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Resumen

El objetivo de este proyecto fue el desarrollo de
una marca oaxaquefa de productos cosméticos para
el cuidado de la piel que combinaran ingredientes
naturales y extractos de plantas medicinales, por
ejemplo, un tratamiento para la resequedad que
contribuye a la regeneracion de células, como también
a la hidratacién y la suavidad de la piel. El proyecto
se centr6 en personas que sufren problemas en la
piel, como resequedad, descamacioén, dificultades de
cicatrizacion e inflamacion, alineandose con el eje
de salud y bienestar de la agenda 2030. Conforme a
lo mencionado se desarrollé una linea de productos
amigable con el ambiente y de facil acceso para el
publico, elaborada con las mejores esencias naturales
y cera de abeja, a los que se incorporé sebo de borre-
go, residuo obtenido de la elaboracién de barbacoa.
Actualmente, se cuenta con un modelo de negocios
definido para dos de los productos desarrollados.

Palabras clave. Sebo de borrego, plantas medicina-
les, cosméticos.

Introduccion

La piel seca, también conocida como xerosis, es
un trastorno cutaneo de alta prevalencia en la po-
blacién general. Se caracteriza clinicamente por la
presencia de una piel aspera, descamativa y habi-
tualmente pruriginosa. Ciertas dermatosis, como
la dermatitis atdpica, cursan con este trastorno.
Aunque puede presentarse en individuos sanos, en
esta dolencia convergen varios factores ambientales.
Basicamente consiste en la modificacién estructural
del estrato coérneo, de su contenido en agua y en un
defecto en la diferenciacién queratinocitaria.

Su tratamiento busca la recomposicién de los li-
pidos fisioldgicos de la epidermis y el aporte de sus-
tancias que faciliten la diferenciacién epidérmica
(Barco y Giménez Arnau, 2008). Suele asociarse con
un deterioro de la funcién de barrera epidérmica que
puede incrementar la susceptibilidad a la irritacién.
Se ha demostrado que el uso de humectantes en la
piel sana previene estas reacciones y acelera la rege-
neraciéon de la barrera lipidica en la piel (Hernan-
dez-Barrera et al., 2011).

Actualmente, en México se ha producido un au-
mento de la demanda de productos cosméticos, pues
la cultura del cuidado personal es cada vez mas aco-
gida por las personas. Tan s6lo en 2021 la importacién
de mercancias en el giro de cosmética y perfumeria
alcanzé un valor de 1.410 millones de délares. Cabe
destacar que las importaciones de belleza, maquillajes
y cuidado de la piel fueron las mas relevantes (Fabana
Portoles, 2022). Es posible atender esta necesidad de
mercado ofreciendo un producto de origen natural,
que proporcione beneficios para la recuperacion de
la piel, lo que hace viable la comercializacién que retina
estas caracteristicas.

Por otro lado, el sebo animal obtenido de la prepa-
racion de animales domésticos para consumo humano
suele ser desaprovechado y desechado como residuo
que contamina el medio ambiente. Si se toman en
cuenta sus propiedades y caracteristicas fisicoquimicas,
se constata que este material puede usarse como
base grasa en productos de uso cosmético. Ademas,
el conocimiento popular existente en varias comu-
nidades de paises como Colombia y México muestra
que este recurso posee propiedades regeneradoras,
lo que hace posible utilizarlo a nivel cosmético para
su aplicacién en pieles maltratadas (Sanchez Alayén,
2015). Con base en lo anterior, se desarrollé la linea
de productos naturales Dermi-ven, cuyo objetivo es
ofrecer productos dermatoldgicos ideales para tratar
problemas de la piel, por ejemplo, la resequedad ex-
trema. Las caracteristicas de los ingredientes em-
pleados para elaborar estos productos les otorgan
propiedades hidratantes, El aceite de coco, por ejem-
plo, actia como una grasa vegetal y aporta suavidad
a la piel; el colageno, por su parte, es un componente
fundamental del sebo de borrego, mientras que la
cera de abeja actia como un conservante natural.
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La idea que dio origen a este proyecto surgi6 en
2016, en el Centro de Estudios Tecnolégicos Industrial
y de Servicios No. 102, de Asuncién Nochixtlan,
Oaxaca, durante una practica de laboratorio que tuvo
por objetivo la elaboracién de jabones y balsamos. A
partir de la transformacion del sebo de cordero, ob-
tenido del trabajo realizado por familiares de uno de
los miembros del equipo en la produccién de bar-
bacoa, se desarrolld el primer producto de la linea,
un balsamo complementado con esencias de plantas
medicinales. El mismo est4 dirigido al cuidado de la
piel de personas que padecen complicaciones deri-
vadas de la diabetes, si bien ello no restringe su uso
por publico en general.

El Tecnoldgico Nacional de México ha establecido
diferentes estrategias para promover la innovacién y
el emprendimiento. Una de ellas, la Cumbre Nacional
de Desarrollo Tecnoldgico, InnovaTecNM, es un certa-
men en el que participan estudiantes de todo el pais
pertenecientes a este sistema. La misma insta a de-
sarrollar proyectos creativos de base tecnol6gica con
caracteristicas de escalabilidad, que incentiven las
capacidades de investigacion y el desarrollo tecnolé-
gico para la solucién de problemas en diferentes sec-
tores —publico, social y privado— del ambito local,
regional y nacional, al tiempo que propician la inno-
vacion y el emprendimiento entre los participantes.

A partir de la participacion en esta convocatoria
se retoma la idea surgida en el laboratorio en 2016 y
se desarrolla el proyecto de elaboracién de productos
para el cuidado de la piel. El mismo obtuvo el primer
lugar en la categoria de servicios para la salud en la
fase local y el pase a la etapa regional, cuya sede fue
el Instituto Tecnol6gico de Oaxaca. En esta fase el
proyecto obtuvo el segundo lugar y su pase a la etapa
nacional. Esta se llevé a cabo en las instalaciones del
Instituto Tecnoldgico de Puebla y en ella intervinieron
mas de 300 proyectos, destacandose la participacion
del presente proyecto en este certamen.

El proyecto que nos ocupa se alinea con el objetivo
de desarrollo sostenible (ods) 13 de la agenda 2030:
13/ Accién por el clima, en tanto su implementa-
cién permite aprovechar un residuo proveniente de
la produccién de barbacoa que si no es gestionado
adecuadamente provoca un impacto ambiental. Asi,
el proyecto desarrollado promueve la economia cir-
cular. De acuerdo con la Unién Europea (2015), ésta
constituye un modelo de produccién y consumo que
implica compartir, arrendar, reutilizar, reparar,
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renovar y reciclar materiales y productos durante
el mayor tiempo posible. Con el residuo proveniente
de la barbacoa es posible elaborar un balsamo y un
jabdn que brindan los siguientes beneficios: hidrata-
cién, regeneracion de la piel, suavidad y elasticidad,;
aunado a ello, los productos son accesibles y 100%
oaxaquefios e impactan en los ods 03/ Salud y bien-
estar y 12/ Produccién y consumo responsable.

Hasta el momento se ha desarrollado una linea de
productos cosméticos conformada por un balsamo
corporal y un jabén, cuyo ingrediente base es el sebo
de borrego, asi como un labial al que se han incorpora-
do nuevos ingredientes, como la manteca de karité
y cacao.

Marco tedrico

Cuidado de la piel

De acuerdo con Vidarte Ureta et al. (2021), el cuidado
de la piel es fundamental, ya que es el érgano mas
extenso del cuerpo y cumple las siguientes funciones:

«Protege de los agentes externos fisicos y quimicos.

«Forma parte del sistema inmune debido a la pre-
sencia en la dermis de células de Langerhans.

+Protege de las radiaciones ultravioletas gracias a
la presencia de melanina.

«Regula la temperatura corporal.

«Regula la pérdida de electrolitos, controlando,
por tanto, la deshidratacién.

Enfermedades dermatologicas

Para D. Barco y A. Giménez-Arnau (2008), la piel
constituye la primera barrera de defensa del orga-
nismo contra las agresiones del medio ambiente. La
xerosis o piel seca es un trastorno cutaneo de alta
prevalencia en la poblacidon general, que se caracteri-
za clinicamente por la presencia de una piel aspera,
descamativa y habitualmente pruriginosa. Ciertas
dermatosis, como la dermatitis atépica, cursan con
este trastorno. La misma puede aparecer en in-
dividuos sanos cuando coinciden varios factores
etioldgicos. Nuestra linea de productos esta dirigida
a personas que padecen problemas en la piel, como
resequedad extrema, descamacion, dificultades de
cicatrizacion e inflamacién, padecimientos que
pueden presentarse en cualquier persona.
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Sebo de borrego

De acuerdo con un estudio de la Corporacién Tec-
noldgica de Bogota (2023), en su programa de farma-
cia, en algunos lugares de Colombia la grasa animal
es considerada un producto artesanal que posee po-
sibles propiedades para regenerar la piel. En algunas
zonas del pais, como la Guajira, es utilizada para la
recuperacion de la piel maltratada y su humectacion,
asi como para la prevencion del envejecimiento.

Fernandez Alayén (2015) menciona que el sebo
animal es un material de tipo graso que contiene
diferentes sustancias, entre ellas, colageno y lano-
lina, ademds de una composicién de acidos grasos
comparable a la de las bases grasas utilizadas en
cremas. Por ello puede aprovecharse en la elabo-
racion de diferentes productos. Esto lo convierte en
un recurso aprovechable proveido por los animales
de crianza doméstica, al tiempo que disminuye el
impacto ambiental que genera la disposicién de la
grasa como desecho o residuo. Cabe sefialar que estos
residuos suelen ser desechados en lugares inadecua-
dos, como fuentes de agua o espacios naturales, sin
ningn tratamiento; por su caracter graso y organico
se descomponen rapidamente, afectando el entorno
en el que han sido depositados.

Fernandez (2015) sefiala que, en zonas rurales
de Colombia, y en especial de la costa del Caribe, se
utiliza el sebo de algunos animales de crianza do-
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Andlisis FODA para Dermi-ven
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méstica como humectante y regenerador natural.
En conversaciones sostenidas con mujeres de esta
zona del pais, éstas indicaron en repetidas ocasio-
nes que el sebo de algunos animales (como el chivo
o el cordero) ha sido utilizado durante generaciones
para retardar el envejecimiento, como también en el
tratamiento de cicatrices y de la piel maltratada por
diferentes factores, constatandose el efecto esperado
al aplicarlo directamente sobre la piel.

Materiales y métodos

Con la finalidad disefiar un modelo de negocios
para la marca de productos desarrollada, se llevaron
a cabo diversas actividades que incluyeron: a) ana-
lisis foda, b) estudio de mercado, ¢) elaboracion del
producto, d) pruebas del producto y finalmente un
e) lienzo Canvas que ayudé a identificar el posicio-
namiento del producto. A continuacién, se descri-
ben estas actividades.

Analisis FODA

Para realizar el analisis foda se efectud una lluvia
de ideas en la que participaron todos los integran-
tes del equipo, quienes expresaron su punto de vis-
ta sobre las experiencias de comercializacién que se
han logrado e identificaron las problematicas y las
situaciones que adin no se han alcanzado. La figural
muestra los resultados del analisis foda.
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Estudio de Mercado

Para el estudio de mercado, se emplearon dife-
rentes estrategias de recoleccion de datos, con el fin
de conocer los puntos débiles de nuestra linea de
productos e implementar las mejoras necesarias,
como también de tener mas claridad al momento
de identificar a nuestros clientes. Asi se realizaron
tres diferentes encuestas en dos modalidades. La
primera, dirigida a personas de Oaxaca, Asuncion
Nochixtlan y San Pedro y San Pablo Teposcolula, se
llevé a cabo en linea. A estos efectos se utiliz6 un
formulario de Google, que fue distribuido usando
medios electronicos. Con esta encuesta se busco te-
ner una idea mas concreta de los tipos de cuidado
que las personas dan a su piel. En esta modalidad
fueron encuestadas 50 personas.

La segunda encuesta se aplicé de manera presen-
cial en San Pedro y San Pablo Teposcolula y Asun-
cién Nochixtlan Oaxaca. Su finalidad fue analizar
la viabilidad de incorporar un jabén elaborado con
sebo de borrego al consumo habitual. Esto permitié
determinar las preferencias de los consumidores y
tener una visién mas amplia de los canales de venta
preferidos por los posibles clientes. En esta modali-
dad fueron encuestadas 50 personas.

La tercera encuesta se aplico, también, de mane-
ra presencial en la ciudad de Oaxaca. La misma tuvo
por objetivo detectar la factibilidad de comercializar
un nuevo producto, labial cosmético que saldra a la
venta en los préximos meses y se utiliza para la hi-
dratacion de los labios. La muestra la conformaron
80 personas.

Proceso de elaboracion

La elaboracién del producto se llevo a cabo en el
laboratorio de ciencias basicas del Centro de Estu-
dios Tecnolégicos Industrial y de Servicios No. 102 de
Asuncién Nochixtlan Oaxaca, contando con el apoyo
de la ingeniera Violeta Ponce Montes. Se realizaron
diferentes pruebas con los ingredientes hasta ob-
tener las caracteristicas deseadas en los diferentes
productos.

Pruebas de producto

El primer producto terminado de la linea fue
el balsamo corporal. Su eficacia fue verificada em-
pleando diferentes estrategias que buscaron conocer
sus puntos débiles para implementar mejoras im-
portantes que dieran lugar a una mayor satisfaccion
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de los clientes. Asi se realizaron dos diferentes en-
cuestas en dos modalidades: en linea y presencial. La
primera, dirigida a personas de Asuncién Nochixt-
lan, se llevé a cabo en linea empleando un formu-
lario de Google; la segunda fue aplicada de manera
presencial en la Unidad Médica Rural de Teposcolu-
la, Oaxaca.

Ademas, se realiz6 un Focus Group, método de
investigacion cualitativa, cuya finalidad fue identi-
ficar las diferentes perspectivas, opiniones y suge-
rencias de los consumidores. Aunado a ello, se parti-
cip6 en la Expo emprendedores de la comunidad de
Asuncién Nochixtlan, con el objetivo de presentar
el producto en un mercado real y conocer la acepta-
cién del precio. Esta actividad conté con la asisten-
cia de aproximadamente 5,000 visitantes, por lo que
permitid llegar a un mercado mas amplio.

Lienzo Canvas

La figura 2 muestra el modelo de lienzo Canvas
relativo al modelo de negocio de Dermi-ven.
FIGURA 2.

MODELO CANVAS
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Resultados

En este apartado se muestran de forma pragma-
tica los resultados vinculados al emprendimiento de
Dermi-ven, describiéndose los siguientes hitos:

Identidad corporativa
Linea de productos y mercado meta
Mezcla de marketing
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Identidad corporativa

La identidad corporativa es el conjunto de va-
lores, objetivos y creencias que caracterizan a una
empresa y la diferencian de otras. Es la forma en
que ésta se presenta a sus clientes, empleados, in-
versionistas y la sociedad en general. La identidad
corporativa es importante para construir un men-
saje sélido y generar confianza en la marca (OpenAl,
2024). A continuacién, se describen estos elementos
aplicados al producto.

Mision: ofrecer una linea de productos para el
cuidado de la piel elaborados con los mejores ingre-
dientes naturales, cuya finalidad es evitar compli-
caciones cutaneas y mejorar la calidad de vida y la
economia de las personas.

Vision: ser una empresa lider en el mercado de
la regién mixteca, que sea sustentable, rentable y
ofrezca una linea de productos accesibles, respalda-
dos por sus atributos naturales, ademas de ser inno-
vadora y comprometida con la inclusién de nuestros
clientes.

Valores empresariales

« Responsabilidad: compromiso con nuestros
clientes, satisfaciendo sus necesidades en cuestiones
de salud y bienestar.

« Compromiso: cumplir con los objetivos defini-
dos por el equipo de trabajo, asi como con los acuer-
dos y contratos establecidos con nuestros proveedo-
res.

« Competitividad: como equipo tener la capaci-
dad de lograr grandes metas y generar un beneficio
para nuestra region y sociedad.

« Trabajo en equipo: mantener un sentimiento de
libertad, lealtad y solidaridad, para mantener la au-
toestima de los integrantes y establecer relaciones
positivas.

« Sustentabilidad: se buscard que la elaboracién
de nuestro producto sea amigable con el medio am-
biente.

« Calidad: nuestro producto cumplird ciertos
estandares de calidad regularizados por diferentes
normativas del sector.

Linea de productos y mercado meta

En este apartado se describen los cuatro pro-
ductos que actualmente son comercializados por la
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marca Dermi-ven: 1. BAlsamo de tocador, 2. Balsamo
de bolsillo, 3. Jabén corporal neutro y 4. Balsamo la-
bial.

Balsamo de tocador

Descripcion: balsamo de tocador en vidrio, ideal
para tener en casa. El envase contiene 50 gramos de
producto. Sus beneficios son hidratar, cicatrizar y
suavizar la piel.

Figura 1.
Balsamo de tocad

or en vidrio
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Ingredientes:
Aceite de coco
Cera de abeja
Aceites esenciales de plantas medicinales
Costo: $100.00 (cien pesos, 00/100 mn)

Mercado meta: personas en un rango de edad de

30 a 80 afios que experimenten afecciones en la piel
y personas con diabetes tipo 2 e hipertension.

Balsamo de bolsillo

Descripcion: Balsamo de bolsillo en envase de
aluminio, ideal para transportar y de facil manipu-
lacién. El envase contiene 30 gramos del producto.
Sus beneficios son hidratar, cicatrizar y suavizar la
piel.

Figura 2.

Bdlsamo de bolsillo en aluminio

Lo
HIDRATEN

QUE LA HATLIALEZA TE Cliic

) pates 3 vermaLmci xtree

K

11



La universidad como semillero de emprendimiento e innovacion

Ingredientes:

Aceite de coco

Cera de abeja

Aceites esenciales de plantas medicinales
Costo: $60.00 (sesenta pesos, 00/100 mn)

Mercado meta: personas en un rango de edad 30
a 80 afios que experimenten afecciones en la piel y
personas con diabetes tipo 2 e hipertension.

Jabon corporal neutro

Descripcién: complemento para el cuidado de la
piel durante la higiene personal, elaborado a base de
saponificacién de manera artesanal.
Figura 3.
Jaboén corporal neutro.

L]

Ingredientes:

Caléndula

Arnica

Lavanda

Aceite de coco

Sebo de cordero

Costo: $80.00 (ochenta pesos, 00/100 mn)
Mercado meta: ptblico en general.
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Balsamo labial

Descripcion: prototipo de labial que ayuda a
combatir la resequedad en los labios, con olor neu-
tro, 100% natural. Incluye esencias medicinales que
aportan multiples beneficios. Presentacién en enva-
ses de 10 mililitros.

Figura 4.
Balsamo labial.

Ingredientes:

Aceite de coco

Manteca de cacao

Manteca de karité

Chocolate

Cera de abeja

Costo: $40.00 (cuarenta pesos, 00/100 mn)
Mercado meta: j6venes de 15 a 25 afios, fieles a

productos que ayuden a mejorar su persona, cuida-
do e imagen.

Mezcla de marketing

Kotler (2010) menciona las cuatro “P”, referidas
al producto, el precio, el punto de venta o plaza y
la promocién, como los cuatro elementos principa-
les que los especialistas en marketing deben tener
en cuenta al disefiar una estrategia de campafa. La
estrategia de marketing debe:

Comunicar lo que el producto proporcionara al
cliente

Demostrar por qué el valor del producto coincide
con su precio.

Aparecer en los puntos de venta visitados con
frecuencia por el publico objetivo de la empresa. La
marca Dermi-ven retoma las cuatro “P” como estra-
tegias dirigidas a sus clientes de la manera siguiente:
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Producto: es primordial ofrecer una linea de pro-
ductos acorde a los habitos de consumo del merca-
do meta. Por ello ofrecemos dos presentaciones del
balsamo corporal, en 50 y 30 gramos; el jabon arte-
sanal en 50 gramos, ademas de un nuevo producto,
un balsamo labial. Estos productos cuentan con re-
gistro previo en Cofepris y con el registro de marca
en el impi.

Precio: el precio de los productos ofertados se
basa en los precios establecidos por la competen-
cia y tiene en cuenta los costos de produccién. Los
precios se han establecido de la siguiente manera:
balsamo corporal en envase de vidrio de 50 gramos
en $100.00, en envase de aluminio de 30 gramos en
$60.00 y jabdn artesanal en $80.00.

Plaza: la oferta de los productos que conforman
la linea Dermi-ven se llevara a cabo de dos formas,
descritas a continuacion.

Distribucién directa: estrategia mediante la cual
una empresa vende su producto directamente a los
consumidores a través de sus propios canales; el pro-
ducto sera ofertado en un punto de venta ubicado en
Asuncién Nochixtldn Oaxaca y a través de comer-
cializacion electrénica

Distribucion indirecta corta: es aquella en que
las empresas trabajan con uno o mas socios de dis-
tribucién o intermediarios para llevar sus productos
y servicios a los clientes. Considerando el ritmo y es-
tilo de vida de nuestro mercado, se ha definido ofre-
cer los productos de la empresa utilizando una red
intermediarios que incluye farmacias, consultorios
médicos especializados y tiendas naturistas.

Promocidn: se haran campafias en redes sociales
y dindmicas en medios masivos (radio), al tiempo
que se participara en congresos y expos de empren-
dedores, asi como en otras convocatorias del estado
y de la Repablica Mexicana. Ademas, se disefiardn
kits promocionales en dias conmemorativos e im-
portantes para Oaxaca, como son el 10 de mayo, la
Guelaguetza, el Dia de Muertos, el dia conmemora-
tivo de la diabetes o de enfermedades que entre sus
sintomas supongan afecciones de la piel, Navidad,
entre otras. También se participara participar en el
Buen Fin, que se realiza en el mes de noviembre.

Discusion y conclusiones

Se constaté que la empresa posee fortalezas y
oportunidades que solventan las amenazas y debi-
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lidades. Aunado a ello, se generaron estrategias di-
rigidas a potencializar los aspectos positivos y mi-
tigar los aspectos negativos. El proyecto presentado
responde a principios de sustentabilidad, en tanto
aprovecha el residuo proveniente una actividad de
gran relevancia cultural en Oaxaca, como es la ela-
boracién de la barbacoa. Ello le da una segunda vida,
convirtiéndolo en la base de diferentes productos
para el cuidado de la piel.

En las diferentes oportunidades en que se pro-
bé en el mercado se observ una alta aceptacion del
producto. Consideramos de gran relevancia que en
la estrategia mercadoldgica se haya resaltado la im-
portancia de cuidar la piel y de utilizar productos
naturales obtenidos de otro sector, en este caso del
sector alimentario.

Cabe destacar que, de los tres productos que in-
tegran la linea, Gnicamente el balsamo cuenta con
una presentacion final, ya que tanto el jabén como
el labial contintian en fase de prototipo. Se espera
mejorar el embalaje para abonar a la proteccién de
los productos al momento de su transporte; en este
sentido, también se considerara la opinién expresa-
da por los entrevistados en el estudio de mercado.
Actualmente, los productos ya son comercializados
en linea. Las ventas en un punto fijo estan en proce-
so de gestion y la siguiente meta del emprendimien-
to es su expansion en la regién mixteca, para luego
consolidar la marca.

Es importante mencionar que, si bien en otros
paises se ha implementado la elaboracién de cremas
empleando sebo de borrego, como lo refiere Fernan-
dez Alayén (2015), los productos desarrollados en
este proyecto poseen mayor diversidad. Se pretende
dar continuidad al desarrollo del proyecto mas alla
del &mbito académico, promoviendo el cuidado am-
biental, a la vez que se brindan estrategias para el
cuidado para la piel con un producto natural recu-
perado de una actividad regional masiva.

Recomendaciones

Entre las principales limitaciones detectadas al
probar la eficacia de los productos presentados fi-
gura la falta de un protocolo estandarizado de los
parametros dermatoldgicos esperados en un pro-
ducto para el cuidado de la piel. Ello es fundamental
para la insercién de la linea en mercados de mayor
competitividad, por lo que resulta crucial estable-
cer alianzas con especialistas en el cuidado de la piel
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que apoyen el desarrollo de estudios que validen la
eficiencia de los productos propuestos.

Finalmente, si bien se cuenta con las condicio-
nes para una produccion de tipo artesanal, resulta
fundamental considerar la escalabilidad tecnolégi-
ca para aumentar la produccién. Esto que permiti-
rd disminuir los costos de produccion y facilitar el
acceso del publico a los productos. Asimismo, una
determinacién adecuada de la tecnologia necesaria
para la produccion posibilitara un analisis de la via-
bilidad econémica del proyecto.
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