materias primas
renovables, la minimizacién de residuos y la sensibilizacién sobre el impacto

ambiental (ODS 12).

Este proyecto no solo contribuye a preservar y revitalizar la medicina tradicional, sino
gue también actlia como un modelo educativo innovador, alineado con los Objetivos de
Desarrollo Sostenible, beneficiando tanto a la comunidad educativa como a las

comunidades locales.
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Plan estratégico.
Fortalezas.
% Materia prima. Los alumnos en colaboracion con los docentes son los

encargados del mantenimiento del jardin de plantas medicinales, asegurando asi

a materia prima necesaria para la elaboracion de los productos medicinales.



% Conocimientos ancestrales. Se cuenta con la riqueza cultural en conocimientos
ancestrales sobre plantas medicinales obtenidos de los alumnos, padres de
familia, comuneros y asociaciones con las que se tiene convenio.

% Mano de obra. Los alumnos con asesoria de los docentes y personal capacitado
de las diversas organizaciones elaboraran los productos medicinales.

Oportunidades.

% Se aprovecharan al maximo las relaciones y convenios de trabajo con la Brigada
de Educacion para el Desarrollo Rural 103 en cuanto a las capacitaciones y
talleres que esta proporcione para la elaboracién de productos medicinales.

% Mercado. Abrir lineas de venta y distribucion del producto dentro y fuera de la
comunidad escolar.

Debilidades.

% Gestionar el financiamiento para el crecimiento en la produccién y venta de los
productos para lograr su posicionamiento en el mercado.

% Desarrollar una imagen positiva de los productos y de la Institucion educativa
para lograr una credibilidad y confianza.

Amenazas.

% Fomentar el cuidado de la salud a través de la medicina natural, manteniendo la
percepcién positiva de las personas hacia este tipo de producto.

% Crear un plan de contingencia para los cambios ambientales, y mantener un

stock de materia prima de calidad.



Mercadotecnia
5. Producto o servicio y subproducto.
Los productos que se elaboran y ofertan en Thc Ancestral, son:

Aceites esenciales de lavanda y romero.

2.1.1. Descripcion de las caracteristicas tangibles — empaque, color, tamafio, nombre y
justificacion.

Aceites esenciales. Aceites Tradicion, envasado en envase de vidrio ambar con
gotero, de 20 mililitros, etiqueta verde con indicaciones de uso y lazo decorativo en tapa.
2.1.2. Caracteristicas intangibles-uso, necesidades que cubre, durabilidad, tiempo de
prestacién del servicio o vigencia, garantias, soporte técnico, etc.

Aceites Tradicion. Para uso externo solamente, relajante, aromaterapia, para masajes
y dolores de cabeza, crecimiento del cabello. Caducidad 1 afio.
2.1.3. Aspectos innovadores del producto-tecnoldgicos, medio-ambientales, de
funcionalidad, etc.
Todos los productos se elaboran respetando el proceso artesanal y con materias primas
de calidad cultivadas de forma organica.
2.1.4. Registro de Propiedad (opciones de registro de propiedad)
El registro de Propiedad se encuentra en proceso, ya se ha realizado lo concerniente al
registro de marca que es la opcion de registro de propiedad adecuada, quedando
registrada la marca “Tbc Ancestral”, realizada a través del subsidio que otorga el Instituto

Mexicano de la Propiedad Intelectual (IMPI).



Estudio de mercado
2.2.1. Determinacion del mercado potencial (segmentacion, volumen aproximado de
segmentos justificado y descripcidon).
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Segmentacién del Mercado:
Segmento Demografico:
Edad: Jovenes y adultos mayores de 12 afios.
Geénero: Sin especificar.
Nivel de Educacién: Personas con un nivel educativo medio superior o superior.
Ingresos: Diversos niveles de ingresos.
Segmento Geografico:
Ubicacion: Area cercana a la institucion educativa y areas circundantes.

Segmento Psicografico:



Estilo de Vida: Personas interesadas en enfoques de salud holistica y alternativa.
Valores y Creencias: Individuos que valoran las practicas de medicina tradicional y
natural.

Segmento de Comportamiento:

Frecuencia de Uso: Usuarios frecuentes de productos medicinales tradicionales.
Lealtad a la Marca: Personas que prefieren productos de alta calidad y confiables.
Descripcion de los Segmentos:

Jévenes Universitarios Interesados en la Salud Natural:

Este segmento incluye estudiantes de la institucion educativa y jévenes adultos que
estan interesados en enfoques de salud naturales y alternativos.

Son receptivos a probar nuevos productos medicinales tradicionales y pueden estar
buscando alternativas a la medicina convencional.

Tienen un alto nivel de exposicion a informacion sobre salud a través de internet y redes
sociales.

Adultos Mayores Preocupados por su Bienestar:

Este segmento comprende adultos mayores que valoran su bienestar y buscan formas
de mejorar su salud y calidad de vida.

Pueden tener experiencia previa con medicina tradicional y estar dispuestos a probar
nuevos productos que ofrezcan beneficios para la salud.

Suelen ser consumidores leales una vez que encuentran un producto que les gusta y en
el que confian.

Volumen Aproximado de Segmentos:

Joévenes Universitarios Interesados en la Salud Natural:



Dado el tamafio tipico de una institucion educativa de nivel medio superior, se estima
gue este segmento podria comprender alrededor del 30% de la poblacion estudiantil, lo
que podria traducirse en varios cientos o incluso miles de personas, dependiendo del
tamafio de la institucion.

Adultos Mayores Preocupados por su Bienestar:

Este segmento puede representar alrededor del 20% de la poblacion adulta en el area
circundante a la institucion educativa, lo que podria equivaler a varias decenas o cientos
de individuos, dependiendo de la densidad de poblacion en la zona.

Al estimar el volumen aproximado de estos segmentos, la empresa puede desarrollar
estrategias de marketing y ventas dirigidas a cada grupo demografico especifico,
maximizando asi su potencial de mercado y aumentando las posibilidades de éxito en

sus esfuerzos comerciales.

2.2.2. Comportamiento del comprador o consumidor.

El comportamiento del comprador o consumidor es un aspecto crucial a tener en cuenta
en cualquier negocio, incluyendo la empresa que elabora productos medicinales
tradicionales en una institucion educativa de nivel medio superior. Aqui hay algunas
consideraciones especificas sobre el comportamiento del comprador o consumidor en
este contexto:

Conocimiento y Percepciones: Los consumidores pueden variar en su nivel de
conocimiento y percepciones sobre la medicina tradicional. Algunos pueden tener una
comprension profunda y una creencia arraigada en sus beneficios, mientras que otros

pueden ser mas esceépticos o tener menos informacién al respecto.



Motivaciones de Compra: Las razones detrds de la compra de productos medicinales
tradicionales pueden incluir la busqueda de tratamientos naturales, la confianza en las
practicas tradicionales, la influencia cultural o la insatisfaccion con la medicina
convencional. Comprender estas motivaciones puede ayudar a dirigir estrategias de
marketing y comunicacion.

Influencia de Factores Culturales y Sociales: Los valores culturales y las normas sociales
pueden influir en las decisiones de compra. En algunos casos, la medicina tradicional
puede estar profundamente arraigada en la cultura y ser preferida sobre la medicina
moderna. La aceptacién y adopcion de productos medicinales tradicionales pueden
variar segun la region, la comunidad y la historia cultural.

Percepcion de Calidad y Eficacia: Los consumidores evaltan la calidad y eficacia de los
productos medicinales tradicionales en funcibn de su experiencia personal,
recomendaciones de amigos o familiares, testimonios y evidencia cientifica disponible.
Es importante para la empresa asegurar la calidad y proporcionar informacioén clara sobre
los beneficios y usos de sus productos para fortalecer la confianza del consumidor.
Proceso de Toma de Decisiones: El proceso de toma de decisiones de compra puede
variar segun el consumidor y el tipo de producto medicinal tradicional. Algunos pueden
requerir una consideraciéon cuidadosa y una investigacion exhaustiva antes de la compra,
mientras que otros pueden ser comprados de manera mas impulsiva o basados en la
recomendacion de un profesional de la salud.

Canal de Compra: Los consumidores pueden adquirir productos medicinales
tradicionales a través de una variedad de canales, incluyendo tiendas especializadas,

farmacias, comercio electronico o directamente desde la institucion educativa. Es



importante para la empresa identificar los canales mas efectivos para llegar a su publico
objetivo y garantizar una distribucion eficiente y conveniente.

Entender el comportamiento del comprador o consumidor en relacién con los productos
medicinales tradicionales permitird a la empresa adaptar sus estrategias de marketing,
comunicacion y distribucién para satisfacer las necesidades y preferencias del mercado
de manera efectiva.

2.2.3. Determinacion del mercado meta (justificacién de Seleccibn de mercado meta,
volumen aproximado y analisis completo).

Seleccion del Mercado Meta:

El mercado meta seleccionado es el segmento de "Jévenes Universitarios Interesados
en la Salud Natural". Esta eleccién se basa en las siguientes justificaciones:

Potencial de Crecimiento: Los jévenes universitarios representan un segmento
demografico en constante crecimiento, con una mayor conciencia sobre la importancia
de la salud y el bienestar.

Interés en Alternativas Naturales: Este grupo demografico esta especialmente interesado
en enfoques de salud naturales y alternativos, lo que los hace receptivos a probar nuevos
productos medicinales tradicionales.

Acceso a Informacién: Los jovenes universitarios tienen facil acceso a informacion sobre
salud a través de internet y redes sociales, lo que facilita la difusibn de mensajes de
marketing y educacion sobre los beneficios de los productos medicinales tradicionales.
Potencial de Fidelizacion: Al establecer relaciones tempranas con este segmento

demografico, la empresa tiene la oportunidad de desarrollar la lealtad a la marca a largo



plazo a medida que estos jovenes continlan con sus habitos de compra y estilo de vida
saludables en el futuro.
2.2.4. Investigacion del mercado (Determinacién de fuentes, metodologias)
Determinacion de fuentes
Fuentes Primarias
1. Encuestas y cuestionarios:
e Objetivo: Recopilar datos directos de los consumidores sobre sus
preferencias, habitos de compra y percepciones sobre los productos.
e Métodos: Formulario google forms.
2. Entrevistas en profundidad:
o Objetivo: Obtener informacion detallada y cualitativa sobre las opiniones y
experiencias de los consumidores.
« Métodos: Entrevistas cara a cara con usuarios frecuentes de aceites
esenciales y productos similares al vaporub.
3. Grupos focales:
o Objetivo: Recabar opiniones y reacciones en grupo para entender mejor
las percepciones y actitudes hacia los productos.
o Métodos: Reuniones presenciales o virtuales con grupos pequefios de
consumidores.
4. Pruebas de producto:
o Objetivo: Evaluar la aceptacion y eficacia de nuevos productos antes de

su lanzamiento.



e Métodos: Distribucién de muestras a consumidores y recopilacion de sus
comentarios.
1. Medios de comunicacién y redes sociales:
« Objetivo: Identificar tendencias y opiniones de los consumidores.
o Fuentes: Blogs, foros, y plataformas de redes sociales como Instagram,
Facebook y Twitter.
Metodologias
Investigacion Cuantitativa

e Encuestas: Encuesta estructurada con respuestas cerradas con escala de likert.



INSTITUTO TECNOLOGICO DE ZITACUARO
MAESTRIA EN GESTION ADMINISTRATIVA
ENCUESTA DE PROYECTO DE INVESTIGACION DENOMINADO:
“Formulacién de un plan de negocios para la elaboracion de productos medicinales
tradicionales en el Telebachillerato Comunitario La Palma, en Zitacuaro Michoacan”

Gracias por colaborar con nuestra encuesta sobre productos medicinales elaborados artesanalmente
utilizando conocimientos ancestrales. Tu opinién es fundamental para comprender mejor las
preferencias y percepciones de la poblacién. Por favor, responde con sinceridad las siguientes

preguntas.
a. Edad.
O  Menor de 18 afios.
O 18a 25 afios.
O 26 a35afios.
O 36 a55 afios.
O  Mas de 56 afios.
b. Género.
O  Femenino.
O  Masculino.
O  No binario.
c. Nivel de educacion.
O  Primaria.
O  secundaria.
O  Preparatoria/Técnico.
O  Universitario.
O Posgrado.
d. Ubicacion.
O Uurbana
O  Rural.
O  Suburbana.
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e. ¢Con qué frecuencia utilizas productos medicinales elaborados artesanalmente
basados en conocimientos ancestrales?

Nunca

Casi nunca.
A veces.
Casi siempre.
Siempre.

f. ¢ Como calificarias la calidad de estos productos en comparacioén con los
productos comerciales?

Mucho peor
Peor.

Similar.
Mejor.

Mucho mejor.

g. En comparacién con los medicamentos comerciales, ¢ Cémo calificarias la
eficacia de los productos medicinales artesanales?

Mucho menos eficaces
Menos eficaces.

Igual de eficaces.

Mas eficaces.

Mucho mas eficaces.

h. En comparacion con los medicamentos comerciales, ¢ Cémo calificarias el costo
de los productos medicinales artesanales?

Mucho més caros.
Mas caros.

Igual de costosos.
Menos caros.

Mucho menos caros.
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i. ¢Cuales crees que son los principales beneficios de utilizar productos
medicinales tradicionales o artesanales? Puedes seleccionar mas de
uno. Puedes seleccionar mas de uno.

Mayor conexion con la naturaleza.
Menos efectos secundarios.

Mayor confianza en la efectividad.
Preservacion de tradiciones culturales.
Menor costo.

j. ¢Cuales consideras que son las principales desventajas de utilizar productos
medicinales tradicionales o artesanales?

Menor disponibilidad.

Falta de estandarizacion en la dosificacion.
Riesgo de contaminacién o impurezas.
Efectos secundarios.

Otro.

k. ¢Consideras importante apoyar iniciativas de economia solidaria al comprar
productos medicinales?

Totalmente en desacuerdo.
Totalmente de acuerdo.
Neutral.

De acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

I.  ¢Crees que estos productos contribuyen a la creacién de empleo y
oportunidades locales?

Totalmente en desacuerdo.
Totalmente de acuerdo.
Neutral.

De acuerdo.

Totalmente de acuerdo.
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m. ¢ Cuanto conocimiento tienes sobre plantas medicinales y sus propiedades
curativas?

Ninguno.
Muy poco.
Algo.
Mucho.
Demasiado.

n. ¢Consideras que la produccion y venta de productos medicinales artesanales
basados en conocimientos ancestrales son importantes para preservar tradiciones
y saberes ancestrales?

Totalmente en desacuerdo.
Totalmente de acuerdo.
Neutral.

De acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

0. ¢Recomendarias estos productos medicinales a otras personas?

Definitivamente no.
Probablemente no.
Neutral.
Probablemente si.
Definitivamente si.

p. ¢Adquiririas productos medicinales tradicionales elaborados por una Institucion
Educativa de Nivel Medio Superior?

Definitivamente no.
Probablemente no.
Neutral.
Probablemente si.

Definitivamente si.



g. ¢Formarias parte en la elaboracién, venta o compra de productos medicinales
tradicionales?

Definitivamente no.
Probablemente no.
Neutral.

Probablemente si.

O 0O0O0O0O0

Definitivamente si.

r. ¢DoOnde preferirias adquirir productos medicinales elaborados artesanalmente?

Mercados locales.
Tiendas especializadas en productos naturales.
A través de cooperativas/agrupaciones locales.

Directamente de productores locales.

OO0 00O

Otro.

s. Engeneral, ¢ Como calificarias tu confianza en la medicina tradicional para tratar
enfermedades y dolencias?

Muy poca confianza.
Poca confianza.
Neutral.

Confianza.

O 0O0O0O0O0

Mucha confianza.

o Anadlisis de datos de ventas: Utilizar técnicas de analisis de datos para identificar
patrones y tendencias en las ventas de aceites esenciales y productos similares.
Investigacion Cualitativa
« Entrevistas en profundidad: Conducir entrevistas semi-estructuradas para
explorar a fondo las percepciones y motivaciones de los consumidores.
e« Grupos focales: Facilitar discusiones en grupo para obtener insights sobre las

preferencias y actitudes hacia los productos.



e Analisis de contenido: Evaluar comentarios y publicaciones en redes sociales

para identificar temas y sentimientos predominantes.

Precio
2.3.1. Politicas y estrategias de fijacion de precio.
Forma de pago en efectivo.
Descuentos por volumen vy fidelidad.
2.3.2. Estrategias de introduccién al mercado.
Penetracion de mercado: Fijar precios bajos inicialmente para ganar cuota de mercado
rapidamente.
Descremado del mercado: Fijar precios altos inicialmente para segmentar el mercado y
captar a los clientes dispuestos a pagar mas.
Pruebas de mercado: Realizar lanzamientos limitados en mercados seleccionados para
evaluar la recepcion del producto antes de una expansién completa.
Alianzas estratégicas: Colaborar con marcas establecidas para facilitar la entrada al
mercado.
2.3.3. Estrategias de comerciales de producto, servicio y precio.
Estrategias de Producto
Variedad de Productos: Ampliar la gama de productos medicinales tradicionales,
incluyendo diferentes tipos de aceites esenciales (lavanda, eucalipto, menta, etc.) y
versiones de vaporub para distintas necesidades (infantil, extra fuerte, etc.).
Calidad y Autenticidad: Garantizar que todos los productos sean de alta calidad, con

ingredientes naturales y organicos. Incluir certificaciones de calidad.



Empaque Atractivo: Utilizar empaques ecoldgicos y atractivos que resalten la
autenticidad y beneficios naturales de los productos.

Educacion al Cliente: Proveer informacién detallada sobre los beneficios y usos de
cada producto a través de etiquetas, folletos y contenido digital.

Estrategias de Servicio

Atencion al Cliente: Establecer un servicio al cliente accesible y bien informado,
disponible para resolver dudas y ofrecer asesoramiento.

Consultas Personalizadas: Ofrecer consultas personalizadas con expertos en medicina
tradicional para recomendar productos especificos segun las necesidades del cliente.
Programas de Fidelizacién: Crear programas de fidelizacion para recompensar a los
clientes recurrentes con descuentos, muestras gratuitas y contenido exclusivo.
Estrategias de Precio

Precios Competitivos: Establecer precios competitivos, considerando tanto los costos
de produccién como el valor percibido por el cliente.

Descuentos y Ofertas: Implementar promociones temporales y descuentos por volumen
para atraer a mas clientes.

Planes de Suscripcion: Ofrecer planes de suscripcion mensual para productos de uso
frecuente, con descuentos adicionales para suscriptores.

2.3.4. Plan de lanzamiento al mercado.

Pre-lanzamiento: Generar expectativa mediante campafias en redes sociales.

Evento de Lanzamiento: Organizar un evento de lanzamiento, tanto online como en
tiendas fisicas, con demostraciones de productos, charlas de expertos y descuentos

especiales.



Publicidad: Invertir en publicidad digital (Google Ads, redes sociales) y tradicional (radio,
revistas especializadas) para aumentar el reconocimiento de marca.

2.3.5. Plan de ventas

1 Objetivos de Ventas: Establecer metas de ventas claras a corto y largo plazo,
segmentadas por canales de distribucion y regiones, de acuerdo a la produccién
establecida en relacion a la capacidad instalada, misma que se menciona en el formato
de produccién.

[1 Equipo de Ventas: Formar un equipo de ventas capacitado en los productos y
beneficios de la medicina tradicional, con incentivos basados en desempefio. Estos

equipos estan conformados por los propios alumnos.

Comercializacion
2.4.1. Canales de distribucion y puntos de venta. Analizar ventajas y desventajas de cada
canal a utilizar.
Canales de Distribucion
Ventas Directas: A través de una tienda online propia y puntos de venta fisicos
especializados en productos naturales.
Ventajas: Control total sobre la experiencia del cliente y margenes mas altos.
Desventajas: Mayor inversion inicial en infraestructura y marketing.
Distribuidores: Utilizar distribuidores establecidos en el mercado de productos naturales
y farmacéuticos.
Ventajas: Acceso inmediato a una red de distribucion amplia, menor inversion inicial.

Desventajas: Menor control sobre la experiencia del cliente y margenes reducidos.



Marketplaces: Vender a través de plataformas como Amazon, eBay y tiendas online
especializadas en productos naturales.

Ventajas: Amplia audiencia y facilidad de gestidn logistica.

Desventajas: Competencia directa y comisiones por venta.

Puntos de Venta

Tiendas Naturistas y Farmacias: Colocar los productos en tiendas especializadas y
farmacias que ya cuentan con un publico interesado en productos medicinales.
Ventajas: Publico objetivo ya presente, credibilidad y confianza en el punto de venta.
Desventajas: Competencia con otras marcas, margenes de venta reducidos.

Ferias y Mercados de Productos Naturales: Participar en ferias y mercados
especializados en productos naturales y organicos.

Ventajas: Interaccion directa con el cliente, posibilidad de educar al consumidor sobre el
producto.

Desventajas: Requiere tiempo y esfuerzo continuo, ventas pueden ser esporadicas.

Publicidad y promocion.
2.51. Plan de Promocién-justificado-(medio, frecuencia, duracién, costo)
Medios
Redes Sociales: Utilizar plataformas como Instagram, Facebook y YouTube para
camparfas de marketing digital, publicando contenido educativo y promocional.
Influencers y Blogs: Colaborar con influencers y bloggers especializados en salud y

bienestar para promocionar los productos.



Publicidad Digital: Invertir en Google Ads y publicidad en redes sociales para llegar a
un publico més amplio y segmentado.

Frecuencia y Duracion

Redes Sociales: Publicaciones diarias y campafias publicitarias mensuales.
Influencers y Blogs: Colaboraciones trimestrales para mantener la relevancia del
producto.

Publicidad Digital: Campafias continuas con ajustes mensuales segun el rendimiento.
Costo

Redes Sociales: Presupuesto mensual de $2,000 a $5,000 dependiendo del alcance y
segmentacion.

Publicidad Digital: Presupuesto mensual de $1,000 a $3,000 para Google Ads y redes

sociales.

Propiedad intelectual, registros de marcay patentes.
El registro de Propiedad ya se ha realizado, se logro registrar la marca “TBC Ancestral”,
ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Intelectual (IMPI).
2.6.1. Definicion del nombre.
TBC Ancestral debe sunombre al origen de los conocimientos en materia de medicina
tradicional, ya que estos provienen de nuestros antepasados que utilizaban estos
conocimientos para curar afecciones de salud mediante la preparacion de remedios

a base de plantas. Las letras TBC significan (Telebachillerato Comunitario).



2.6.2. Logotipo

tbc

ANCESTRAL
Los colores verdes representan la naturaleza y la vida, las letras tbc Telebachillerato
Comunitario La Palma.
La hoja representa a las plantas medicinales.

La palabra Ancestral representa el origen de los conocimientos tradicionales en plantas
medicinales.

2.6.3. Slogan
“Productos hechos de corazén”
Slogan que representa el valor impreso en los productos elaborados.
Estudio técnico / operacion.
Después de llevar a cabo el estudio de mercado, el cual nos permite conocer la
demanda que tendra nuestro producto, posteriormente se realiza una proyeccion
de lo que los consumidores podrian adquirir, de ahi nace la oportunidad de
producir y vender a ese mercado insatisfecho.
Descripcién técnica de los productos / servicios que brindaran.
Los productos que se ofertan son productos elaborados materias primas organicas y de
calidad, respetando el proceso artesanal en su elaboracion.
Localizacién geogréfica de la empresa (macro y micro localizacion).

Macrolocalizacion. Municipio de Zitdcuaro, Michoacan y colindancias.
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Descripcion de la planta de produccién.

a) Recepcion de materia prima. En esta area se reciben los insumos o materias
primas para llevar a cabo el proceso. La materia prima esta dentro

b) Preparacion de pedidos. En base a los pedidos recibidos se elaboran los
productos correspondientes. La produccion se realiza 3 dias a la semana con
4 equipos de 5 colaboradores.

c) Almacén de productos terminados. Una vez terminados se procede a
etiquetarlos y almacenarlos, lo cual indica que estan listos para su distribucion.

d) Entrega de pedidos. De acuerdo a los pedidos recibidos, se entregan
directamente o se envian a los clientes a la direccion que ellos indican al area

de ventas.

Capacidad de la planta.
La capacidad de la planta o capacidad instalada es el volumen maximo de
produccién que posee una empresa en particular, y que esta puede lograr durante
un periodo de tiempo determinado, teniendo en cuenta todos los recursos que
estan disponibles como son equipos, insumos, instalaciones, etc. existiran 4
equipos de trabajo de 5 colaboradores cada uno, dando un total de 20 elementos
necesarios en el area de produccién y los cuales produciran 50 piezas por dia de
produccion, se producird 2 veces por semana haciendo un total de 100 piezas

semanales y 400 mensuales.



Materia prima y proveedores (requerimientos y cantidades de materia primay
nombre, precio, ubicacion de proveedores, condiciones de venta).

La materia prima referente a las plantas se obtiene directamente del jardin de plantas
medicinales con que se cuenta en la Institucion; entre estas plantas tenemos, lavanda,
tomillo, romero, vaporub, por mencionar las principales para la elaboracion de nuestros
productos que son vaporub y aceites esenciales.
En cuanto a los frascos, alcanfor, aceites minerales, glicerina, esto materiales los
obtenemos algunos de proveedores locales, tal como “Farmacia Los Remedios”,
ubicada en el primer cuadro de la ciudad de Zitacuaro, los cuales se pagan en efectivo.
Otro de nuestros proveedores es “Frasco Ambar.com”, empresa que se encuentra en la
ciudad de México, con la cual realizamos compras a través de internet, los pagos se
realizan mediante depdsito en efectivo o con tarjeta.

Insumos y mano de obra.
La mano de obra es aportada por los alumnos de la Institucion Educativa
Telebachillerato Comunitario La Palma; se encuentran organizados en equipos o

cuadrillas de 5 integrantes para la elaboracion de los productos que se ofertan.
Procesos de fabricacion y/o prestacion de servicios (diagrama de flujo del
proceso y descripcion).
Maquinaria y/o herramienta de trabajo.

3.8.1. Nombre costo y capacidad de produccion.

Maquinaria y/o herramienta de trabajo

Nombre Costo Capacidad de produccién

Estantes de madera $ 2,000.00 16 piezas diarias




Al determinar la capacidad de la planta o capacidad instalada no debe olvidarse
el capital humano que interviene en la produccion, existirdn 4 equipos de trabajo

de 5 colaboradores cada uno, dando un total de 20 elementos en produccion.

3.8.1. Establecimiento del requerimiento de personal.

Cacerolas de barro 1,000.00 16 piezas diarias

Cucharas de madera 500.00 16 piezas diarias

Ollas grandes 2,000.00 16 piezas diarias

Ollas medianas 2,000.00 16 piezas diarias

Parrillas eléctricas 7,500.00 16 piezas diarias

Mesas de trabajo 5,000.00 16 piezas diarias
Total $ 20,000.00

Colaborador 1

Colaborador 6

Colaborador 11

Colaborador 16

Colaborador 2

Colaborador 7

Colaborador 12

Colaborador 17

Colaborador 3

Colaborador 8

Colaborador 13

Colaborador 18

Colaborador 4

Colaborador 9

Colaborador 14

Colaborador 19

Colaborador 5

Colaborador 10

Colaborador 15

Colaborador 20
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De acuerdo a la produccion en base a su capacidad instalada, se produciran 2

dias a la semana y cada equipo (5 colaboradores) puede producir 16 piezas por

Total

20

dia:
Produccion 16 piezas 16 piezas 16 piezas 16 piezas 64 piezas
(x) dias producidos 2 2 2 2 2 dias
Total semanal 32 piezas 32 piezas 32 piezas 32 piezas 128 piezas




En base a la tabla anterior se observa que cada equipo de 5 colaboradores
produce 32 piezas en dos dias, que hace un total de 128 piezas semanales. Estos
datos seran de gran importancia al momento de calcular los ingresos por ventas
ademas de los costos de produccioén de lo vendido, los cuales se veran reflejados
en los Estados Financieros Proforma.
Disefio organizacional.

El disefio organizacional es de vital importancia para cualquier tipo de empresa,
porque es donde se divide y asigna las diversas actividades del personal, con la
finalidad de alcanzar los objetivos y metas propuestas, para este caso, una
Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) es un tipo de sociedad mercantil que a
partir de una persona fisica 0 mas puede constituir una empresa a través de

medios electronicos, sin la intervencion de un fedatario publico.

Estructura organizacional (organigrama).

Asesores
Auxiliares

Contabilidad y
Finanzas Mercadotecnisa Humanos

- Ventas Recursos
Produccion y

Definicién de funciones y responsabilidad (descripcion de puestos).
Administrador Unico. Al ser una SAS, de acuerdo a la LGSM (articulo 260), el

Administrador Unico es la maxima autoridad. Su principal funcion es analizar el



comportamiento contable, financiero y administrativo, ademas de llevar a cabo la

toma las decisiones en beneficio de la misma organizacion.
Asesores Auxiliares. ElI administrador Unico estara auxiliado por los demas profesores
del TBC La Palma, un representante de los estudiantes y uno de los padres de familia
(el representante de los estudiantes y de los padres de familia se actualizari cada afo
debido a que los estudiantes egresan del plantel). Su principal funcion es auxiliar y
asesorar al administrador Gnico en diversas cuestiones administrativas.
Contabilidad y finanzas. Esta area se encarga de realizar de manera eficiente las
operaciones financieras, llevar la contabilidad y elaborar los estados financieros de la
organizacion. Sus funciones son: enterar los impuestos en tiempo y forma, presentar e
informar sobre el desemperio financiero a la Asamblea General, realizar diversos tramites
ante instituciones bancarias y el Servicio de Administracion Tributaria (SAT), realizar los
pagos correspondientes a proveedores, cobro a clientes, elaborar presupuestos para
futuras inversiones, elaborar la ndmina en base a la informacion proporcionada por
recursos humanos, realizar y gestionar la facturaciéon correspondiente. Esta area sirve
de enlace entre las demas areas y la Asamblea.
Produccién. Esta area lleva a cabo las actividades relacionadas con el proceso de
produccién del articulo, como elegir la materia prima, seleccionar proveedores, cuidar
que el proceso de preparacion mantenga un estandar de calidad, asi como el envasado
y etiquetado, compra de materia prima y verificar la disponibilidad del producto. Las
funciones especificas son: elegir la materia prima para elaborar los productos, establecer
niveles de produccion en base a la demanda y poder elaborar el presupuesto de

produccion, controlar y supervisar los pedidos y recepcion de la materia prima, ademas



del control de calidad en los productos terminados, estar en contacto directo con el area
de ventas y mercadotecnia.

Ventas y mercadotecnia. Esta area se dedica principalmente a las ventas y a la
mercadotecnia de los productos elaborados, buscar a nuevos clientes y conservar a los
gue ya se tienen, ya que es la cara directa con el cliente. Entre sus funciones estan: crear
estrategias de promocion y publicidad, incrementar las ventas tanto fisicas como en
linea, analizar y buscar clientes potenciales, retener a los clientes que ya se tienen,
informar sobre las ventas de manera semanal, quincenal y mensual al departamento de
contabilidad y finanzas.

Recursos humanos. En este departamento se dedica a organizar las relaciones laborales
de todos los que pertenecen a la Cooperativa, busca eficientar las actividades y
desarrollar al capital humano. Sus funciones son las siguientes: seleccionar, reclutar y
capacitar a las nuevas generaciones de estudiantes en la elaboracion de los productos
y que conozcan el funcionamiento de los diversos procesos internos y externos, elaborar
la nébmina y turnarla al area de contabilidad y finanzas, mantener la buena comunicacion
entre los estudiantes, promover el respeto y los valores hacia los clientes y proveedores,
de esta manera se logrard un ambiente agradable de trabajo, elaborar el plan de

capacitacion y el desarrollo laboral.

Perfil de puestos.
Es necesario aclarar que este plan de negocios esta dirigido a nivel bachillerato, por
lo que no es necesario que en los puestos se tenga acreditada una licenciatura como

tal, en el caso del administrador Unico si es necesario.



Administrador unico. Contar con una carrera universitaria de tipo administrativo o afin,
con liderazgo y capacidad de mando, toma de decisiones y la busqueda de la mejora
continua.

Asesores auxiliares. Para ser asesor auxiliar debe ser profesor adscrito al
Telebachillerato Comunitario La Palma, en el caso de la parte estudiantil tiene que ser
sobresaliente en sus calificaciones, lider, respetuoso y formal, el padre o madre de
familia es requisito que su hijo pertenezca a la institucién, todos los integrantes deben
observar respeto y responsabilidad al aceptar el cargo.

Contabilidad y finanzas. Tener ciertos conocimientos sobre esta area, ser estudiante
regular y sobresaliente en sus calificaciones, gusto por la parte contable y financiera,
analitico, ordenado, lider, honesto, acreditar los cursos necesarios de acuerdo al plan de
capacitacion del area de recursos humanos enfocada al &rea contable y financiera.
Produccién. Tener conocimientos bésicos sobre esta area, ser estudiante regular y
sobresaliente en sus calificaciones, ordenado, lider, honesto, acreditar los cursos
necesarios de acuerdo al plan de capacitaciéon del area de recursos humanos enfocada
al area de produccion.

Ventas y mercadotecnia. Tener conocimientos sobre el producto, ser estudiante regular
y sobresaliente en sus calificaciones, creativo, facilidad de palabra, apasionado por las
ventas, ordenado, lider, honesto y acreditar los cursos necesarios de acuerdo al plan de
capacitacion del area de recursos humanos enfocada al area de ventas y mercadotecnia.
Recursos humanos. Contar con cierto liderazgo en el trato hacia las personas que lo

rodean, amable y empatico, ser estudiante regular y sobresaliente en sus calificaciones,



creativo, facilidad de palabra, ordenado, lider, honesto y acreditar los cursos necesarios

de acuerdo al plan de capacitacion del area de recursos humanos.

Todas las personas que ocupen los puestos, deben aprobar los cursos de capacitacion
incluidos en el plan desarrollado por el area de recursos humanos, asi como tener un

dominio sobre el manejo de las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TICs).

El Administrador Unico debe propiciar la sinergia entre cada una de las areas, asimismo,
el respeto y la formalidad entre cada uno de los integrantes, promoviendo los valores
inculcados o transmitidos desde el seno de la familia.
Los asesores auxiliares deben apoyar al Administrador Unico, ya que son varias las
actividades que se deben realizar para asegurar una gestion eficiente en los diversos
procesos.
Reclutamiento, seleccion y contratacion.
Para llevar a cabo esta parte no es necesario buscar candidatos fuera del plantel,
ya que es un requisito pertenecer al mismo, y dependiendo de sus aptitudes podra
ser adscrito a cualquiera de las cuatro areas que conforman a la organizacién
(Contabilidad y finanzas, Produccion, Ventas y mercadotecnia, Recursos
humanos), o en su defecto ser auxiliar administrativo, I6gicamente cubriendo los

perfiles correspondientes.

Desarrollo laboral (plan de capacitacion, de vida 'y de carrera).
Plan de capacitacion.
Para llevar a cabo el desarrollo laboral del personal es importante definir un plan de

capacitacién que ayude a cumplir las metas y objetivos de la organizacion, la



imparticion de los cursos es semanalmente después de clases para no afectar

actividades académicas.

Plan de capacitacién

Actividad Objetivo Participantes Instructor Técnica de Costos
y horario capacitacion
Curso Aprender el proceso de | Nuevos integrantes | Area de produccién | Se capacitara enla | No tiene un costo
semanal produccion. del area de linea de produccién | ya que es impartido
produccion. para un aprendizaje | por los profesores y
12:30-14:30 significativo. estudiantes del
horas area de produccion.
Curso Aplicar el proceso contable | Nuevos integrantes | Area de | Se capacitar& en | No tiene un costo
semanal y financiero utilizando las | del area de | contabilidad y | los diversos | ya que es impartido
TICs. contabilidad y | finanzas y | procesos por el
12:30-14:30 finanzas. administrador. contables, Administrador
horas financieros y | Unico y los
administrativos, estudiantes del
ademés de utilizar | area de
las TICs. contabilidad y
finanzas.
Curso Conocer el proceso de | Nuevos integrantes | Area de ventas y | Se capacitara en | No tiene un costo
semanal ventas y los principales | deléareadeventasy | mercadotecnia. cémo realizar una | ya que es impartido
puntos a atender en la | mercadotecnia. venta que incluyala | por el
12:30-14:30 | mercadotecnia. difusion de los | Administrador
horas Especial atencion en lo productos a través | Unico y los
relacionado al trato de de las TICs y el | estudiantes del
clientes usando las TICs. marketing digital y | area de ventas y
las redes sociales. mercadotecnia.
Curso Entender los diversos | Nuevos integrantes | Area de recursos | Se capacitard en | No tiene un costo
semanal procesos del area de | del area de | humanos, aspectos ya que es impartido
recursos humanos, | recursos humanos. administrador y | relacionados al | por el
12:30-14:30 | utilizando las TICs. asesores recurso humano. Administrador
horas auxiliares. Gnico y los
asesores
auxiliares.




Plan de vida y carrera. Esta parte solamente comprende los 3 afios que

cursan el Telebachillerato comunitario, se explican por separado para mayor

entendimiento.

Plan de vida. En el plan de vida se establecen las prioridades de los

estudiantes del TBC y son los siguientes:

a) la educacién como prioridad, es decir, deben finalizar sus estudios de
bachillerato.

b) Identificar sus valores y ponerlos en practica.

c) Descubrir cual es su vocacién y lo que mas le apasiona.

d) Analizar su situacién actual y como se visualiza en un futuro.

e) Tener vision de ser una persona exitosa.

f) Considerar la continuidad con sus estudios universitarios, después de
finalizar el bachillerato.

Plan de carrera. Para el plan de carrera tiene por objetivo que los estudiantes

desarrollen todo su potencial y capacidades para poder superarse y crecer

dentro de la propia organizacién, asimismo, motivarlos e incrementar el

compromiso con el proyecto a realizar y por ende aumentar la productividad y

eficiencia, los cuales son:

a) Capacitarse de acuerdo al area en que va a integrarse.

b) Manejo de las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TICs).

c) Aprender cosas nuevas dia tras dia.

d) Compromiso por la organizacion.

e) Poner en practica lo aprendido y ayudar a sus comparieros.



f) Conocer los productos que se elaboran.

g) Estar motivado en sus actividades.

h) Ser lider dentro y fuera del Telebachillerato.

Noémina.

Es un documento en el que se consigna y calcula las percepciones que recibe un

trabajador, puede ser semanal, decenal, quincenal o mensual, dependiendo de las

politicas salariales de la empresa. La importancia de la nGmina puede identificarse desde

dos perspectivas: de la empresa y del trabajador.

a) De la empresa. Ayuda a crear un ambiente laboral agradable si se gestiona

adecuadamente, ademas busca servir de motivacion.

b) Del trabajador. Ayuda a cubrir sus necesidades basicas como vestido, calzado,

comida, renta, servicio de luz, teléfono, entre otras, asimismo, permite un

crecimiento y desarrollo en sus vidas.

Produccion semanal 32 piezas 32 piezas 32 piezas 32 piezas 128 piezas
(x) 4 semanas 4 4 4 4 4
Ventas mensuales 128 piezas | 128 piezas 128 piezas | 128 piezas 512 piezas
(X) costo de cada frasco $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $ 10.00 $10.00
Salario mensual $ 1,280.00 $ 1,280.00 $1,280.00 $ 1,280.00 $5,120.00
(X) 12 meses 12 12 12 12 12
Salario anual $15,360.00 | $ 15,360.00 $ 15,360.00 $15,360.00 | $61,440.00*

*Esto va incluido dentro del costo de produccion del articulo.




Célculo de némina Administrativa

Concepto Administrador Auxiliares Recursos Ventas y Contabilidad y

1) ) Humanos MKT Finanzas (2)

@ @

Salario semanal $ 1,000.00 $ 635.41 $ 635.41 $ 63541 $ 63541
(x) 4 semanas 4 4 4 4 4
Salario mensual $ 4,000.00 $2,541.66 $2,541.66 $2,541.66 $2,541.66
(x) 12 meses 12 12 12 12 12
Total anual $ 48,000.00 $ 30,500.00 $ 30,500.00 $ 30,500.00 $ 30,500.00

*Esto va incluido dentro de los Gastos de Operacion.

Politicas laborales.
Son las directrices que se deben llevar a cabo para la toma de decisiones, definen el
rumbo o la forma de actuar de la empresa, es importante que todos los empleados se
adapten a estas. Es la forma en que los integrantes de una organizaciéon deben
comportarse de manera interna como externa cuando prestan sus servicios para una
organizacion. Las politicas laborales que deben acatar los miembros de la
organizacion son:

a) Procedimientos de contratacion y orientacion. Realmente no es riguroso el
procedimiento de contratacidon ya que son estudiantes del mismo Telebachillerato
Comunitario, pero si es importante que reciba una orientacion e induccion
adecuada.

b) Horarios de trabajo. El horario de trabajo siempre sera respetando las clases, no
debe interferir con sus estudios.

c) Evaluaciones del desempefio. Se evaluara el desempefio de cada uno de los

colaboradores, lo que se busca es la eficiencia.



d)

e)

f)

9)

h)

)

Cursos tomados. Es necesario que aprueben los cursos de acuerdo al &rea que
estén asignados para un mejor rendimiento.

Finalizacion de la relacion laboral. Es importante aclararles a los colaboradores
gue después de terminar el bachillerato dejaran de pertenecer a la empresa.
Seguridad social. Los colaboradores recibiran la atencion médica a través del
IMSS y también se tendran convenios con médicos particulares por cualquier
eventualidad o contingencia.

Nomina. El pago de la misma sera semanal para todos los que pertenezcan a la
empresa, y sera de acuerdo a su productividad (a destajo), entre mas produzcan
recibiran un mejor salario.

Uniforme. Se utilizara uniforme con la imagen de la empresa.

Produccién. Debe usarse cubrebocas y redes para el cabello al momento de
elaborar los productos.

Existirdn 4 equipos de trabajo (20 personas) en el area de produccion (es la
capacidad de mano de obra que se dispone de acuerdo a la capacidad instalada),

los cuales seran capacitados especificamente para esa area.

Estudio econémico y financiero.

El estudio economico y financiero sirve para obtener informacion financiera
necesaria especifica en el plan de negocios relacionada con: inversion necesaria,
ingresos, gastos, utilidad de operacion (EBIT), inventarios, capital de trabajo, etc,
todo esto con la finalidad de conocer los flujos de efectivo esperados durante un

tiempo determinado.



Programa de inversiones.

5.1.1. Inversién inicial (circulante, fija, diferida).

La inversion inicial comprende el Activo Circulante y No Circulante (fijo y diferido),
pero se define monetariamente lo que se necesitara para el proyecto y se realizara

un balance inicial.

Deuda adquirida $ 20,000.00 40% 14.75% 5.9%
Aportacion inicial 30,000.00 60% 8.57% 5.1%
Totales $ 50,000.00 | 100% CCPP 11%

El total de la inversion es de $ 50,000.00 pesos mexicanos, el cual se distribuira una
parte a Activo Circulante y en su mayoria en Activo No Circulante (Fijo y Diferido)
debido a que se pretende producir ya en cantidades mayores de acuerdo a la
demanda. EIl Costo de Capital Promedio Ponderado (CCPP) es de 11% (indica el
costo de financiamiento de las diversas fuentes internas y externas) y servira
como base para evaluar el plan de negocios a través del Valor Presente Neto (VPN)
y la Tasa Interna de Retorno (TIR).
5.1.2. Origen y aplicacién de recursos.

Los recursos seran aportados por el Administrador Unico $ 30,000.00 y el resto a
través de un préstamo con Si Financia de $ 20,000.00 (14.75% anual), en el caso de
la aportacion inicial se tom6 de referencia lo que le pagarian al Administrador Unico
si hubiera decidido invertir su dinero en CETES (Certificados de la Tesoreria) que es
de 8.57% anual de acuerdo al Banco de México (BANXICO), es importante verificar

la estructura financiera de hacia donde se destinaran los recursos.



5.1.3. Calculo de ingresos.
De acuerdo a la produccién pronosticada en el estudio técnico (ver capitulo 3),
en base a su capacidad instalada tomando en cuenta que se produciran 2 dias

a la semanay que cada equipo puede producir 16 piezas por dia:

Produccion 16 piezas 16 piezas 16 piezas 16 piezas 64 piezas
(x) dias producidos 2 2 2 2 2 dias
Total semanal 32 piezas 32 piezas 32 piezas 32 piezas 128 piezas

Una vez que se tiene calculada la produccion correspondiente, se procede a

determinar las ventas anuales con los datos anteriores:

Produccién semanal 32 piezas 32 piezas 32 piezas 32 piezas 128 piezas
(X) 4 semanas 4 4 4 4 4
Ventas mensuales 128 piezas | 128 piezas 128 piezas | 128 piezas 512 piezas
(x) 12 meses 12 12 12 12 12
Ventas anuales 1536 piezas | 1536 piezas 1536 piezas 1536 piezas | 6144 piezas

Fuentes de financiamiento (estructura financiera).
La estructura financiera de una empresa se refiere a como se financian sus
operaciones, proyectos y actividades a través de una combinacién de deuda y
capital propio. Como se puede observar en el Balance Inicial la deuda total
asciende a $20,000.00 (equivale al 40% de los Activos) y el Capital Propio $
30,000.00 (equivale al 60% de los Activos), aqui ya se puede apreciar el programa

de inversiones y como esta dividido.



TBC Ancestral S.A.S

Balance Inicial al 01 de Enero del 2024

ACTIVO PASIVO

Circulante Corto plazo
Bancos $ 10,000.00 Acreedores divs $ 10,000.00
Inventarios 5,000.00 $ 15,000.00 | Largo plazo
No Circulante Acreedores 10,000.00
Fijo Total Pasivo $ 20,000.00
Mobiliario y equipo 20,000.00
Equipo de computo 15,000.00 35,000.00 | CAPITAL CONTABLE

Capital propio 30,000.00
Total Activo $ 50,000.00 | Total Pasivo + Capital $ 50,000.00

Prondstico de ventas.

Prondstico de ventas anuales

Concepto Equipo 1 Equipo 2 Equipo 3 | Equipo 4

Ventas anuales en piezas 1536 piezas 1536 piezas 1536 piezas 1536 piezas 6144 piezas
(x) Precio de venta $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00
= Ventas anuales en pesos $ 92,160.00 $ 92,1600.00 $ 92,160.00 $ 92,160.00 $ 368,640.00

Una vez determinadas las ventas del primer afio se procede a calcular las ventas
de los afios posteriores, tomando en cuenta que se pretende como politica de

ventas un aumento gradual del 10% cada afio en forma acumulativa.



Pronéstico de ventas anuales de 5 afios

Concepto Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4

Ventas anuales en pesos $ 368,640 $ 405,504.00 $ 446,054.460 | $ 490,659.84 | $ 539,725.82

Identificacion de los costos de produccién/operacion.

Materiales Costo unitario Total
Frasco 20ml 12.00
Aceite mineral 4.40
Planta (romero/lavanda) 4.80
Etiquetas 6
Lazo 4
Mano de obra 10.00 $ 32.20
(x) nimero de piezas anuales 6144
= Total anual $ 197,836.80

Una vez calculados los costos de produccién unitarios incluyendo los materiales
utilizados y la mano de obra se procede a calcular los afios siguientes, tomando
en cuenta que se pretende como politica un aumento gradual del 10% cada afio

en forma acumulativa.

Prondstico de costo de produccion de lo vendido de 5 afios

Concepto Afio 1 Afio 2

Costo de lo vendido $ 197,836.80 $ 217,620.48 $ 239,382.53 $ 263,320.78 $ 289,652.86

Estados financieros (en pesos constantes)
5.5.1. Estados de resultados integrales anuales.
Una vez determinadas las ventas y los costos de produccién se deben calcular
los costos y gastos para poder elaborar los Estados de Resultados Integrales,
el cual es un estado financiero que muestra la utilidad o la perdida obtenida en

cada periodo contable y fiscal, el contenido del mismo es el siguiente:



a) Ingresos por ventas.
b) Costo de produccion de lo vendido.

c) Utilidad bruta.

d) Gastos de operacion, el cual incluye los Gastos de Venta y Administracion.

e) Utilidad de operacion o EBIT (Earnings Before Interests and Taxes).

f) Costo integral de financiamiento.
g) Utilidad antes de impuestos.
h) Impuestos considerados.

i) Utilidad después de impuestos.

ESTADOS DE RESULTADOS INTEGRALES DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE
2024 2025 2026 2027 2028

VENTAS §  368,640.00 §  405504.00 $  446,054.40 $§  490,659.84 § 539,725.82
(-) COSTO DE VENTAS 197,836.80 $§  217,62048 §  239,38253 §  263,320.78 $ 289,652.86
= UTILIDAD BRUTA $ 170,803.20 §  187,88352 $  206,671.87 §  227,339.06 §  250,072.97
GASTOS DE OPERACION

() GASTOS DE VENTA 33,750.00 33,750.00 33,750.00 32,250.00 31,500.00
(-) GASTOS DE ADMINISTRACION 142,750.00 142,750.00 142,750.00 141,250.00 140,500.00
(-) GASTOS FINANCIEROS (INTERESES) 2,950.00 1,475.00

UTILIDAD (PERDIDA) ANTES DE IMPUESTOS $ 8,646.80 $ 9,908.52 §$ 30,171.87 § 53,839.06 $ 78,072.97
(-) ISR 30% $ $ 297256 § 9,051.56 §  16151.72 §  23421.89
(-) PTU 10% $ $ 990.85 § 3,017.19 § 5383.91 § 7,807.30
UTILIDAD (PERDIDA) DESPUES DE IMPUESTOS -9 8,646.80 $ 594511 § 1810312 $§  32,30344 § 46,843.78

5.5.2. Flujo de efectivo anuales.

Una vez determinadas los Estados de Resultados Integrales,

se procede a

calcular los Flujos Netos de Efectivo (FNE), para realizarlo toma algunos datos



del Estado de Resultado Integral, el saldo Final representa lo que se tiene en
Caja y Bancos al final de cada periodo, el contenido del mismo es el siguiente:
a) Saldo inicial en Caja y Bancos.

b) Total de ingresos por ventas.

c) Total de egresos o salidas de efectivo (costos, gastos, impuestos).

d) Saldo final en Caja y Bancos.

‘ PRESUPUESTOS DE FLUJO DE EFECTIVO
2024 2025 2026 2027 2028

SALDO INICIAL 10,000.00 -§ 2,146.80 $ 29831 § 2490144 § 60,704.87
VENTAS 368,640.00 405,504.00 446,054.40 490,659.84 539,725.82
TOTAL INGRESOS § 378,640.00 § 40335720 § 44635271 $§  515561.28 §  600,430.69
(- COSTO DE VENTAS 197,836.80 217,620.48 239,382.53 263,320.78 289,652.86
() GASTOS DE VENTA 33,750.00 33,750.00 33,750.00 32,250.00 31,500.00
() GASTOS DE ADMINISTRACION 142,750.00 142,750.00 142,750.00 141,250.00 140,500.00
(JINTERESES 2,950.00 1,475.00

(JPAGO X PRESTAMO 10,000.00 10,000.00

()ISRYPTU - 3,963.41 12,068.75 21,535.62 31,229.19
TOTAL EGRESOS 387,286.80 409,558.89 427,951.28 458,356.40 492,882.04
SOBRANTE (FALTANTE) -$ 8,646.80 -$ 6,201.69 $ 18,401.44 § 57,204.87 §  107,548.65
(+) DEPRECIACION Y AMORTIZACION $ 6,500.00 $ 6,500.00 $ 6,500.00 $ 3,500.00 $ 2,000.00
SALDO FINAL DE EFECTIVO -$ 2,146.80 $ 29831 § 2490144 § 60,704.87 §  109,548.65

5.5.3. Balances generales anuales.
Una vez finalizado los Estados de Resultados Integrales y los Flujos Netos de
Efectivo, se procede a elaborar los Balances Generales Anuales al final de
cada afio contable y fiscal, el contenido del mismo es el siguiente:
a) Total de activos (Circulante y No Circulante).
b) Total de Pasivos (Corto y Largo Plazo).

c) Total de Capital Contable (Contribuido y Ganado).



BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2024

ACTIVO 1 2 PASIVO 1 2
ACTIVO CIRCULANTE A CORTO PLAZO
BANCOS $  2,146.80 ACREEDORES $ 10,000.00
ALMACEN 5,000.00 $ 2,853.20 [ ISR POR PAGAR
CLIENTES PTU POR PAGAR
DOCS X COBRAR A LARGO PLAZO
DEUDORES ACREEDORES BANCARIOS $ -
ACTIVO NO CIRCULANTE TOTAL PASIVO $ 10,000.00
ACTIVO FIJO CAPITAL CONTABLE
CAPITAL CONTRIBUIDO
TERRENOS CAPITAL APORTADO $  30,000.00
EDIFICIOS CAPITAL GANADO
MAQUINARIA - UTILIDAD NETA (PERDIDA)  $ 8,646.80 $ 21,353.20
MOBILIARIO Y EQUIPO 20,000.00
EQUIPO DE TRANSPORTE
EQUIPO DE COMPUTO 15,000.00
EQUIPO DE REPARTO
(-) DEPRECIACION 6,500.00 28,500.00
TOTAL ACTIVO $ 31,353.20 |TOTAL PASIVO + CAPITAL $ 31,353.20
BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2025
ACTIVO 1 2 PASIVO 1 2
ACTIVO CIRCULANTE A CORTO PLAZO
BANCOS 298.31 PROVEEDORES $
ALMACEN 5,000.00 § 5298.31| ISR POR PAGAR $
CLIENTES PTU POR PAGAR $
DOCS X COBRAR A LARGO PLAZO0
DEUDORES ACREEDORES BANCARIOS $
ACTIVO NO CIRCULANTE TOTAL PASIVO $
ACTIVO FIJO CAPITAL CONTABLE
CAPITAL CONTRIBUIDO
TERRENOS CAPITAL APORTADO $  30,000.00
EDIFICIOS CAPITAL GANADO
MAQUINARIA UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $ 594511
MOBILIARIO Y EQUIPO 20,000.00 UTILIDAD DE EJERCS ANTS (PERDIDA) § 864680 §  27,208.31
EQUIPO DE TRANSPORTE
EQUIPO DE COMPUTO 15,000.00
EQUIPO DE REPARTO
(-) DEPRECIACION 13,000.00 22,000.00
TOTAL ACTIVO $ 2729831 |TOTAL PASIVO + CAPITAL $ 27,9831




BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2026

ACTIVO 1 2 PASIVO 1 2

ACTIVO CIRCULANTE A CORTO PLAZO
BANCOS 24,901.44 PROVEEDORES $ -
ALMACEN 5,000.00 $ 29,901.44 ISR POR PAGAR $ -
CLIENTES PTU POR PAGAR $ -
DOCS X COBRAR A LARGO PLAZO
DEUDORES ACREEDORES BANCARIOS $ -
ACTIVO NO CIRCULANTE TOTAL PASIVO $ -
ACTIVO FIJO CAPITAL CONTABLE

CAPITAL CONTRIBUIDO
TERRENOS CAPITAL APORTADO $  30,000.00
EDIFICIOS CAPITAL GANADO
MAQUINARIA - UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $ 18,103.13
MOBILIARIO Y EQUIPO 20,000.00 UTILIDAD DE EJERCS ANTS (PERDIDA)  $ 2,701.69 §$ 45,401.44
EQUIPO DE TRANSPORTE
EQUIPO DE COMPUTO 15,000.00
EQUIPO DE REPARTO
(-) DEPRECIACION 19,500.00 15,500.00
TOTAL ACTIVO $ 45,401.44 |TOTAL PASIVO + CAPITAL $ 45,401.44

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2027

ACTIVO 1 2 PASIVO 1 2

ACTIVO CIRCULANTE A CORTO PLAZO
BANCOS 60,704.87 PROVEEDORES $ -
ALMACEN 5,000.00 $ 65,704.87 ISR POR PAGAR $ -
CLIENTES PTU POR PAGAR $ -
DOCS X COBRAR A LARGO PLAZO
DEUDORES ACREEDORES BANCARIOS $ -
ACTIVO NO CIRCULANTE TOTAL PASIVO $ -
ACTIVO FIJO CAPITAL CONTABLE

CAPITAL CONTRIBUIDO
TERRENOS CAPITAL APORTADO $ 30,000.00
EDIFICIOS CAPITAL GANADO
MAQUINARIA - UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $ 32,303.44
MOBILIARIO Y EQUIPO 20,000.00 UTILIDAD DE EJERCS ANTS (PERDIDA)  $ 1540143 $ 77,704.87
EQUIPO DE TRANSPORTE
EQUIPO DE COMPUTO 15,000.00
EQUIPO DE REPARTO
(-) DEPRECIACION 23,000.00 12,000.00
TOTAL ACTIVO $ 77,704.87 |TOTAL PASIVO + CAPITAL $ 77,704.87

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2028

ACTIVO 1 2 PASIVO 1 2

ACTIVO CIRCULANTE A CORTO PLAZO
BANCOS 109,548.65 PROVEEDORES $ -
ALMACEN 5,000.00 $ 114,548.65 ISR POR PAGAR $ -
CLIENTES PTU POR PAGAR $ -
DOCS X COBRAR A LARGO PLAZO
DEUDORES ACREEDORES BANCARIOS $ -
ACTIVO NO CIRCULANTE TOTAL PASIVO $ -
ACTIVO FIJO CAPITAL CONTABLE

CAPITAL CONTRIBUIDO
TERRENOS CAPITAL APORTADO $ 30,000.00
EDIFICIOS CAPITAL GANADO
MAQUINARIA - UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $ 46,843.78
MOBILIARIO Y EQUIPO 20,000.00 UTILIDAD DE EJERCS ANTS (PERDIDA) $ 47,704.87 § 124,548.65
EQUIPO DE TRANSPORTE
EQUIPO DE COMPUTO 15,000.00
EQUIPO DE REPARTO
() DEPRECIACION 25,000.00 10,000.00

TOTAL ACTIVO $ 124,548.65 [TOTAL PASIVO + CAPITAL $ 124,548.65




Razones Financieras.

5.6.1. Prueba de liquidez (PL).

Afo Férmula Resultado

Activo Circulante / Pasivo Circulante

2024 2,853.20/10,000.00 0.2852

2025 5,298.31/0.00 No hay PC*
2026 29,901.44/0.00 No hay PC*
2027 65,704.87 / 0.00 No hay PC*
2028 114,548.65/ 0.00 No hay PC*

*PC = Pasivo circulante.

5.6.2. Prueba del acido (PA).

Afio Férmula Resultado

Activo Circulante - Inventarios / Pasivo Circulante

2024 2,146.80-5,000.00 / 10,000.00 0.71468

2025 298.31-5,000.00/ 0.00 No hay PC*
2026 24,901.44 - 5,000.00 / 0.00 No hay PC*
2027 60,704.87 - 5,000.00 / 0.00 No hay PC*
2028 109,948.65 - 5,000.00 / 0.00 No hay PC*

*PC = Pasivo circulante.

En ambos indicadores financieros Prueba de Liquidez (PL) y Prueba del Acido (PA)
a partir del segundo ejercicio fiscal no hay Pasivo Circulante (PC), por lo que debe
entenderse que existe una liquidez muy alta al no tener deudas a corto plazo en los

siguientes periodos contables, es decir, del 2025 al 2028.



5.6.3. Rentabilidad sobre la inversién (ROI).

Afo Formula Resultado
Utilidad Neta / Capital Contribuido

2024 8,646.80 / 30,000.00 x 100 Hubo pérdida

2025 5,945.11 / 30,000.00 x 100 19.81%

2026 18,103.12/ 30,000.00 x 100 60.34%

2027 32,303.44 / 30,000.00 x 100 107.67%

2028 46,843.78 / 30,000.00 x 100 156.14%

5.6.4. Rentabilidad del capital contable (RCC).

Afo Formula Resultado
Utilidad neta / Capital Contable

2024 10,889.00/ 21,353.20 Hubo pérdida

2025 5,945.11 / 27,298.31 21.77%

2026 18,103.12/ 45,401.44 39.87%

2027 32,303.44 / 77,704.87 41.57%

2028 46,843.78 / 124,548.65 37.61%

Evaluacion econdémica

5.7.1. VPN (Valor Presente Neto) o VAN (Valor Actual Neto).
Para aceptarse el proyecto debe recuperarse la Inversion Inicial Neta (IIN) a
través de los Flujos Netos de Efectivo (FNE) y la Tasa de Descuento utilizada
(Costo de Capital) que en este caso es del 11%, es decir, el resultado debe

ser positivo.



VALOR PRESENTE NETO

INVERSION INICIAL NETA 2024 2025 2026 2027 2028

$  50,000.00 $ 214680 § 20831 § 2490144 § 6070487 $  109,548.65
Tasa= 11.00% (140.11) (140.11)2 (1+0.11)s (140.1)e (1+0.11)s
VS=0.00

VN 3§ 1,934.05 § 24212 § 1820772 §  39,988.18 § 65,011.79
WN § 12151575 §  50,000.00

WN § 71,515.75  SE ACEPTA

Se acepta el proyecto porque se recupera la IN a través de los FNE con una tasa de rendimiento del 11% en un periodo de 5 afios.

5.7.2. TIR (Tasa Interna de Retorno o Rentabilidad).
Al aplicar el VPN debe ser 0 (cero) o muy cercano, en este caso la TIR es del 35.85%
(se acerca a cero), y se compara con el Costo de Capital de 11%, siendo mayor que

esta tasa, por lo cual se acepta el proyecto.

TASA INTERNA DE RETORNO

INVERSION INICIAL NETA 2024 2025 2026 2027 2028

§ 50,0000 § 0 0M680 S 29831 S 2490144 § 6070487 § 10954865
Tasa= 35.85% (1403585 (1+40.3585)  (1+0.3585) (1403585 (1+0.3585)s
VS= 0.0

TR -§ 1580.27 § 16164 § 99322 § 1782317 §  23676.03
TR § 5001277 § 50,000.00

TR § 12.77  CERCANO A CERO

Se acepta el proyecto porque la TIR de 35.85% es mayor que la Tasa de Decuento del 11% en un periodo de 5 afios.




5.7.3. PRI (Periodo de recuperaciéon de inversion) o Pay Back.

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (FLUJOS DESIGUALES)

Aiio FNE FNE acumulado IIN-FNE
0 $ 50,000.00
1 $ 2,146.80 $ 2,146.80 $ 52,146.80
2 $ 29831 § 1,848.49 $ 51,848.49
3 $ 24,901.44 -$ 23,052.95 § 26,947.05
4 $ 60,704.87 $ 37,651.92 § 87,651.92
5 $ 109,548.65 $ 147,200.57 $ 197,200.57

ElI TBC recupera la inversién en el afio 3 como se puede apreciar

5.7.4. PEQ (Punto de equilibrio).

Formula Resultado
Costos Fijos / Precio de venta — Costo variable
2024 176,500.00 / 60.00 — 32.20 6,348.92 unidades
2025 176,500.00 / 60.00 — 32.20 6,348.92 unidades
2026 176,500.00 / 60.00 — 32.20 6,348.92 unidades
2027 173,500.00/ 60.00 — 32.20 6,241 unidades
2028 172,000.00/ 60.00 — 32.20 6,187 unidades

Al producir y vender 6,349 (afio 2024) unidades aproximadamente se obtiene
el Punto de Equilibrio, es decir, si se produce y vende por arriba de esas
unidades se empieza a ganar, en caso contrario si es por debajo de esa

cantidad se empieza a perder.



Utilidad (Punto de Equilibrio)

Comprobacion del Punto de Equilibrio TBC Cantidades
Ventas Netas (6,349 US X § 32.20)* $ 380,938.00
Costos Variables (6,349 UDS X 32.20)* $ 204,438.00
Margen de Contribucion $ 176,500.00
Costos Fijos $ 176,500.00
$

*Existe un pequefio ajuste por los decimales

Aspectos legales.

Los aspectos legales para llevar a cabo un plan de negocios son de vital
importancia, ya que se necesitan cumplir ciertos requisitos que marcan las leyes
respectivas, estos requisitos cambian de acuerdo al pais o regién, en el caso de
México se busca garantizar que los productos sean seguros, eficaces y legales

para su venta. Las normas aplicables varian si produces, importas o distribuyes el

producto, para nuestro caso somos fabricantes.

Estructura legal (personalidad juridica, especificando su actividad

preponderante).

De acuerdo al portal de la Secretaria de Economia la Sociedad por Acciones
Simplificada (SAS) es un tipo de sociedad mercantil que a partir de una persona
fisica 0 mas puede constituir una empresa a través de medios electrénicos, sin la

intervenciéon de un fedatario publico. Dicho tipo de sociedad tiene como

caracteristicas y beneficios principales los siguientes:




Principales Caracteristicas:
= Establecer un mecanismo de constitucion administrativa con todos los
efectos legales.
= Un nuevo régimen societario constituido a partir de uno o mas accionistas
(personas fisicas).
= Sin capital minimo.
» Se estableceran estatutos proforma con un mecanismo de administracion
y operacion sencilla.
= Se promovera el uso de medios electronicos en la toma de decisiones de
los accionistas.
Beneficios:
= Podras proteger tu patrimonio personal al separarlo de aquel que aportes a la
empresa.
= Gratuito.
* Enlineay sin restricciones de horario.
» Podras realizar el proceso de constitucion desde cualquier dispositivo
electronico.
» La operacion de la empresa sera mas sencilla.
Inscripciéon del RFC ante el SAT.
Un aspecto clave al crear una empresa es darla de alta ante el Servicio de
Administracion Tributaria (SAT) con la finalidad de permitir a los futuros
emprendedores y empresarios cumplir con sus obligaciones fiscales y obtener la

autorizacion necesaria para operar de manera formal.



6.2.1. Gestion de firma electronica avanzada.
Este proceso se realizara una vez que se reuna el capital necesario para
operar y poner en marcha el proyecto correspondiente y l6gicamente cuando

ya se tenga el RFC ante el SAT.

Alta patronal ante el IMSS.
6.3.1. Gestidn de firma digital.

Se llevara a cabo al darse de alta ante el SAT.

Conformacioén de capital contable (% de derechos).
Este proceso se realiza al obtener financiamiento y tener el capital propio para
emprender el proyecto.

Gestion legal para la operacién (licencias, uso de suelo, proteccién civil,

tramites gubernamentales, certificaciones, etc).
Para este apartado no es necesario, ya que es parte de una materia llamada desarrollo
comunitario donde los estudiantes realizan un proyecto, por lo que no se debe obtener
un permiso del Ayuntamiento para llevarlo a cabo, aunque al constituir la empresa como
tal se solicitara la licencia municipal.

Impacto social y sustentable
Para Salud Ancestral es de vital importancia el tener un impacto social positivo y
sustentable, ya que, al constituirse como una organizacion preocupada por la salud de
las personas, su desarrollo econémico, social y educativo, asi como por el cuidado del
medioambiente y sus recursos y por el conocimiento ancestral de plantas medicinales,
el ser una empresa socialmente responsable es uno de los pilares de la misma. El

aprovechamiento sostenible de los recursos es primordial para Salud Ancestral ya que



es de la naturaleza de donde obtenemos todos los beneficios, y, por lo tanto, su cuidado

es fundamental.

Determinacion de efectos sociales
Salud Ancestral TBC, genera un impacto social positivo y sustentable en los siguientes
aspectos:
Mejora en la Salud Comunitaria:

e Proporciona productos medicinales tradicionales accesibles y de alta calidad que
mejoran la salud y el bienestar de la comunidad.

o Ofrece alternativas naturales y complementarias a los tratamientos médicos
convencionales.

e Objetivo 3 de la Agenda 2030: Salud y Bienestar: La empresa contribuye
directamente a la salud y el bienestar de la comunidad al proporcionar productos
medicinales naturales y accesibles.

Educacién y Capacitacion:

o Realiza talleres y charlas educativas que promuevan el conocimiento y uso de
medicina tradicional.

e Objetivo 4 de la Agenda 2030: Educacion de Calidad: Integra programas
educativos en la institucion sobre el cultivo y uso de plantas medicinales,
enriqueciendo la formacion de los estudiantes.

Fortalecimiento Cultural:
e Preserva y promueve los conocimientos ancestrales sobre el uso de plantas

medicinales.



o Fomenta el respeto y valor por las practicas medicinales tradicionales dentro de
la comunidad educativa.

Contribucion a la economia
Salud Ancestral contribuye al desarrollo de la economia de la comunidad escolar, y de
otros factores externos que tienen interaccion con las operaciones de la organizacion en
diferentes aspectos, los cuales se enuncian a continuacion.
La venta de productos medicinales genera ingresos para la empresa y para los
proveedores de materias primas y de materiales. Se crea una economia circular dentro
de la comunidad, donde los ingresos se reinvierten localmente, generando ingresos a la
Institucion con lo cual abre la coyuntura para ser una Institucion Educativa
Autosustentable.
Demostrar el éxito de un modelo de negocio sostenible puede atraer inversiones para la
expansion y mejora de la empresa, aunado a que es un modelo que puede ser replicado
en otros Telebachilleratos Comunitarios con caracteristicas similares.
Salud Ancestral puede servir como un modelo inspirador para otros emprendedores

locales interesados en desarrollar negocios similares.

Empleos directos e indirectos
Salud Ancestral puede crear puestos de trabajo directos e indirectos, para el cultivo y
cuidado del jardin de plantas medicinales, puede emplear personal en el procesamiento,
fabricacion y comercializacion de los productos medicinales, estos empleos se ofertaran
principalmente a los alumnos de la Institucion, en segundo plano a los padres de familia

y en tercer plano a la comunidad en general.



Los empleos indirectos se constituyen en generar empleo en la cadena de suministro,
incluyendo el transporte, distribucion y venta minorista de los productos, asi como en
colaborar con agricultores locales para el suministro de plantas adicionales, fortaleciendo

la economia agricola local.

Contribucion social

Para TBC Ancestral el contribuir a la sociedad es fundamental, y esto lo logramos a
través de facilitar el acceso a productos de salud naturales y asequibles, mejorando la
calidad de vida de la comunidad.

Otro aspecto importante es el involucrar a las comunidades en el proceso de cultivo y
recoleccion, promoviendo la autosuficiencia econémica.

Referente a la Responsabilidad Social Corporativa (RSC) buscamos implementar
programas de RSC que reinviertan en proyectos comunitarios de salud, educacion y

desarrollo social.

Sustentabilidad y calificacion de impactos
Uso Sostenible de Recursos: Cultivar plantas medicinales de manera organica y
sostenible en el jardin de la institucion, asegurando la conservacién de la biodiversidad.
Promover técnicas de cultivo que no agoten los recursos naturales y permitan la
regeneracion del entorno.
Eficiencia Energética: Utilizar métodos de produccion y procesamiento que minimicen el
uso de energia y reduzcan la huella de carbono de la empresa, respetando el proceso

artesanal.



Gestion de Residuos: Implementar sistemas de manejo de residuos que reduzcan el
impacto ambiental, como compostaje de residuos orgénicos y reciclaje de materiales de
embalaje.

Certificaciones y Estandares: Buscar certificaciones de sustentabilidad y buenas
practicas agricolas, validando el compromiso de la empresa con el medio ambiente y la
comunidad. Objetivo 12: Produccion y Consumo Responsables: Adoptar practicas de
produccién sostenible y promover el consumo responsable de productos medicinales
tradicionales.

Resumen ejecutivo

Descripcion de la actividad y producto/servicio
Salud Ancestral es una organizacién dedicada a la elaboracion y venta de productos
medicinales tradicionales, siendo sus principales productos, los aceites esenciales de

lavanda y romero, mismos que son elaborados artesanalmente.

Modelo del negocio (esquemay propuesta de valor)
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Mision, Vision, Objetivos
Mision. Proporcionar productos medicinales elaborados con materiales naturales de
calidad, respetando el proceso artesanal y a precios competitivos, con responsabilidad

social.

Visién. Ser la primera empresa dedicada a la elaboracion y venta de productos
medicinales tradicionales creada por un Telebachillerato Comunitario en el Estado de

Michoacan.

Objetivos generales.
e Elaborar productos medicinales tradicionales de calidad y a precios
competitivos.
e Ser una empresa educativa autosustentable, a través del desarrollo
de la economia de la comunidad escolar.
e Fomentar el cuidado de salud con productos medicinales naturales.
e Fomentar el cuidado del medio ambiente a través del

aprovechamiento sostenible de los recursos naturales.

Monto y distribucion de la inversion, fuentes de financiamiento.

Deuda adquirida $ 20,000.00 40% 14.75% 5.9%

Aportacion inicial 30,000.00 60% 8.57% 5.1%

Totales $ 50,000.00 | 100% CCPP 11%




Los recursos seran aportados por el Administrador Unico $ 30,000.00 y el resto a
través de un préstamo con Si Financia de $ 20,000.00 (14.75% anual), en el caso
de la aportacion inicial se tomé de referencia lo que le pagarian al Administrador
Unico si hubiera decidido invertir su dinero en CETES (Certificados de la
Tesoreria) que es de 8.57% anual (verificar estructura financiera hacia donde se

destinan los recursos).

ACTIVO PASIVO

Circulante Corto plazo
Bancos $ 10,000.00 Acreedores divs $ 10,000.00
Inventarios 5,000.00 $ 15,000.00 | Largo plazo
No Circulante Acreedores 10,000.00
Fijo Total Pasivo $ 20,000.00
Mobiliario y equipo 20,000.00
Equipo de cémputo 15,000.00 35,000.00 | CAPITAL CONTABLE

Capital propio 30,000.00
Total Activo $ 50,000.00 | Total Pasivo + Capital $ 50,000.00

Factibilidad financiera (VPN, TIR, punto de equilibrio).
a) Valor Presente Neto. Para aceptarse el proyecto debe recuperarse la Inversion
Inicial Neta (IIN) a través de los Flujos Netos de Efectivo (FNE) y la Tasa de

Descuento utilizada (Costo de Capital) que en este caso es del 11%.



VALOR PRESENTE NETO
INVERSION INICIAL NETA 2024 2025 2026 2027 2028
$  50,000.00 - 2,146.80 $ 29831 § 2490144 $ 60,704.87 §  109,548.65
Tasa= 11.00% (140.11)1 (140.11)2 (140.11)3 (140.11)s (140.11)s
VS=0.00
VPN -$ 1,934.05 $ 24212 § 18207.72 § 39,988.18 § 65,011.79
VPN $ 121,515.75 §  50,000.00
VPN $ 71,515.75  SE ACEPTA
Se acepta el proyecto porque se recupera la IIN a fravés de los FNE con una tasa de rendimiento del 11% en un periodo de 5 afios.

b) Tasa Interna de Retorno. Al aplicar el VPN debe ser 0 (cero) o muy cercano,
en este caso la TIR es del 35.85% (se acerca a cero), es mayor de 11% que

es el Costo de Capital, por lo cual se acepta el proyecto (la TIR y el VPN van

de la mano).

TASA INTERNA DE RETORNO

INVERSION INICIAL NETA 2024 2025 2026 2027 2028
$ 50,000.00 -$ 2,146.80 § 20831 § 2490144 § 60,704.87 §  109,548.65
Tasa= 35.85% (1+0.3585)1 (1+0.3585) (140.3585)3 (1+0.3585)4 (140.3585)5
VS=10.00
TR - 1,580.27 $ 161.64 § 993220 $ 17,823.17 § 23,676.03
TR $ 50,012.77 §  50,000.00
TR $ 12.77 CERCANO ACERO
Se acepta el proyecto porque la TIR de 35.85% es mayor que la Tasa de Decuento del 11% en un periodo de 5 afios.
c) Punto de equilibrio.
Férmula Resultado

Costos Fijos / Precio de venta — Costo variable

2024 176,500.00 / 60.00 — 32.20 6,348.92 unidades
2025 176,500.00 / 60.00 — 32.20 6,348.92 unidades
2026 176,500.00 / 60.00 — 32.20 6,348.92 unidades
2027 173,500.00 / 60.00 — 32.20 6,241 unidades

2028

172,000.00 / 60.00 — 32.20

6,187 unidades




Al producir y vender 6,349 (afio 2024) unidades aproximadamente se obtiene
el Punto de Equilibrio, es decir, si se produce y vende por arriba de esas
unidades se empieza a ganar, en caso contrario si es por debajo de esa

cantidad se empieza a perder.

Comprobacion del Punto de Equilibrio TBC Cantidades
Ventas Netas (6,349 US X § 32.20)* $ 380,938.00
Costos Variables (6,349 UDS X 32.20)* $ 204,438.00
Margen de Contribucion $ 176,500.00
Costos Fijos $ 176,500.00
Utilidad (Punto de Equilibrio) $

*Existe un pequefio ajuste por los decimales

d) Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI). La Inversion Inicial Neta (1IN)

se recupera en el 3°. afio a través de los Flujos Netos de Efectivo (FNE).

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (FLUJOS DESIGUALES)

Ano FNE FNE acumulado IIN-FNE
0 $ 50,000.00
1 $ 2,146.80 $ 2,146.80 $ 52,146.80
2 $ 298.31 $ 1,848.49 $ 51,848.49
3 $ 24,901.44 -$ 23,052.95 $ 26,947.05
4 $ 60,704.87 $ 37,651.92 $ 87,651.92
5 $ 109,548.65 $ 147,200.57 $ 197,200.57

El TBC recupera la inversion en el afio 3 como se puede apreciar

Potencial del mercado, entorno y factibilidad comercial del proyecto.
Potencial del Mercado. Crecimiento del Mercado de Productos Naturales y
Medicinales.

Tendencias Globales: El mercado de productos naturales y medicinales ha

experimentado un crecimiento significativo en los ultimos afios. Se espera que esta



tendencia continle debido a la creciente preferencia por productos naturales y

organicos.

Demanda de Bienestar: La preocupacion por la salud y el bienestar estéd en aumento, lo
gue impulsa la demanda de productos naturales como vaporub y aceites esenciales.
Estos productos son preferidos por su menor cantidad de quimicos y efectos

secundarios en comparacion con los medicamentos convencionales.

Segmentacion del Mercado. Clientes Objetivo: Los principales segmentos de
mercado incluyen consumidores preocupados por la salud y el bienestar, personas con
problemas respiratorios, y aquellos interesados en tratamientos alternativos y
preventivos.

Demografia: Personas de todas las edades pueden beneficiarse de estos productos,
pero hay un enfoque particular en adultos jovenes y de mediana edad, asi como en

padres que buscan opciones seguras para sus hijos.

Entorno del Mercado. Analisis PESTEL

Politico: Regulaciones gubernamentales sobre la produccion y comercializacion de
productos medicinales naturales. La necesidad de cumplir con normativas de seguridad
y etiquetado.

Econdmico: El crecimiento econdmico y el aumento del poder adquisitivo favorecen la

capacidad de los consumidores para comprar productos de salud y bienestar.



Social: Aumento de la conciencia sobre la salud y el bienestar, y una tendencia hacia el
uso de productos naturales y orgénicos.

Tecnoldgico: Avances en la produccién y la distribucién de productos naturales, asi
como en las plataformas de comercio electronico.

Ecoldgico: Preferencia por productos sostenibles y respetuosos con el medio ambiente.
Legal: Cumplimiento de regulaciones y certificaciones necesarias para productos

medicinales tradicionales.

Competencia. Competencia Directa: Otras marcas de productos medicinales
tradicionales y naturales. Competencia Indirecta: Productos farmacéuticos

convencionales que ofrecen soluciones similares.

El mercado de productos medicinales tradicionales, como el vaporub y los aceites
esenciales, presenta un alto potencial debido a las tendencias de salud y bienestar, el
crecimiento de la demanda de productos naturales y la capacidad de diversificacion y
expansion. A pesar de las amenazas y la competencia, una estrategia bien planificada

y una ejecucion efectiva pueden asegurar la viabilidad y el éxito comercial del proyecto.



Anexo 3.

Expertos que validaron el instrumento.

Nombre

Estudios

Area de expertise*

Jorge Ignacio Gonzalez Vilchis

Es Ingeniero en  Sistemas
Computacionales y realiza su
actividad profesional en la Ciudad
de Toluca, Estado de México,
tiene una  especialidad en
Proyectos de Inversiény en el area
de Sistemas, con una experiencia
de 20 afios en las disciplinas
correspondientes.

Asesora a empresas para
llevar a cabo sus proyectos a
través de sus planes de
negocio.

Analiza planes de negocio y
verifica su viabilidad
financiera.

Especialista en softwares
empresariales, los cuales
ayudan a llevar a cabo los

diversos procesos
administrativos de las
empresas.

Yarely Mercado Torres Es Contadora Publica de profesion, Ha incursionado como

con Maestria en Finanzas,
actualmente estudia el Doctorado
en  Finanzas, también ha
incursionado en el emprendimiento
de un negocio en el ambito
comercial ubicado en Ixtapa
Zihuatanejo, en el Estado de
Guerrero, posee una experiencia
de méas 20 afios en las disciplinas
de planes de negocios, finanzas,
contabilidad e impuestos y como
catedratica a nivel licenciatura.

emprendedora en el ambito
comercial y debido a su
formacién evalla proyectos de
inversion a nivel local.

Trabaja en lineas de
investigacion relacionadas con
Educacion Financiera a nivel
Licenciatura.

Asesora a estudiantes que
tengan una idea de
emprendimiento con la
finalidad de orientarlos a
elaborar el correspondiente
plan de negocios.

José Alfredo Pérez Jaimes

Es Contador Publico de profesiony
es Gerente General de su
Despacho Contable ubicado en
Ciudad Hidalgo, en el Estado de
Michoacan, tiene una especialidad
en  impuestos, posee una
experiencia de mas 25 afios en las
disciplinas de contabilidad e
impuestos.

Gestiona la creacion de
nuevas empresas en el ambito
fiscal a través del Sistema de
Administracion Tributaria.
Calcula y enteras
contribuciones de diversos
regimenes fiscales.

Asesora a empresas para
cumplir obligaciones fiscales,
ademas de realizar planeacion
fiscal  aprovechando los
beneficios fiscales.

*Habilidad o pericia del experto que valida el instrumento.
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Anexo 4. Instrumento de validacién.

Introduccién

Es un placer invitarlo a participar como experto en la elaboracién de Planes de Negocios,
para ser parte de un estudio realizado en colaboracion con el Tecnolégico Nacional de
México (TecNM) con sede en la Ciudad de Zitacuaro, Michoacan, México, el cual forma
parte de la tesis para obtener el Grado de Maestria en Gestion Administrativa
denominada “Formulacién de un Plan de negocios paralaelaboracion de productos
medicinales tradicionales en el Telebachillerato Comunitario La Palma” Tu opinion
sera de gran ayuda para esta investigacion de posgrado por lo que te pedimos ser muy

objetivo (a) al responder el instrumento correspondiente.

Objetivo

El objetivo de esta encuesta es evaluar tu experiencia como experto en la elaboracion
de planes de negocios, relacionada con los estudios correspondientes como son el area

financiera, legal, contable, fiscal y administrativa.

Instrucciones

Por favor, responde las siguientes preguntas con base en tu experiencia en la
elaboracion de Planes de negocios, es importante utilizar la siguiente escala para cada

pregunta:

e 1:Inaceptable.
o 2: Deficiente

e 3: Regular

e 4:Bueno

e 5: Excelente
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Formato para validar el instrumento de escala de Likert por parte de expertos

Metodologia de Hernandez Nieto

v" Instrucciones: coloque un circulo de acuerdo al grado que usted considere.

ESCALA DE VALORES

ITEM CRITERIOS OBSERVACIONES
1 2 3 4 5
1 Pertinencia 1 2 3 4 5
Claridad 1 2 3 4 5
Escala 1 2 3 4 5
Relevancia 1 2 3 4 5
2 Pertinencia 1 2 3 4 5
Claridad 1 2 3 4 5
Escala 1 2 3 4 5
Relevancia 1 2 3 4 5
3 Pertinencia 1 2 3 4 5
Claridad 1 2 3 4 5
Escala 1 2 3 4 5
Relevancia 1 2 3 4 5
4 Pertinencia 1 2 3 4 5
Claridad 1 2 3 4 5
Escala 1 3 4 5
Relevancia 1 2 3 4 5
5 Pertinencia 1 2 3 4 5
Claridad 1 2 3 4 5
Escala 1 2 3 4 5
Relevancia 1 2 3 4 5
6 Pertinencia 1 2 3 4 5
Claridad 1 2 3 4 5
Escala 1 2 3 4 5
Relevancia 1 2 3 4 5
7 Pertinencia 1 2 3 4 5
Claridad 1 2 3 4 5
Escala 1 2 3 4 5

111



Relevancia 2 3 4 5

8 Pertinencia 2 3 4 5
Claridad 2 3 4 5

Escala 2 3 4 5

Relevancia 2 3 4 5

9 Pertinencia 2 3 4 5
Claridad 2 3 4 5

Escala 2 3 4 5

Relevancia 2 3 4 5

10 Pertinencia 2 3 4 5
Claridad 2 3 4 5

Escala 2 3 4 5

Relevancia 2 3 4 5

11 Pertinencia 2 3 4 5
Claridad 2 3 4 5

Escala 2 3 4 5

Relevancia 2 3 4 5

12 Pertinencia 2 3 4 5
Claridad 3 4 5

Escala 2 3 4 5

Relevancia 2 3 4 5

13 Pertinencia 2 3 4 5
Claridad 2 3 4 5

Escala 2 3 4 5

Relevancia 2 3 4 5

14 Pertinencia 2 3 4 5
Claridad 2 3 4 5

Escala 2 3 4 5

Relevancia 2 3 4 5

15 Pertinencia 2 3 4 5
Claridad 2 3 4 5

Escala 2 3 4 5

Relevancia 2 3 4 5
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16 Pertinencia 1 2 3 4 5
Claridad 1 2 3 4 5
Escala 1 2 3 4 5
Relevancia 1 2 3 4 5
17 Pertinencia 1 2 3 4 5
Claridad 1 2 3 4 5
Escala 1 2 3 4 5
Relevancia 1 2 3 4 5
18 Pertinencia 1 2 3 4 5
Claridad 1 2 3 4 5
Escala 1 2 3 4 5
Relevancia 1 2 3 4 5
19 Pertinencia 1 2 3 4 5
Claridad 1 2 3 4 5
Escala 1 2 3 4 5
Relevancia 1 2 3 4 5
Indicadores
Pertinencia El grado de correspondencia entre el enunciado del item y lo que se pretende medir
Claridad El item es claro no genera confusion o contradiccion.
Escala El item puede ser respondido de acuerdo a la escala que presenta el instrumento.
Relevancia El item es relevante para cumplir con las preguntas y objetivos de la investigacion.
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Anexo 5. Alfa de Cronbach.
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Anexo 6. Encuesta del proyecto.

INSTITUTO TECNOLOGICO DE ZITACUARO
MAESTRIA EN GESTION ADMINISTRATIVA
ENCUESTA DE PROYECTO DE INVESTIGACION DENOMINADO:
“Formulacién de un plan de negocios para la elaboraciéon de productos medicinales
tradicionales en el Telebachillerato Comunitario La Palma, en Zitacuaro Michoacan”

Gracias por colaborar con nuestra encuesta sobre productos medicinales elaborados artesanalmente
utilizando conocimientos ancestrales. Tu opinién es fundamental para comprender mejor las
preferencias y percepciones de la poblacién. Por favor, responde con sinceridad las siguientes
preguntas.

1. Edad.
O  Menor de 18 afios.
O 18 a25 afios.
O 26 a35afios.
O 36 a55 afios.
O  Mas de 56 afios.

2. Género.

O  Femenino.
O  Masculino.
O  No binario.

3. Nivel de educacion.

O  Primaria.

O  secundaria.

O  Preparatoria/Técnico.
O  Universitario.

O  Posgrado.

4. Ubicacion.

O Urbana
O Rural.
O Ssuburbana.
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5. ¢Con qué frecuencia utilizas productos medicinales elaborados artesanalmente basados en
conocimientos ancestrales?

Nunca
Casi nunca.
A veces.

Casi siempre.

O0O0O0O

Siempre.

6. ¢Como calificarias la calidad de estos productos en comparacion con los productos comerciales?

Mucho peor
Peor.
Similar.

Mejor.

O0O0O0O0

Mucho mejor.

7. En comparacién con los medicamentos comerciales, ¢ Cémo calificarias la eficacia de los
productos medicinales artesanales?

O Mucho menos eficaces
O  Menos eficaces.

O Igual de eficaces.

O Mas eficaces.

O Mucho mas eficaces.

8. [En comparacion con los medicamentos comerciales, ¢ Cémo calificarias el costo de los
productos medicinales artesanales?

Mucho mas caros.
Mas caros.
Igual de costosos.

Menos caros.

O0O0O0O0

Mucho menos caros.

116



9. ¢Cuales crees que son los principales beneficios de utilizar productos medicinales tradicionales o
artesanales? Puedes seleccionar mas de uno. Puedes seleccionar mas de uno.

O
O
O
O
O

Mayor conexion con la naturaleza.
Menos efectos secundarios.

Mayor confianza en la efectividad.
Preservacion de tradiciones culturales.

Menor costo.

10. ¢Cuales consideras que son las principales desventajas de utilizar productos medicinales
tradicionales o artesanales?

O
O
O
O
O

Menor disponibilidad.

Falta de estandarizacién en la dosificacion.
Riesgo de contaminacion o impurezas.
Efectos secundarios.

Otro.

11. ¢ Consideras importante apoyar iniciativas de economia solidaria al comprar productos
medicinales?

O0O0O0O0

Totalmente en desacuerdo.
Totalmente de acuerdo.
Neutral.

De acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

12. ¢ Crees que estos productos contribuyen a la creacion de empleo y oportunidades locales?

O0O0O0O0

Totalmente en desacuerdo.
Totalmente de acuerdo.
Neutral.

De acuerdo.

Totalmente de acuerdo.
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13. ¢Cuanto conocimiento tienes sobre plantas medicinales y sus propiedades curativas?

O  Ninguno.
O Muy poco.
O  Algo.

O Mucho.

O Demasiado.

14. ¢Consideras que la produccion y venta de productos medicinales artesanales basados en
conocimientos ancestrales son importantes para preservar tradiciones y saberes ancestrales?

O Totalmente en desacuerdo.
O Totalmente de acuerdo.
O  Neutral.

O  De acuerdo.

O Totalmente de acuerdo.

15. ¢Recomendarias estos productos medicinales a otras personas?

O Definitivamente no.
O  Probablemente no.
O Neutral.

O  Probablemente si.

O  Definitivamente si.

16. ¢Adquiririas productos medicinales tradicionales elaborados por una Institucion Educativa de
Nivel Medio Superior?

Definitivamente no.
Probablemente no.
Neutral.

Probablemente si.

O0O0O0O0

Definitivamente si.
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17. ¢Formarias parte en la elaboracion, venta o compra de productos medicinales tradicionales?

18.

19.

En general, ¢ Cémo calificarias tu confianza en la medicina tradicional para tratar enfermedades

O  Definitivamente no.

O  Probablemente no.

O Neutral.

O  Probablemente si.

O  Definitivamente si.

¢Doénde preferirias adquirir productos medicinales elaborados artesanalmente?
O  Mercados locales.

O Tiendas especializadas en productos naturales.
O Através de cooperativas/agrupaciones locales.
O Directamente de productores locales.

O  otro.

y dolencias?

@) Muy poca confianza.

O
O
O
O

Poca confianza.
Neutral.
Confianza.

Mucha confianza.
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