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INTRODUCCION

Desde los tiempos mds remotos,el hombre ha sentido una gran admiracién por la
variedad de matices olfativos de las sustancias aromdticas que la naturaleza le
brinda y es asi,cuando siente la necesidad de hacer suyos los aromas que lo
cautivan,es asi como nace la pefumeriaEl aroma de los perfumes ha t;:nido una
gran influencia sobre la soctedad,si bien en un principio solo fue con fines
religiosos, hoy en dia la perfumeria moderna se constituye como una moda en
constante cambio. El perfume es capaz de crear estados de animo, estimolar
fantasias,moldear pensamientos y modificar el comportamiento o la manera de
seres por esto que s¢ ha convertido en un excelente complemcnto que

proporciona a la persona que lo usa un toque sutil a su personalidad.

La industria de la Perfumeria y Cosmética,estd formada por un conjunto de
empresas dedicadas a la producci()n de articulos de uso personal tanto con fines
de higiene y pulcritud para conservar y acentuar lo que es la belleza del cucIpo
husnano, México es uno de los méas desarrollados en esta materia de productos
tanto nacionales como internacionales, asi como la estructura de grandesﬁ plantas
industrinles productoras de cosméticos ; perfumes, productos capilares y de

pulcritudy aseo, ala altura de cualquier pais del mundo occidental,

Durante las ultimas décadas esta industrin ha venido participando ‘muy

activamente en la economia nacional, su constante crecimiento le ha permitido
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alcanzar niveles muy significativos, convirtiéndose en una pieza muy importante

de la maquinaria productiva de} pais,cn estd drea compiten mas de 200 empresas.

El desarrollo cientifico y tecndlogico asi como e} estricto control de calidad que
rige su produccion y apoyados en una siempre ingeniosa y constante
publicidad,han hecho de Jo cosmiéticos productos de uso cotidiano,en un grado tal
que es diffcil imaginar hoy en dia a alguien que no use diariamente un producto

cosmético,llamese perfume,crema,talco,desodorante o simplemente jubdn. 1,4,9,

Dado el problema de inflacion,cambios basicos en la estructura econdmica de la
industria y el nuevo problema de. liquidez financiera acompadiada por una alta
taza de interés,las compafiias se encuentran en una nueva problematica en la cuél
la estrategin a seguir es la de ” VENDER MAS PARA GANAR MAS " y salir de

ln actual dificil situacitn,

E} presente trabajo tiene como finalidad evaluar de una manera mas objetiva la.
‘situacion de la ind. de 1a perfumerfa y Cosmética, eit lo que se refiere a ; andlisis
financiero,sectores de la industria, crecimiento, ventas, empleo, segin datos

estadisticos mds recientes, haciendo enfasis en Ia division de fragancias.

La obtencion de esencias y la fabricacion de articulos de perfumerfa ocupa en la
actualidad millares de empleados, y s¢ ha constituido un arte independiente que

se basa principalmente en 1a moda reinante y en el gusto de los consumidores.
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A su actual desarrollo ha contribuido la BOTANICA con el descubrimiento de
nuevas plantas y resinas olorosas,li MECANICA, enseiiando a separar las
substancias dromaticas con la menor alteracion posible y la QUIMICA dando
conocer su composicion,su mayor o menor alterabilidad y a veces también la
mancra de fabricarlas artificialmente, empleando materias primas distintas a las

naturales.



|  GENERALIDADES

L1-PERFUMERIA ( ANTECEDENTES HISTORICOS )

La historia de la PERFUMERIA es tan antigna como la humanidad misima.
Entre los articulos de uso comiente en la vida del hombre civilizado,se encuentran un
nlmero considerable de sustancias utilizadas por su olor agradable . Entre los
articulos de placer o mejor dicho,de lujo,los PERFUMES ocupan por derecho propio
el primer lugar,el nimero de éstos ha ido en constante aumento , paralelamente al
ansia de placeres de la humanidad.
La historia nos enseiia que los antiguos los aplicaron de nwy diversas maneras como ,
por ejemplo: , en las fiestas y duelos; acostumbraban a honrar a los vi‘vos y difuntos
guemando inciensos y sahumerios de olor agradable, a-los jefes de estado se les.
aplicaban unguentos de aceites perfumados,en las ceremonias religiosas s regaban
los templos con aguas perfunadas,los sacerdotes de Memtis ofrecian sacrificios al sol
Jjuntamente con el kumo pmcedcntg de la combustion de materias arom;’aticas, y los.
antiguos egipcios embalsamaban con aceites y perfumes los,cugrpos de los difuntos .
Los moros volvieron a introducir a Europa el arte de fqbr’icar perfumes,ya que e
Oriente no- se habfa perdido tal prictica ;  en distritos enteros de la Arabia se
dedicaban al cultivo de plantas aromdticas,
De los centros musulmanes se extendio a Francia eflnglaterra ,donde‘el_lujo de’los

perfumes se generalizo ,sobre todo en las mujeresdurante el siplo XV fue Italia el



pais en que mds floreci6 la industria de las esencias.El arte de la Perfumeria liegd a su
apogeo durante ¢l reinado de Luis XV.

En nuestros dias no se abusa tanto de los - perfumes en el mundo elegante pero en
cambio se ha extendido su uso en todas las esferas sociales y Ia demanda de estos

articulos aumenta dia con dia. ( 26 ).

1.2 PERFUMERIA { DEFINICIONES )

La PERFUMERIA es el arte de producir aromas mediante la, combinacion de

sustancias odorificas con una dosificacién en proporciones definidas. Para percibir un

olor , es preciso que se desprendan del cuerpo oloroso. particulas y-leguen a la

corriente de aire que penetra en las fosas nasales del observador.

Por lo tanto , solo tendrin olor aquelias substancias que scan lo suficientemente -
volatiles a la temperatura ambiente , para que las particulas sc perciban por el sentido

del olfato . La palabra PERFUME se deriva del latin FUMAR E que significa

producir humo, sahumerio,

PERFUME : extracto claborado a partir de la composicion mas rica, la mas

concentrada ( 18 2 30% ) puesta en una solucién de alcohol de 96-grados. Tiene la.
mayor capacidad de difusion y persistencia .

Los productos fragantes como los Pcrfum_es, lociones y colonias éstén clasificadas

como COSMETICOS Jla palabra cosmético se deriva del gricgo " KOSMETIKOS .



que significa omamento o arte de decorar, que a su vez se deriva de "KOSMOS " que
se refiere a el universo concebido como un sistema armonioso y ordenado que
contrasta con el caos.

De ahi se concluye que COSMETICO s¢ entienda como I destreza para el adomno y
Ia decoracion ,  refieriéndose al embellecimiento humano tomando que toma como

punto de partida el empleo de sustancias o preparados para tal fin,

Parfim de toilette ( Perfume de bailo o tocador ) : tiene una concentracion del 10 al 20%.
Eau de toifette ( Agua de Tacadar ) : Menor concentracion,alrededor del 10%.
FEau de perfim ( Locion de baflo o tecador } : mis concentrado y mis persistente que “1 ean

de toiletic ¥, menos poderosa, menos rica ( y menos cara ) que el extracto,

Una LOCION ( del latin Jotio, favadura ) es una solucién acuosa o hidroalcohdlica
de sustancins qué producen algiin efecto especial sobre la pict .

El nombre oficial * Eau de Cologne “(Agua de Colonin) fue creado en 1742 por Gian
Marfa Faring, su particularidad reside en tt:ncr'mlamncchtraciéh mis suave que la
del " eau de toilette * y ¢f “eau de parfum”, lo que permitc usarlo frecuente y
abundantemente.

Las notas olfativas del agua de mloxlia,'especiainlentg z}gl'adables,- estin compuestas
esencialmente de fragancias citricas ( limén, mandarina, etc. )‘,’asi como -de dlm_s

fragancias naturales ( salvia, muguete, etc.)



Agua de colonia , la concentracion de esencias es mucho menor ( 2.5 a 5%), su grado
alcohdlico puede variar entre 60 o 90 grados.
Productos de bafio : su funcion primordial es especiﬁcn segin el tipo de producto

( limpicza, proteccion, etc.) los soportes son muy diversos ( jabon, emulsion,
desodorante, gel, talco, polvo, etc.).Se trabaja la base para adaptarla arménicamente a
estos productos, y ¢l perfume proviene directamente de la fragancia original que suele

tener el perfume de la mismamarca (9),(15), (37).

1.3 INGREDIENTES USADOS EN LOS PERFUMES.

Los ingredientes usados para componer un perfume se dividen en los grupos
siguientes:

1) Naturales : productos de ongen vegetal o animal.

e Aceites esenciales (aceites volatiles que se encucntran en algunas plantas'y se
obtienen por destilacion al vapor o por otros métodos)

o Acites absolutos ( extraidos de flores pof medio de disolvcntés V(')lz'ntilesi) ‘

* Extractivos naturales ( llamados también resinas solubles, extraidos con
disolventes volatiles de gomas, bl samos, semillas, etc.)

» Productos animales ( glindulas o secreciones de animales, como el almizcle del

Tonquin,la algalia y el castéreo.)

2 ) Compuestos quimicos aromaticos
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» Naturales ( compuestos bien definidos aislados de aceites esenciales )
En primer lugar se tienen a las flores como provedores de compuestos odoriferos,
tenemos como por ejemplo ; ( rosas, jazmin, , geranio , menta, naranja, limén
.e1c.) con mucha frecuencia la gran cantidad de sus componentes y la estructura
quimica de un aceite esencial es verdaderamente complejo, lo que hace tan valioso
al aceite esencial, insustituible ¢ inimitable en la perfumerin.Los perfumistas
conocen a ciencia cierta todas las caracteristicas y cualidades que presentan estos
aceites por lo que se tratan de aprovechar al mdximo, pero por otro lado también
hay que tomar en cuenta los inconvenientes que pucden presentar y estos son: el
precio elevado, la disponibilidad limitada y las  variaciones de calidad de los
aceites,

« Sintéticos ( producidos parcial o completamente por sintesis quimica )

3 ) Especialidades Arowdticas : Ademds de los aceite esenciales y de los compuestos

quimicos aromiticos,se wsan mezclas» preparadas: para hacer las formiulas: de 1os

perfumes.

Por cjemplo ; un perfume puede exigir un efecto de rosa, de jazmin o de léﬁo,pero el

producto natural quizi sea demasiado caro o no represente exactamente el ler de ﬂor

fresca o el tipo de cardcter lefioso deseado.En este caso ,es n‘eceszuio:r‘nevzclar los

olores fundamentales o bien ¢l perfunista tiene que compuulo.Es‘tasy bases se llaman -

especialidades aromdticas y son vendidas por las casas que. comercian con- aceites
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Estas mezclas abrevian la elaboracion y son los ingredientes basicos de fos perfumes

que mas éxilo tienen entre los que se venden actualmente.

o ESENCIA DE ANIS.- Se cmplea en perfumeria para aromatizar dentrificos y
aguas para enguaje bucal . Afortunadaniente no se tienen solamente las flores
como alternaliva para la produccion de aromas, también se cuenta con la
aportacion del reino animal en donde se cuenta con 4 sustancias odoriferas de gran
importancia para la elaboracion de perfumes.

« AMBAR GRIS .- Es un metabolito patdlogico que se encuentra en el intestino del
cachalote (Physeter macrocephalus) después de haber devorado a la jibia, se
presenta en forma de trozos redondeados con superficie lisa, su aspecto es similar a
la cera, son faciles de comprimir pero dificiles dektritumr, arde con llama byillzmtc
y fuliginosa, es insipido y ticne un olor que recuerda a Ia vez al benjuf, el almizcle
y ¢l tabaco. Se usa el &mbar para preparar una eseticia y un extracto compugsto: I
disolucion ticne poco olor pero en mezcla con otras substanc‘i‘as, desarrolla .
fentamente un perfume agradable, transforma ofros y, sobre todo, conu'ibuyc a
hacerlos mis persistentesse utiliza principalmenie en perfﬁmcs"c.:‘arok,s“‘pcro ha
tenido que ser sustituido debido aque cs muy diﬁcil de obtener.

¢ ALMIZCLE .- El almizcle del Tonquin es un material contenido en una gléndula

situada en el abdomen, cerca de la pubis,de la hembra del almizclero,este ammal



habita las altas montafias del Tibet, China ¢ Indochina. El almizcle se incompora
generalnente en los perfumes en forina de tintura (30 g por litro), la caracteristica
principal de este compuesto es que fija los olores , funde y realza, el olor de un
perfume, El almi;cle natural,simbolo de olor penetrante y duradero, ha dado su
nombre a una serie de conipuestos quimicos aromaticos que no son componentes
del almizcle natural, pero que tienen olor semejante y duradero.

o CASTOREQ.- Son las plandulas secas del castor, este producto se utiliza por los
perfumistas para comunicar un caricter animal a los perfumes y aumentar sus
cuatidades de duracion,se usa en los perfumes: en forma de tintura alcohdlica en
concentraciones de 7.5g por litro.

¢ ALGALIA.- Es una secrecion de la glandula de la Civeta o gato de Algalia ( que se-
encuentra en Abisinia ) y sirve al animal para ahuyentar al enemigo como hace ¢l
zonillo con su secrecion,

La Algalia se extracta con alcohol para hacer tintura,generalmente en coyicénhabi;')‘n -

de 30 g por litro, que es agregada a los perfumes florales para comunicarles un

carcter suave y homogéncb. (26).



1.4 FUACION Y FIJATIVOS DE UN PERFUME

En la FIJACION; este es el punto menos comprendido de la perfumeria, es decir, ¢l
perfume es una mezcla compleja de productos que imteraccionan entre si 'y con ¢l
media que les rodea,

Hay que aclarar que no existe un fijador universal como tal ; que al afiadirse a un
perfume creado, lo haga mds duradcro. Lo que en perfumeria se conoce como
FIJADORES son : materiales o sustancias cuya caracteristica principal cs disminuir
la velocidad de evaporacion de los compuestos voldtifes. Asi hara mas persistente el
olor de Ja mezcla, estos compuestos son de larga duracidn, y baja volatilidad .
Generalmente las sustancias que se usan comimmente como fijadores son : ‘de origen
animal , floral y sintético ; como se menciono en ef punto anterior.

Cuando un perfume no es .suﬁcicmtememe duradero , puede deberse a cualquiera de
los factores siguientes :

1 ) Aplicacion del perfime, El defeclo esta, con mucha frecuencia, en la ap‘licaci.én‘
incorrecta del perfume, el ingjor medio dé aplicar un perfume es'ef de atqﬁnizaddr ,
que esparce bien el perfume y deja un aurea de fragancia alrededor de la'persona que-
lo usa. Este método evita también las manchas en la ropa. -

2 )Eleccidn y proporcion de los ingredientes, Los diferentes productos-aromiticos

usados en un perfume tienen diferentes grados de volatilidad. Los perfumes que



contiencn los mismos ingredientes en diferentes proporciones poseen distintas
cunlidades desde el punto de vista de Ia duracion.

Por ejemplo : Ia cumarina ¢s un producto muy duradero y puede considerarse como
fijador; pero si se usa en mayor cantidad que una proporcion dada ( que varia con
cada perfume ), predominard y no hard resaltar las buenas cualidades de un
perfinne.Esto es cierto para todos los ingredientes usados en perfumeria .

3 ) No hay que olvidar que cuando se pretende que un perfume tenga mas duracion
utifizando un exceso de “ fijadores *, resultard una composicion plana y
deshatanceada. Lo inverso también es vilido ; un producto de alta concentracion
causard una impresion inicial agradable, pero al cabo de unos minutos no serd

perceptible. (1), (23), (24).

1.5 METODOS DE OBTENCION DE PERFUMES

Si solo se usaran aceites esenciales naturales para producir perfumes, la eleccion de
olores seria sumamente limitada; ‘pcro la-industria quimica atoxﬁética da un nimero
cada dia mayor de compuestos quimicos sintéticos odorificos a precios bajos, que han
permitido a la industria de los perfumes alcanzar su desarrollo presente. Aunqgue ¢l -
nimero de compuestos quimicos aromdticos que pucden fabricarse es pr{tcticg’;xnm(e

ilimitado,pocos poseen un olor muy distintivo; 1a mayoria de ellos solamente difieren
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de otros en matiz ; por consiguiente, en la preparacién de los perfumes se usan

relativamente pocos compuestos.

LA MACERACION , o enfloracion en caliente.

Consiste en extraer ¢l aroma de la flor con grasa caliente generalmente s¢ utiliza
grasa de vaca o de ciervo,mezclando con manteca de cerdo purificada ; se funde esta
mezcla en bafio de vapor | y se agregan las flores cuyo perfume se quicre extraer,
dejéndolas con Ia grasa de 12 a 48 horas ; la prasa tiene una afinidad por los aceites
esenciales, quedindo asi perfitmada, se cucla la grasa para separarla de las flores ya
extaidas, y se le vuelve a agregar una nueva cantidad de estas, repitiendo la operacion
, hasta que la pomada resulte con la intensidad deseada , solo se puede aplicar alas
especies de flores, cuyas funciones vitales cesan al ser cortadas, porque lu grasa
caliente impide que continden dichas funciones. Las materias aroméﬁcas son
absorbidas por un cuerpo graso, no obstante existen algunas flores que exigen la
aplicacion de este método para poder obtener wna cantidad racional’ (
violetas,rosa,casia, flor de azahar, etc.) ; en carhbio, hay ofras que no resisten Ia accidn

de la grasa caliente.

LA ABSORCION , o enfloracion en fio.
Esta operacion se aplica a todos los aromas de flores particulannente sensiblés, oen

especial a las flores cuyas funciones vitales continian después de conadas (jazminy -
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L1
nardo ) .Una vez que la grasa a absorbido el compuesto aromdtico , esta se recupera,
se almacena , se lava con alcohiol y a contimuacion se filtra, se congelay se cvapora al

vacio, queda entonces solo * el absoluto *, en los extractos grasas de flores, que se
hallan en ol comercio en forma de aceites o extractos de cera , pueden ser
considerados como aromas absolutos diluidos en un vehiculo graso, por ejemplo 1
Kg de ta pomada més fuerte fa No. 36 equivale solo awnos 10 g de esencia absoluta,
0620 g de esencia liquida o concreta (solida ).La razon por la que esta téenica ya no

se utiliza tanto es debido a su elevado costo,

EXTRACCION CON DISOLVENTES VOLATILES , ( éter de petrdleo ).

Se puede aplicar directamente a todas las flores, solo el jazmin y el nardo, se tratan
primero con grasa fria y después se extrac con alcohol la pomada enriquecida con
substancia aromatica.La extraccion de las flores con un disolvente volatil adecuado ,
por ¢jemplo, éter de petrdleo, proporciona en primer lugar, después de eliminar el
disolvente, un residuo concreto, la esencia concreta o esencia sdlida, esta ya es una
forma de perfume que resn_llta un auxiliar excelente en la perﬁm_)eﬂa moderna , se
aprovecha esta propiedad para obtener de la esencia concreta la-esencia absoluta,
tratéindola con alcohol, que solo disuelve el aroma auténtico de la flor.Mediante Ia
extraccion directa con éter de petroleo se obtienen primero las con#rel:is, y de éstas (-

por extraccion alcoholica) las absolutas de extraccion .
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Por la extraccion alcohdlica de las pomadas de esta clase ( jazmin y nardo ) se
obtienen los concentrados de pomada , que también se llaman absolutos de
enfloracion . Estos absolutos de enfloracién que se obtienen por simple
concentracion del extracto de la pomada, solo representa una esencia absoluta que
aln contiene impurezas, cuando se purifica se obtiene una absoluta de enfloracién

purn .

ACEITES ETEREOQS .

Algumos accites voldtiles que se hallan ya formados en cantidades abundantes en las
cortezas de ciertos frutos maduros como por ejemplo: ( naranja , limén , bergamota ,
mandaring, etc.) se pueden extraer exprimiendo o picando la corteza . Los aceites
etéreos se obtiencn por destilacién con vapor y se extraen en fonna de accites
volatiles que se obtienen de cualquier parte de wna planta( flores, hojas, tallo,
madera, corteza o raiz ) de algunas de sus partes , de toda la planta, de sus productos

normales ( frutos, semillas ) o de sus productos patologicos ( resinas o bilsamos) .

LA EXPRESION O PICADO DE LAS CORTEZAS DE LOS FRUTOS.

Esta operacion se aplica a las cortezas de los frutos citricos o agrios de las naranjas,
limones, mandarinas, bergainotas, efc., y consiste en exprimir las cortezas de los
frutos en prensas adecuadas con el fin de extraer su esencia, ;récogicndo

simultancanente ¢l aceite , este se lama esencias de hesperidios, que luego serdi

A



13
purificadas por filtracion o destitacion. La cantidad de esencia y especialmente la
finura de su aroma , pueden variar mucho al cambiar {a especie y €l lugar de onigen, o
zona de cultivo de Ja planta ; por estas causas la calidad del aroma depende siempre
de que se disponga de un suelo adecuado y de que las condiciones del clima sean
favorables, Una planta aromitica cultivada produce con frecuencia un aceite més fino

que la silvestre,

La DESTILACION es el mis antiguo de los procedimientos, conocido ya en ¢l afio
5000a.C

.Es la operacion que sirve para separar uno o més liquidos por calentamiento hasta {a
evaporacion ; eliminando los vapores y recondensdndolos sucesivamente, se obtienc
fa misma sustancia separada de las otras; el avance‘ de la destilacion: fraccionada a
baja presion ha permitido, desde fines del siglo pzisado, la prodi\cci‘(_in;ihdustxiul de
elementos aislados, apropiados para la fabricacion de perfumes sintéticos.

Los aceites volatiles ( esencias ) que se obtiéncn a tmvés dc‘e‘st‘e, procediiniemd, ‘ﬁs"oln
la materia pn'nia para aproximadamente ¢l 50% de la produccion 'dc"p‘cjrfumcsa
sintéticos, Hay que recordar que este método de extraccién de aceites esenciales es
de fos mads cconémwa ya que se aprovecha la extensa vanedad y canndad de
plantas con las que se cuenta, En este metodo de dmnlacxon con vapor los matcnalesv
a destifar se colocan en uha reja o parrilla, permitiendo. que el ca]or sobrc-calemado

pase directamente a través de los fragmentos dela plunm,hberando umformcmcnte los -
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materiales fragantes, la vnica desventaja que presenta este proceso es que los
materiales fragantes pueden sufrir transformaciones que disminuyan la calidad del

aroma, ( 15),(26),(36),(37).

1.6 CARACTERISTICAS DE UN PERFUME
Un buen perfume debe :

1) Tener olor agradable cuando se huele directamente desde el frasco o durante la
evaporacion sobre la piel , ademnds debe de proporcionar FRESCURA, es decir ,
puesto que el perfume se aplica normalmente después del b';u'io; es cuando la persona
tiene una sensacion de bienestar y frescura, ¢l perfume no debe de interferir con esa

sensacion, por lo tanto se requiere de una salida fresca y ligera.

2)) Ser razonablemente duradero y DIFUNDIRSE bien por lo menos durante 4 horas
después de aplicarlo a la piel ; cuando se difunde ticne que crear un aurea de--

fragancia a su alrededor.

3) Debe de tener ARMONIA‘ esta propiedad se refiere a que el perfume debe
guardar su fragancia a lo largo del dia, es decir, de preferencia ; que al prin‘cipip' ya

final debe de oler siempre igal o e} cambio debe ser imperceptible.



La composicién de un perfume debe ser apradable  desde su primera evaluacion y
continuar siéndolo después de wn periodo razonable de tiempo. Dicha composicion

consta de tres partes fundamentales:

1. Notas De Salida

Son las notas que se perciben primero debido a que en ellas se encuentran los olores
de Ias materias printas mis volatiles, como los aceites esenciales citricos entre los que
se encuentran ¢ limon, Ja naranja, y la mandarina, combinados con aldehidos y otros
productos de bajo punto de ebullicion y gran volatilidad. Tienen un efecto
inmediato.Proveen de frescura y viveza a la fragancia. Tienen una gran importancia
comercial, pues ¢s la nota que influye en el consumidor para comprar o no el
producto.

2. Notas De Cucrpo,

Aqui se perciben los olores de los materinles que poscen una volatilidad media.
Imparten la personalidad y el cardcter a la fragancia; consta de componentes florales
como el jazmin y la rosa junto con sustancias quimicas aromdticas como el acetato de
beneilo, el citronelol y el alcohol fenil efilico.

3. Notas De Fondo .

Cuando el perfume se ha terminado de secar, aparecen las notas residuales o de
mayor sustantividad a la piel. Proporcionan fijacién a la fragancia, es decir, mantienen -

la naturaleza del aroma durante un periodo de tiempo largo! esta parte de la fragancin
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consta de aceites esenciales y productos quimicos de alto punto de cbullicion,como el
almizele, la civeta, el ambar gris, y el castorium, los cuales retardan la evaporacion,
contribuyenclo « la fijacion de 1a fragancia.

A pesar de estas wres diferentes notas, el consumidor deberd tener sicinpre la misma
apreciacion de la fragancia, es decir, que esta no dede perder su armonia, ain cuando
haya pasado por tres fases distintas y esto depende de la habilidad del perfumista para
que el usuario no perciba que esta oliendo materiales diferentes.

En la actualidad la mayoria de los perfumes poseen una estructura piramidal, es
decir, una nota de salida bien definida, pasando a un cierpo o nota media muy amplio

y dando paso a una gran sustantividad en la nota de secado o residual.

ﬁ _~INOTAS DE SALIDA |

/ ——{NOTAS DE CUERPO_]

/ ~~|NOTAS DEFONDO__|

Como se puede observar en el dingrama las tres partes juegan un_ papel muy
importante en- la estuctura de un perfume. Estas tienen que: combinarse muy

cuidadosamente para crear un perfume bien balanceado, (1)
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1.7_FAMILIA DE FRAGANCIAS

Ningiin perfume es tnico, no importa cuan original o exclusiva pueda ser una
creacion, su fragancia serd comparada con otras, la industria de la perfumeria se ha
encargado de realizar un orden en los extractos de perfumes que se encuentran en
existencia de acuerdo a sus caracteristicas aromaticas, de esta manera se Jogra facilitar
una mejor comunicacion, entre los especialistas de perfumes y es una ayuda para los
usuarios ya que pueden identificar con més rapidez ¢l aroma de su preferencia.Esta
clasificacion agrupa a las fragancias en dos familias : Femeninas 'y Masculinas, cada

una se divide en grupos bien definidos,

A )Familia D¢ Notas Femeniaas :

1. CITRICA. Este grupo se caracteriza por el cardcter fresco y ligero-de las notas
citricas como el limon, Ia tangerina y el neroli, Este tipo de fragancias se relaciona
con conceptos: como  juventud, frescura 'y limpieza, adabléhddsg a m
posicionanicnto unisex o para uso familiar,

2. FLORAL SIMPLE. Representa a las composiciones basadas de una flor en
particular, como rosas, jazmines o violetas; provocan. sentimientos - de
romanticigino y fémineidad.

3. FLORAL BOUQUET., Es ¢l resultado de Ia mezcla del aroma de dife?cntes flores:
como notas verdes, amaderadas; espcciadag ylo afrutadas, esta es, probablemente,

la mas versdtil de las fragancias. Suclen ser muy elegantes y femeninas.
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4. FLORAL ALDEHIDICA. El uso de aldehidos dan a'las notas florales una mayor
brillantez y volumen.El tema floral aldehidico es una de las dreas mdis propicias
para el desarrollo de un perfunusta, dando como resultado fragancias elegantes y
femeninas, con una imagen distinguida pero sofisticada a la vez. El perfume que
dio nombre a este grupo fue Chanel No. 5, ¢l primer perfume de importancia que
se admitid que contenia inicamente materiales fragantes sintéticos: los aldehidos.

5. VERDE. Las notas verdes son muy aceptadas por su cardcter moderno -y natural,
Juventud y frescura reflcjan este tipo de tonalidades. Frecuentemente el tema verde
se encuentra como soporte en fragancias mis cldsicas. Describe fragancias de
hojas, praderas y pastos.

6. CHIPRE: La mezcla de complejos 'ciQicos, amaderados y de musgos, da como
resultado prefumes ricos, calidos, y muy potentes Las notas Chipre, asociadas con
acentos de cuero, han sido el punto de partida para muchas y muy exitosas
fragancias. Las composiciones de este grupo son sensuales, misteriosas, femcninas
y muy pcrﬁmxisti‘cas.

7. ORIENTAL. Esta familia se caracteriza por la calidad y profunda sensualidad de

sus fragancias, asociada con notas animales y extractos de plantas exdticas,Los

perfumes orientales son dulces y» aunque muy femeninos, actualmente son aceptados

dentro de la perfumeria masculina.
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B) Famila De Notas Masculinas

1. CITRICA. Este prupo se caracteriza por la frescura tipica de las notas citricas,.
cardcter de estas sustancias permite su uso en productos cotidianos como colonias
y lociones para después de afeitar.

2. LAVANDA. Las notas lavanda fueron de las primeras que se utilizaron en la
perfumeria masculina,mismas que conservan el aroma fresco de la flor.El olor a
lavanda tiende a dominar en cualquier fragancia que se utilice,dandole una
sensacion de frescura y limpieza.

3. FOUGERE. Una nota fougere se crea sobre Ja misma mezela dmbar, bergamota y
musgos que caracteriza a una nota Chipre; sin embargo, al afladir toques de
lavands, geranio y salicilato de amilo una fragancia fougere adquiere’ una
personalidad mucho mds agresiva y masculina,

4. CHIPRE. Las nolas chipre son muy populares en la perfumeria femenina 'y las
interpretaciones que se hacen para productos masculitios generalmente incluyen
toques de cuero y/o 1abaco.

5, AROMATICA Sé basa en Ia fragancia de una o més hierbas como d tomiflo, la
salvia, Ja menta, el romero y el anis, dando como resultado perfumes modemos y

frescos,
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6. TABACO: La madera, ¢l balsamo y el metilionone son los principales
componentes de esta familia. Las notas tabaco son percibidas como sensuales,
cilidas y muy masculinas de las fragancios de esta familia,

7. AMADERADA. .Las notas secas y clepantes del vetiver y el cedro, la fragancia
dulce del sandalo y el cardcter exdtico del patchuli son las mds populares fuentes
para la creacidn de esta fragancia.

8. ORIENTAL. Las tonalidades complejas “pesadas™ frecuentemente dulees, y sobre
bases muy ricas ( almizcle, civeta, dmbar') caracterizan a las notas orientales.La

vainilla también se usa en muchas de las fragancias de este grupo. (1),

1.8 MATERIALES EMPLEADOS EN LA ELABORACION DE UN
PERFUME

Como primer paso es tener :
a) EL CONCENTRADO, es decir , el aceite esenciul del perfume.
No hay que olvidar que se pucde obtener mediante : productos naturales ( de origen
animal o vegetal ) , por ¢jemplo;
o Origen Animal como : ambar gris , almizcle, castorium , civeta , etc.
o Origen Vegetal como : flores ( rosas, jazmin ; tuberosa, etc.)
tallos ( geranio, pa(cljuli; menta, etc. )

semillas ( apio, percjil, etc.)
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frutas ( naranju, limén , mandarina, etc. )
maderas ( sindalo, pino, cedro , etc. )
o« Compuestos quimiicos como *  aldelidos , benzofenona, alcohol feniletilico,
citronelol , cumarina, etc.
O por cualquier método de los que ya se han mencionado anterioriente ; una vez

que ya se liene este se procede a:

b) VEHICULO

1. AGUA._CARACTERISTICAS PARA SU USO EN PERFUMERIA

El agua cs la materia prima mds importante en la manufactura de cosméticos Jpara
poder emplearla con este fin, debera contar con algunas caracteristicas que garanticen
la calidad del producto final, siendo una-de las més’ importantes : ¢l que cumpla con
las normas establecidas para el agua potable, para’ evitar la aparicion de

Microorganismos.

Es claro que las soluciones hidroalcohélicas estan exentas de di_cha ‘contaninacion,
ya que el alcohol es un extraordinario agente antibacteriano . Para ¢l caso de la
manufactura de Perfumes, Lociones, y Colonias, se util'iza»agka‘pudﬁcada, la coal se”
obtiene al tratarla con alguno de los siguientes procesos: ‘destilacion, intercambio -

ionico u dsmosis inversa.
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Estos procesos tienen como principal objetivo eliminar sales, iones y metales pesados

que puedan alterar la calidad de Ia fragancia.

2, ALCOHOL

El alcohol usado para fines cosmélicos es desnaturalizado y se conoce como alcohol
especialmente desnaturalizado o SDA por sus siglas en inglés ( Specially Denatured

Alcohol ) La desnaturalizacion del alcohol tiene como fin el hacerlo no ingerible.

En cuestiones pricticas, existen dos presentaciones de SDA que son mis
frecuentemente usadas: SDA 39C y SDA 40. El primero se usa cscnciahncutc parala
manufactura de perfumes, pues es considerado -por muchos 'p'erfumis’tas comno el
alcohol que menos interfiere con la fragancia, ademés de proporcionar un olor ﬁxjo; el
segundo se-utiliza en lociones y colonias y otros productos que requieren alcohol.
Ademis de ser desnaturalizado, el alcohol es generalmente deodorizado, con el bbtho

de climinar su caracteristico olor e impedir asi que interfiera con el de Ia fragancin,

3. ANTIOXIDANTES

Estos compuestos s¢ usan para disminuir: el deterioro del color y del olor de los

productos fragantes.Algunos fobricantes adicionan de 0,05 a 0,1% de un agente
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antioxidante en su formulacion para incrementar Ia vida del producto. Ya sea butil-
hidroxianisol (BHA) o butil-hidroxitolueno (BHT) ambos agentes antioxidantes , de
uso comin en la industria alimenticia,han sido usados en la composicion de algunos
perfumes.Sin embargo, su uso no ha sido, generalizado ya que tienen un olor fuerte
que puede interferir con la calidad del producto final. Retardan 1a oxidacion , e

deterioro y el enraciamiento.

4. SECUESTRANTES

Se sabe que la presencia de metales pesados como cobre y fierro deterioran
considerablemente el efecto y la presentacion de una fragancia, frecuentemente estos
contaminantes pucden provenir del equipo de: manufactura o cluso pueden estar
presentes. en ¢l mismo concentrado; por lo tanto la adicion de estos agentes
secuestrantes como ¢l acido etilen diamino tetracético. ( EDTA ) o el versanato,

permiten la eliminacion de este problema.

5._HUMECTANTES

Algunas formulaciones ‘de productos fragantes estan adicionados de miristato - de
isopropilo o propilenglicol, los cuales forman una pelicula sobre Ia piel, eliminando la

sensacion de resequedad que produce el alcohol,



La proporcion en que estos productos s¢ incorporan vara . los perfumes pueden ir
adicionados de 0.5 a 1.2% de miristato de isopropilo y las lociones y colonias pueden

Hevar entre 3.5 y 5% de propilenglicol.

6. SOLUCION DE COLOR.

En ocasiones, los productos fragantes estin adicionados de sohiciones de color con ¢l
objeto de proporcionarles una aynda optica, ya que, por ejemplo, es muy importante
que una locion que haya sido disefiada con un aroma fresco cuente con ¢l color que
apoye esta idea ( por ejemplo: verde ), comformandose asi tma armonia entre lo que
se ve y lo que se percibe con el olfato.

Si el concentrado proporciona un color adecuado al producte, no cs necesaria la

adicion de sohuciones de color.

7 . FILTROS SOLARES.

Con cl objeto de proteger a los productos fragantes de posibles cambios’ de color
provacados por la exposicion ala luz solar, a algunos de ellos se les adiciona wn filtro

solar que-absorbe al luz ultravioleta, evitando asi Ia variacion de color.

Los productos comerciales comwmmente empleados con este propdsito son: :

Propilengliocol , en un 4.0%, el Monogliceriloen 2.5%, ¢l-Efilo p-aminobenzoato en



un 5.0%, etc, estos son compuestos absorbentes de luz U.V, son eficaces en el
intervalo de 200 a 400 milimicras, no se enegrecen , ni descomponen por exposicion

prolongada ante una fuente de luz.

Hay que aclarar que no todas las miaterias printas descritas anteriormente estdn
presentes en la formulacion de un Perfume, Locidn o Colonia; es por eso que se han

descrito sin un orden determinado.

Hay productos cuya férmula se limita inicamente a : alcohol, agua y concentrado,

mientras que otros mds claborados pueden contenerlas todas,

Una vez mis, lo que determina la necesidad de adicionar una u ofra de estas iaterias
primas, serd {as caracteristicas individuales de los concentrados, ¢l efeeto que se desea

obtencr, el costo del producto final, etc. (37).
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H. ANALISIS DEL ENTORNO DE LA INDUSTRIA,

2.0 INTRODUCCION

En los limites de la presente administracion todo indica que las expectativas
seguirin siendo eso, expectativas.La sitnacion se resume en que la consolidacién
exportadora no llega, el mercado interno no crece'y e} pais tiene que hacer frente
a las obligaciones adquiridas. Para terminar el afio de 1993 se hizd patente la
incertidumbre previa a la firma del Tratado de Libre Comercio con Jos Estados
Unidos y Canada,

Posteriormente siguieron Jas preocupaciones en torno a los efectos del inicio del
TLC y la capacidad del gobierno para oricntar’a los empresarios en fa obtencion
de los beneficios del acuerdo. Otro aspecto que ocupo la mente del Mexicano a
fines de 1994 fueron los sefialamientos y dudas acerca de la capacidad del aparato
productivo para adecuarse a las nuevas circunstancias después dé I contraccion.

del PIB , en el cuarto trimestre,

El afio de 1995 fue dificil ¢ incierto para todos, todavia su posicion es frzfxgil‘ y
sujeta a demasiadas variables extemas. Las tendencias de las -variables
macroecondmicas més relevantes durante el bienio 1994-1995 mostraron el

siguiente comportaniento.
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2.1 INFLACION

Sin duda una de las variables macroecondmicas mds inciertas es la inflacion, pero
, ¢ Qué tipo de inflacion se tiene hoy en ¢l pais ? Sin duda se tiene inflacion de
oferta,

El gasto piiblico esta muy contraido, 1a oferta monetaria es , en términos reales
niuy inferior a la que se tenia en 1994. No hay ninguna razén que permita pensar
en una inflacion de demanda,

La inflacién que se padece es de oferta porque surge , precisamente, del cambio

en precios originado por la devaluacion.

Cuando el peso se devalua en dic?cxlnbrc de 1994, los insumos de buena parte de
la economia productiva se elevan, automz’xticamenytc‘dc preéio.La mayorid de lns
empresas intentd trasladar estos incrementos a sus precios, pero no todas,bzm'
podido hacerlo adecuadamente.

A mediados de 1994, el parimetro estaba en 6.9%.En la bilsqucdadé esta cifra las
autoridades tuvieron que sacrificar crecimiento economico. ‘

La inflacion acumulada, oficial , hasta la primera quincena de marzo dé“19_"96', es.
de 7.25%.

Lo més sobresaliente cs que las autoridades se_ comprometieron a combatir I
inflacion y aim no lo han logrado, aunque tal vez se lleve mas -tiérhpo»;dcilb

esperado, (14),(17‘),(35).
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2.2 TASAS DE INTERES
Casi siempre la inflacion aparcce antes y las tasas de interés van subiendo
después.Pero a veces ias tasas le ganan a la inflacion, como ha ocurrido en
México durante 1995 y durante marzo de este ailo,cuando las tasas de interés
suben rapidamente y {as empresas estin fuertemente endeudadas, ef cfecto del
costo de capital puede ser muy superior al posible efecto de un incremento
salarial,
Sin einbargo , no es sélo la devaluacion la que genera inflacion de oferta, de
pronto las tasas de interés se elevan con gran rapidez, y a niveles insospechados,
y el costo de capital se convierte en el gasto mads importante de las empresas.
Muchas de etlas pueden pagar su nomina con facilidad, pero sufren con sus pagos
al banco.Y no hablamos de deudas en dblares, sino de deudas ¢n pesos, que se
incrementaron mucho més rapidamente.Un sisteina financiero ineficiente y débil:-
cooperd en este incremento de los costos de capital.
La lucha que ha vivido el pais por mantener una-situacion estable se palpq enla
evolucion de las tasas de interésLas tasas: de interés han cxperimentado .
fluctuaciones drésticas en su afin por mantener el capital del pais. En abril de
1995 se registro la tasa mds alta de 70.27%, en diciembre dc 1995 licgé a 46.54%
y en junio de 1996 estaba en 29,18%.
Se observa que la disminucién de las tasas de interés en ¢l corto plazo no reépclve

el problema de Ia banca y de los deudores, en virtud de-que sus niveles ain son
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demasiados elevados en términos reales; en el caso de las instituciones financieras
se requiere una mayor capitalizacion para rehabilitar su salud financiera. Por su
parte los dendores precisan  uma solucion rapida y wviable a su

sobreendeudamiento. (11),(12),(18).

23 TIPO DE CAMBIO

No obstante que 1a devaluacion de la noneda fue el detonador principal de la
crisis durante 1995, la salida de capitales y las poco favorables expectativas de la
economia en su conjunto se comstituyeron como la principal fuente que
retroalimentd la inestabilidad del mercado cambiario,

El Banco de México no ha podido fijar el tipo de cambio de compra, al menos
csta situacion se presentd a principios de 1os noventas; el tipo de cambio de venta
sc ha venido moviendo. Al finalizar diciembre de 1994, este indicador - s¢
encontraba en 3.0512, en Enero de 1995 tuvo un amnento a 5,600 'y se présento el
més alto en diciembre de 1995 cotizandose el tipo de cambio en.7.67. y en jun;’_o

de 1996 sc cotiza el dlar en 7.55. Enla grifica 2 s observan estos cambios. (16)

2.4 BALANZA COMERCIAL

Es conveniente destacar que la. propia devaluacion presentd. algunos aspectos
positivas que permitieron corregir o por lo menos disminuir algunos problemas

observados en afios anteriores,



30

Tal es el caso de Ia balanza comercial que, peritio que las exportaciones totales
aumentaran 31.1 % respecto a 1994, porcentaje que no se observaba desde
principios de la década pasada, cuando el incremento en los precios del petréleo
ayudo a acrecentar las ventas externas,

Por su parte, las importaciones se redujeron en solo 8.7 %, debido al fuerte
componente de insumos importados que tienen las exportaciones mexicanas. Hoy
el pais cuenta con una estructura productiva mds integrada'y capaz de competir
con el exterior en igualdad de circunstancias, sitnacion que permitié aminoray los
efectos negativos en 1995, |

El comportamiento correspondiente a las Exportaciones de Bienes y Servicios
aumentaron en 24.2% en el periodo octubre-diciembre de 1995, con lo cual
acumularon un crechmiento real de 28.4%.De esta forma las exporticiones se
constituyeron en un importante motor de la Demanda Global (Consunio Privado y
Pablico ,Inversion y Exportaciones). Las exportaciones provenientes del sector
Agropecuario crecicron en 37.5% ; las de Mineria en 47,4% y las Manufactureras
en 44.6%.

Por su parte las Exportaciones de servicios ( de transformacion de Plata y Oro no
Monetario, y de otros servicios ) se elevaron ¢n 3'2.‘2% durante 1995. “
Finalmente, con base en los resultados anteriormente descritos: se tiene que-el

componente mas importante de'la Demanda Global durante 1995 fue el: consumo.



31

privado con el 54.4% del gasto total. El Consumo del Gobiemo representd

solamente ¢l 9.7% (14),(16),(18).

2.5 PRODUCTO INTERNO BRUTO

El comportamiento que ha registrado el PIB responde a la logica de alcanzar un
crecimento economico con estabilidad , sin generar sobrecalentamiento de la
economia aundque esto no se ha logrado del todo.

En el afio de 1994 el PIB ( Producio Interno Bruto ) aumento en 3.5% y en el
cuarto trimestre de 1995 registro una tasa de -6.9 %.

El programa econémico gubernamental para 1996 propone alcanzar un
crecimiento del PIB de 3 por ciento, una tasa de inflacion de 20.5 por ciento y
mantener un presupuesto pitblico equilibrado, ademas se mantiene 1a prioridad de
consolidar la estabilidad en los mercados financiero y cambiario, como base para-
la consecucidn de un crecintiento estable, aunque en forma gradual y con
resultados modestos. |

El control de la inflacion serd indispensable ‘para que- las tasas de interés
mantengan una tendencia descendente y para que los salarios no se ‘deterioren
mis.

Enla grifica | se observa el cambio del PIB en los i;ln'mos 5 aflos, enlatabla 1y

2 se observa la balanza comercial por sector y por tipo de bien. (17), ( 35)



TABLA 1

BALANZA COMERCIAL POR SECTOR ( MILLONES DE DOLARES )

EXPORTACION 1990 1991 1992 1993

S.PUBLICO 10,976 8,905 8,728 7,890
S.PRIVADO 15,863 17,949 18,787 | 22,143
TOTAL EXP. 26,839 26,855 27,516 | 30,033
IMPORTACIONES 1990 1991 1992 1993
S.PUBLICO 4,247 2,920 3,289 3,134

S.PRIVADO 27,025 35,264 44,904 | 45,790

TOTAL IMPORT, | 31,272 38,184 48,193 | 48,924

BALANZA 1990 1991 1992 1993
COMERCIAL
S. PUBLICO 6,729 5,985 5,439 4,756

S.PRIVADO 11,162 | 17315 | 26116 | 23,647

TOTAL BALANZA | 4,433 11,330 20,677 | 18,891

MAQUILADORAS 1990 1991 1992 1993

EXPORTACIONES nd nd 18,680 | 21,853
IMPORTACIONES nd nd 13,937 1 16,443

BALANZA nd nd 4,743 5,410
MAQUILADORAS '

FUENTE : Indicadores Econdmicos del Banco de México
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TABLA 2
BALANZA COMERCIAL POR TIPO DE BIEN

( MILLONES DE DOLARES )

EXPORTACION | 1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995

PETROLERAS 10,104 | 8,167 | 8307 | 7418 | 7445 7,104

NO PETROLERAS | 16,735 1 18,688 | 19,209 | 22,615 | 26,737 | 22,830

TOTAL EXPORT. | 26,839 | 26,855 | 27,855 | 30,033 | 34,182 29,934

IMPORTACIONES | 1990 1991 1992 1993 1994 1995

. BIENES DE 5099 | 5834 | 7,744 | 7,842 | 9,510 4,350
CONSUMO

BIENESDEUSO | 19,384 | 23,762 | 28,893 1 30,025 | 56,513 ] 48,172
INTERMEDIO

BIENES DE 6,789 | 8,588 | 11,556 | 11,057 | 13,321 7,200
CAPITAL S

TOTAL IMPORT. | 31,272 | 38,184 | 48,193 | 48924 | 79,344 | 58,722

BALANZA 1990 | 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | 1995
COMERCIAL |

TOTAL BALANZA | 4,433 | 11,330} 20,677 | 18,891 | 5,555 7465 -

FUENTE : Indicadores econ()micbs del Banco de México.
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Ill. ESTUDIO DE MERCADO

3.0  QBIETIVOS

[in estos momentos Ia industria de fa Perfumeria y Cosmética al igual que otras
industrias en México, atraviesa por momentos muy dificiles, tales como ; problemas
de inflacion , cambios en la estructura econdmica de la industria , ¢l nuevo problema
de liquidez financiers acompafiada por una alta taza de interés que onigina severos
transtormos .

Debido a lo anterior las compaiiias se encuentran en una nueva problematica, en Ja
cudl Ia estrategia a seguir-¢s la de “ VENDER MAS PARA GANAR MAS * y salir
de la dificil situacidn.

Una investigacion o estudio de mercado es una técnica sistemnatizada de recopilacion,
clasificacion , andlisis ¢ inlerpretacion de hechos y datos en forma sistematica sobre
una cuestion en particular (20 ).

Iis asi como el objetivo principal de estudiar el mercado de perfumes en México es:
conocer ¢l desarrollo de éste en el pafs, evaluar de una manera m:ﬁ; 'objélivn Ia
situacion de laindustria de la perfumerfa y cosmética et lo que se refiere a ; variables
macroecondmicas , sectores de la industria , crecimiento , ventas y realizar -el
andlisis de la demanda y de la oferta, segin datos estadisticos mas rccicntes ,
haciendo énfasis ‘en los productos fragantes de uso personal tal cqmo: esencias,

lociones y colonias tanto para dama y caballero,
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Ademis el apoyar a la siguiente generacion de Quimicos y crear en ellos la inquictud
sobre la creacion de nuevos proyectos en al drea administrativa. Es eonveniente hacer
resaltar la inportancia que tiene el Estudio de Mercado cn el desarrollo de un
proyeeto.Una cuantificacion erronea del volumen de ventas o del precio del producto,
por cjemplo,conduciria a una estimacion inadecuada de estas, lo que podria dar origen

a oblener resultados alejados de la realidad y al fracaso econdmico.

3.1 SITUACION ACTUAL DE LA INDUSTRIA DE LA PERFUMERIA Y
COSMETICA

El sector formal de la ind. de perfumeria y cosmética facturo 5,388 millones de
mievos pesos durante 1994 después de crecer 11.5 % con respecto ala facturacion de
1993.
En materia de empleo directo, la industnia se desempefio por t}ebaj()-dc la ind.
manufacturera ; no pudo sostener el niimero de plazas existentes & ’1993 per(iicndo el
4.3 % de las mismas en 1994, terminando el afio con 28,592 empleados.
La problemética de 1a industria se extiende a todas las reas dela empresa, ¢l rea
mis afectada es 1a de Produccion donde las plazas se redujeron en 6.7% . El drea

comercial y de Administracion se reducen en -2.5% y -1 2% respectivamente.
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En lo que se refiere a la ndmina de fa industria, estd se incrementod en 8.7%. Al
combiitar la reduccion del nimero de puestos en la industria con ¢l aumento de la
némina se concluye que los ingresos per cipita mejoraron a razon del 13.6%.

De esta manera las precepciones anutales per capita de los empleados de la industria

de la Perfumeria y Cosmética ascendieron a 34,026 mievos pesos.

3.1.1 SECIORES DE LA INDUSTRIA

Para poder tener un paorama general de la lndustn'a de la Pefumeria y Cosmética, es
necesario conocer cada uno de sus sectores.

La industria de [a Perfumeria y Cosmética esta constituida por 8- sectores ¢stos son
Productos Capilares , Maquillajes, Cremas , Productos p/sol, Frag;mcias ,Productos
de Tocador , Bebe - Nifio y otros,

A continuacion s¢ mencionara én forma breve ; cada uno de estos , asi se haran,
comparaciones y observaciones importantes entre ellos , haciéndo enfasis en- la

division de fragancias, que es el area de justificacion de este estudio.

3.2 PRODUCTOS CAPILARES

Al terminar 1994, la categoria de productos capilares produjo ingresos para sus

fabricantes cercanos a los 1,731 millones de nuevos pesos,después de crecer 20.7%
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con respecto a los resultados de 1993.La composicion de las ventas de productos

capilares a dic. se presenta en la grifica 3.2

Refiriéndonos a shampoos , laindustria logro un crecimiento del 9.4% en litros | fo
que significa haber colocado poco méas de 99 millones de litros durante 1994,
En valores crecid 18.3% generando una derrama econdmica de mas de 994 millones

de nuevos pesos, aportando el 57.5 % del sector.

El mercado del shampoo se encuentra integrado por los shampoos Normal , 2 en 1,
Anticaspa y Especifico. Los Tintes y Peroxidos ocupan el segundo- sitio en
importancia con un facturacién de casi 332 millones de nuevos pesos o el 19.2% de

los valores del sector.

Mientras que los enjuages, Permanentes y Tratamientos Especi'alés han disminuido
dentro del sector; los: Fijadores continhan creciendo. L ‘OF:na de esie tipo de:

producto crecio al 44% .

La cvolucion que ha seguido la categoria en  volumen. a lo largo del tiempo st

presenta en las tablas 3.2.1 y enlas tablas 3.2.2 - se reportan los resultados en délares. -
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TABLA 3.2.1 PRODUCTOS CAPILARES ( TODO SE DA EN LTS, OEN

UNIDADES (000))
TIPO DE PRODUCTO 1991 1992 1993 1994
SHAMPOO NORMAL (0001.TS) | 74,664 | 69139 | 67,064 | 79238
SHAMPOO 2 EN 1 (000 LTS) 6,308 | 9088 | 9815 | 9,590
SHAMPOO ANTICASPA (000 1.TS) | NA 5,680 | 5376 | 7,824
SHAMPOO ESPECIFICO (000LTS)| NA 190 813 2,652
TOTAL SHAMPOOS 81472 | 84,017 | 83069 | 99,304
ENJUAGE - 12,388 | 11,620 | 12,084 | 15120
ACONDICIONADOR(000 UNID )
FIJADOR (000 UNID ) 19,774 | 20,585 | 24,200 | 43,142
TINTE PEROX. - DECOLORANTES | 25,305 | 26,773 | 31,458 | 34,289
(000 UNID )
TRATAMIENTO ESPECIAL (000 | 9,942 | 11424 | 10338 | 12,572
' UNID )
PERMANENTE (000 UNID) 3,543 | 4,188 | 3518 | 2278
., TOTAL PDOS. CAPILARES 233,896 | 261,626 | 270,052 | 306,007

NA : No hay produccidn en ese aho.

TABLA 3.2.3 PRODUCTOS CAPILARES ( MILES DE DOLARES )

TIPO DE PRODUCTO 1991 1992 1993 1994
SHAMPQO NORMAL 157,660 | 148:224 | 149,705 | 186,833
SHAMPOO 2 EN 1 34,642 50,687 54,175 | 57,868
SHAMPOO ANTICASPA . NA 1 31,689 | 32,937 3 50,578 } -
SHAMPOO ESPECIFICO NA 841 5,053 12,551
TOTAL SHAMPOOS 192311 | 231,440 { 241870 307,770
ENJUAGE - ACONDICIONADOR | 34,032 33,303 34371 | 37,251
FIJADOR 35,490 46,579 57,093 | 71,843
TINTE PEROX. - 58,286 7,752 87,396 | 102,740
DECOLORANTES o
TRATAMIENTO ESPECIAL 6,941 9,001 7,838 8,961
PERMANENTE 10,898 13,497 12,706 7,147
TOTAL PDOS. CAPILARES 337,958 | 406,658 | 441275 | 535712
TIPO DE CAMBIO PROMEDIO |  3,0068 3.0928 3.1541 | 323040

NA : No hay produccibn en ese aﬁo;
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3.3 FRAGANCIAS

Aunque las fragancias registraron una facturacion de mis de 906 miflones de nuevos

pesos, esto significo tan solo un 1.9% mis de lo reportado en 1993.

En lo que respecta a la oferta, Ia industria consiguié un crecimiento del 2.4 % , con

esto se logra detener la caida de 1993.

En 1994 las fragancias Femeninas representan el 47.6% del sector, mientras que ¢l

resto corresponde a las masculinas,

Hay que hacer notar que este sector se ha visto seriamente afectado por la' crisis
economica que atraviesa el pals, al igual que los otros sectores ; -aunque - han

disminuido las ventas de perfumes estos continuan en el gusto de los consumidores.

La composicion de las ventas de fragancias en litros a diciembre de 1994 se detalla en
la grifica 3.3 . En ella se aprecia claramente fa importancia de cada éubcate‘goria de

producto,

La evolucion en litraje y dolares que ha seguido fa categoria a o largo del tiempo se

presenta en las tablas 3.3.1y3.3.2,



TABLA.3.3.1 FRAGANCIAS ( MILES DE LITROS )

TIPO DE PRODUCTO 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | MEZCLA 94
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PERFUME EXTRACTO 3 2 1 I 0.0%

COLONIAEDT-EDP | 1,655 | 1780 | 1597 | 1,642 |  47.6%

TOTAL FRAG. FEMENINA | 1,658 | 1,783 | 1,598 | 1,043 47.6%

COLONIA EDT. 1,369 | 1,476 | 1,421 | 1,451 42.1%

AFTER SHAVE 443 364 350 355 10.3%

TOTAL FRAG. MASCULINA | 1,812 | 1,840 | L771 | 1,806 524%

TOTAL FRAGANCIAS 3,470 | 3,623 [ 3,369 | 3,449 100.0%

TABLA 3.3.2 FRAGANCIAS ( MILES DE DOLARES )

SECTOR 1991 1992 1993 1994 -
PERFUME EXTRACTO 1,893 1,833 1,312 1,205
COLONIA EDT-EDP 109,901 | 139340 | 140,118 | 140,088
TOTAL FRAG. FEM, 11,794 | 141172 | 141430 | 141,383

COLONIA EDT 88,804 | 113,582 | 120918 117,857
AFTERSHAVE 20905 | 20,984 19,763 | 21,373

TOTAL FRAG. MASC; 109,709 | 134566 | 140672 | 139,230
TOTAL FRAGANCIAS 21,503 | 275738 | 282,102 | 280,613
“TIPO DE CAMBIO PROMEDIO | 3.0068 | 30928 30541 | 323040




MEZCLA DE PRODUCTOS CAPILARES 1994

FIJADORES TRAT. ESPECIAL
13% %
ENJUAG. Y
ACOND.
7%
SHAMPOO
TINTES,PEROX Y 515%
DECOL.
19.2% PERMANENTE
1.3%
GRAFICA 3.2
MEZCLA DE FRAGANCIAS 1994

.GRAFICA 3.3




3.4 MAQUILLAJES

Durante 1994, esta categoria registrd un crecimiento en unidades del 6%
consiguiendo una colocacion de mas de 108 millones de unidades.

Con esto los fabricantes lograron ingyesar 1a suma de 813.5 millones de nuevos
pesos.

Asi Maquillajes representa el 15% de la derrama economica de Ja industria.

Este mercado esta compuesto por 4 segmentos : cara , ojos , labios y ufias,

En este afio, el unico segmento que sufrio una reduccién en unidades fue cara

con -1.2%.

A continuacion en la grifica 3.4 se aprecian los principales segmentos, en las
tablas 3.4.1 sc observan las tendencias en unidades y en la 3.4.2 se dan los

resultados en dolares.

43
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TABLA3.4.1 MAQUILLAJES ( MILES DE UNIDADES )
TIPO DE 1991|1992 | 1903 | mezcLa| 1o04 | MezcLa
PRODUCTO 9 %
BASE 6123 | 6,154 6389 | S1% |5882 |54%
RUBOR 5,292 | 5,155 5155 | 5.0% {4825 [4.5%
POLVO 13,255 | 16079 | 15998 | 158% {16,446 | 15.2%
TOTAL CARA {24,691 | 27.387 | 27492 | 26.0% {27,153 | 25.0%
SOMBRA 4578 | 3823 | 3,234 | 32% [3958 |3.7%
MASCARA 8,668 | 10449 | 10763 | 7.8% | 10397 |9.6%
DELINEADOR | 7,185 | 9,822 | 10412 | 10.3% | 10433 |9.6%
0JOs
TOTAL OJOS | 20,450 | 24,045 |24409 | 21.3% | 24,788 |22.9%
LAPIZ LABIAL | 23,349 24,800 | 23,147 | 25.4% | 29,050 |268%
BRILLO | 1440 | 2,655 | 2735 | 27% |763 0.7%
DELINEADOR | 2,756 | 3,602 | 4,624 | 5.1% |55 |51%
TOTAL LABIOS | 27,545 |30,607 |30506 | 33.1% | 35,366 |32.6%
PDOS.PARA | 17994 | 16446 | 17,269 | 17.0% |[17,631 |16.3%
URAS
OTROSPDOS. | 2,928 | 2,916 | 2,625 | 26% |[3464 [32%
l[\)diQUlLLAJE
TOTAL 93,588 | 101,451 | 102,300 | 100,0% | 108,403 | 100%
MAQUILLAJE.




TABLA 3.43 MAQUILLAJES, ( MILES DE DOLARES )

SECTOR

1991

PROMEDIO

1992 1993 1994
BASE S 14,327 16,700 19,651 B2
RUBOR 16,731 18,185 20,863 | 20,676
POLVO 12,085 15,555 17,861 | 21,241
TOTAL CARA 43,143 50,440 62,502 |6s200 |
SOMBRA 16,985 20,624 17,031w 17,328 N
MASCARA 12,987 16,413 B.24 125578
DELINEADOR 0JOS | 13,473 21,416 65,505 | 25343
TOTAL 0JOS 43,445 58,454 53,376 | 68,249
LAPIZ LABIAL 45,684 54,983 58,306 | 69,157
BRILLO 1,726 3,531 3,498 1,472
DELINEADOR 5,610 6,097 11,001

TOTAL LABIOS 53,019 64,612 73,805 | 83,679
PDOS. PARA UNAS | 23,899 23,559 26,798 | 29,148
OTROS PDOS. DE 3,571 3,523 5,520
MAQUILLAJE

TOTAL 166,473 226202 | 251,844
MAQUILLAJE

TIPO DE CAMBIO 3.1541 3.23040
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3.5 CREMAS

Son dos grupos los que constituyen este sector . Cremas de uso general y Cremas
de tratamiento para cara, cuello y cuerpo.

Para realizar esta agrupacion se ha recurrido al posicionamiento que le da el
fabricante al producto y no al uso final que le da el consumidor.

En lo referente a toneladas, el sector cremas decrecid -1.5 % durante 1994
colocando 22,928 toneladas . La derrama economica sc incrementd en 12.9% para
cerrar e} afio con una facturacion de 993 millones de nuevos pesos.

No obstante que este sector vendio una cantidad de toneladas inferior en 1993,

presenta un importante crecimiento en ventas.

A través del tiempo , podemos observar que los tratamientos , van restando fucrza
a las cremas de uso peneral, esto debido a una mayor preocupacion .del
consumidor en atender necesidadeé cspeciﬁcas de su piel.

En 1991 las cremas de uso general dominaban el 81.2% del sector, para 1994 han

perdido casi 10 puntos porcentuales y su importancia cac al 72.1%.

La grafica 3.5 permite observar la»composiciéxi del sector y el comportamiento de-
la categoria en tonelad'as y en ddlares a lo largo del tiempo se presentan en las

ltablas 3.5.1 y 3.5.2.



TABLA 3.5.1 CREMAS ( MILES DE KILOGRAMOS )
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TIPO DE PRODUCTO 1991 | 1992 | 1993 | 1994 | MEZCLA
94
CREMA SOLIDA 7620 | 7,628 | 6484 | 5849 | 25.5%
—_CREMA LIQUIDA 10,507 | 10,276 | 10,995 | 10,676 | 46.6%
TOTAL CREMA USO 18,128 | 17,904 | 17,479 | 16,525 | 72.1%
GENERAL | |
CREMAHUMECTANTE | 2,383 | 3,050 | 3264 | 3538 | 15.4%
CREMA LIMPIADORA 1,035 | 1,254 | 1,468 | 1438 | 6.3%
LOCION TONICO 387 | 438 | 464 527 2.3%
TRAT. ESPECIAL CARAY | 127 | 217 | 307 616 27% |
CUERPO L
CREMADENOCHE | 27 | 128 34 27 0.1%
MASCARILLA 140 144 141 132 0.6%
CREMA DE 0JOS 2 27 32 40 0.2%
OTROS TRATAMIENTOS | 76 87 87 85 04%
TOTAL TRATAMIENTOS | 4,194 | 5246 | 5.797 | 6403 | 27.9%
TOTAL CREMAS 20,582 | 22433 | 22,588 | 22928 | jo0%
TABLA3.5.2 CREMAS (MILES DE DOLARES)
TIPO DE PRODUCTO 1991 1992 1993 1994
CREMA SOLIDA 57321 | 58011 | 58022 | 55178
CREMA LIQUIDA 49,676 | 54,283 | 63,342 69,144
TOTAL CREMA USO 106,997 | 112,294 | 121,364 | 124322
GENERAL
CREMA HUMECTANTE | 30589 | 40,562 | 48525 55,433
CREMA LIMPIADORA 16,067 | 19,134 | 23,641 24,237
LOCION TONICO 5,090 | 7,003 8515 | 10,226
TRAT. ESPECIAL CARAY | 20,020 | 20284 | 49,049 65,467
_CUERPO
CREMA DE NOCHE 2,890 | 3414 4,452 3,712
MASCARILLA 639 | 8156 | 887 7,931
CREMA DE 010§ 5202 | 7,00 8,980 10,715
OTROS TRATAMIENTOS | 2,162 | 3717 5,489 5,383
“TOTAL TRATAMIENTOS | 88,500 | 118,370 | 157,528 | 183,103
. TOTALCREMAS | 195497 | 230663 | 278891 | 3.7.425
TIPO DE CAMBIO 3.0068 | 3.0928° | 3.1541 | 3.2304
PROMEDIO |
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3.6 PRODUCTOS DE TOCADOR

Esta categoria contiene - desodorantes , jabones , talcos y cremas de afeitar es
conveniente aclarar que Ia lectura de jabones es sumamente limitada puesto que la
mayoria de los fabricantes de este producio no se encuentran afiliados a la
camara. Las cifras de jabones aqui reportados sélo contemplan la produccion

hiecha por fabricantes de perfiunes y cosméticos.

Los productos de tocador facturaron durante 1994 was de 654 millones de nuevos

pesos después de crecer 9.6% con respecto a 1993,

Continuanda con los valores y refiriéndonos a los productes, este sector regisiro
crecimientos en casi todos sus componentes, exceptuando las cremas para rasurar -
que no presentaron ninguna variacion y los productos para bafio que cayeron en

25.7%.

En la grafica 3.6 se detalla la composicion de las ventas de productos de tocador y
la tendencia de las unidades se detalla en la tabla 3.6.1y los resultados en dolares

enla 3.6.2.



TABLA 3.6.1 PRODUCTOS DE TOCAIDOR (MILES DE KILOGRAMOS )

TIPO DE PRODUCTO 1991 1992 1993 | 1994
DESODORANTE FEMENINO | 61,948 | 58,561 | 60,829 | 71,019
DESODORANTE 28,747 28,289 31,277 38,554
MASCULINO

TOTAL DESOD. ( 000 UNIID. ) | 90,695 86,850 92,106 109 573 |
TALCOS ( 000 DE KGS. ) 3,974 4,110 4,398 4,548
PDOS. P/BANO ( 000 KGS.) 9,454 9,576 11,115 (11,241
CREMA Y ESPUMA | 2,280 2,558 3,146 3,146
P/RASURAR (000 UNID.)

TOTAL PDOS. DE TOCADOR | 179,811 | 173,868 | 184,224 | 233,081

TABLA 3.6.2 PRODUCTOS DE TOCADOR (MILES DE DOLARES )

TIPO DE PRODUCTO 1991 1992 1993 1994 |
DESODORANTE FEMENINO {53,729 | 59,054 67,684 179,059
DESODORANTE 35,288 40,118 49,328 63,041
MASCULINO

TOTAL DESOD. (000 UNID. ) | 89,018 [ 99,172 117,512 | 142,100
TALCOS ( 000 DE KGS., ) 17,722 (24,792 [23338 24,177
PDOS. P/BANO (000KGS.) 124,331 141036 43,887 31,835
CREMA Y  ESPUMA| 291} 3,722 4,599 4,490
P/RASURAR ( 000 UNID. ) L o
TOTAL PDOS. DE TOCADOR | 133,981  [168 722 | 189,336 202,602
TIPO DE CAMBIO { 3.0068 [3.00923 |3.15410 [3.23010
PROMEDIO ‘




3.7 OTROS SECTORES

En esta seccidn se presentan los resultados de Productos de Bebé y Niilo,

Productos para sol, Quitaesmaltes y otros productos.En forma conjunta, estos 4

sectores representaron en 1994 el 5.4% de los valores.

La prafica 3.7 permite apreciar la importancia de cada sector y en las tablas 3.7.1

y 3.7.2 se aprecian las unidades y los resultados en dolares,

TABLA 3.7.1 OTROS SECTORES DE LA INDUSTRIA ( MILES DE

KILOGRAMOS )
TIPO DE PRODUCTO 1991 | 1992 | 1993 | 1994
TALCO 2,795 | 2,541 | 2465 | 2,381
ACEITE 2,501 | 2,998 | 2,608 | 2277
CREMA 901 | 687 | 7190 | 862
COLONIA BEBE NINO 478 | 510 | s21 | 741
SHAMPOO BEBE 678 | 789 | 726 | 642
TOTAL BEBE NINO 7444 | 1,525 | 7110 | 6917
PDOS. PARA SOL 227 | 255 | 288 | 309
QUITAESMALTES (000 UNID.) | 7,166 | 7,588.| 7,103 | 5,824
OTROS PDOS. ( 000 UNID.) 19,366 | 25,942 | 27,033 | 16,636
TOTAL OTROS PDOS, (000 UNID ) | 41,646 | 48,386 | 48,645 | 36,602

TABLA 3.7.2 OTROS SECTORES DE LA INDUSTRIA “(MILES DE

DOLARES)
TiPO DE PRODUCTO 1991 1992 1993 1994
TALCO 1,158 | 11,900 | 12,485 | 13,458
ACEITE 12,711 | 16,584 | 18,781 19,136
CREMA 5,572 4854 5426 | 7,178
COLONIA BEBE NINO - 7425 | 11123 | 7.526 | 10,559
SHAMPOO BEBE 1593 | 2246 1 2,136 | 2459
TOTAL BEBE NINO 38459 | 46706 | 46274 | 52,487
PDOS. PARA SOL 2142 | 3122 4439 43854
QUITAESMALTES (000 UNID.) . | 6,180 | 7,534 7.757 | 4,696
OTROS PDOS. ( 000 UNID,) 40237 | 51,034 | 42269 .| 27,588
TOTAL OTROS PDOS. (000 UNID) | 87,019 | 108,397- | 100,739 | 89,924
TIPO DE CAMBIO PROMEDIO 3.0068 |3.0968 |3.1541 |3.23040"
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3.8 VENTAS POR CANALES DE DISTRIBUCION

Hasta este momento se ha comentado el desempeiio de la industria en forma
global y por sectores, otro aspecto de suma importancia es ¢ comportamiento de
la industria por canales de distribucion.

El canal de OTROS, el cual consolida venta directa, salones de belleza, boutiques
, perfumerias, etc., es ¢l lider controlando ¢l 39% de la facturacion de la industria
. Este canal de distribucion logra mantener su importancia relativa durante 1994,
al crecer 11%.

1) El crecimiento se concentré en 2 canales : FARMACIAS Y
AUTOSERVICIOS, ambos canales crecieron un 16% mejorando su importancia:
de 1993 a 1994.

2)La EXPORT_ACI(’)N vuelve a registrar un crecimiento para 1994; en esta
ocasion del 2.9%, este canal representa el 3.1% de las ventas de la industria,

3) Las TIENDAS DEPARTAMENTALES crecieron solo un 5,5% ilu:ante 1994,
Por esta razon su importancia varié de 9.1% en 1993 a 8,6% en 1994,

4) GOBIERNO conserva su importancia del 9% y logra crecer en 10.1%, '

En la grifica 3.8, sc observa la distribucion de las ventas por canales y en las
tablas 3.8.1. y en 1a 3,8.2 se comparan las ventas de 1993 y 1994 en’miles de..

ntuevos pesos y en délares rerspectivamente.



TABLA 3.8.1 VENTAS POR CANALES DE DISTRIBUCION ( MILES DE

NUEVOS PESOS )
CANAL 1993 1994 | MEZCLA | %CREC. |
94
MAYORISTA 720,163 | 794,340 14.7% 10.3%
DISTRIBUIDOR

GOBIERNO 446,737 | 491,857 9.1% 10.1%
DEPTALES. 439,765 | 463,952 8.6% 5.5%
FARMACIAS 340,970 | 396,548 7.4% 16.3%
AUTOSERVICIOS | 884977 | 1,032,104 | 19.2% 166%
EXPORTACION | 105350 | 108427 2.0% 2.9%
OTROS 1893214 | 2,101648 | 39.0% 11.0%
TOTAL 4,831,184 | 5,388,690 | 100.0% 11.5%

TABLA 3.8.2 VENTAS POR CANALES DE DISTRIBUCION ( MILES DE

DOLARES )
CANAL 1993 1994 | MEZCLA | % CREC.
94
MAYORISTA | 228,326 | 245,895 5.4% 7.7%
DISTRIBUIDOR
GOBIERNO 141,637 | 152,259 3.4% 7.5%
DEPTALES, 139426 | 143,621 5.4% 3.0%
FARMACIAS | 108,104 | 122,755 | 32.4% | 13.6%
AUTOSERVICIOS | 280,580 | 319,497 |  12.3% 13.9%
EXPORTACION | 33,404 | 33,565 94.2% 0.5%
OTROS 600,234 | 650,529 |  5.4% 84%
TOTAL 1,531,716 | 1,668,120 | 9.1% 8.9%
TIPO DE CAMBIO | 3.1541 | 3.2304 2.0%
PROMEDIO
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3.9 ANALISIS DE PRODUCTOS DE LA INDUSTRIA.
(RESUMEN)

La industria ha sido dividida en 8 sectores.Uno de ellos, otros Productos,

consolida articulos y accesorios que van desde cotonetes hasta pinceles pasando

por depilatorios , ufias postizas , quitaesmaltes,etc.

Este sector no representa un alto porcentaje de los valores, por lo que scra

excluido de Ja mayor parte del analisis.

Con el paso del tiempo la indusiia ha presentado ligeras. variaciones en su

estructura , sin embargo ha habido afios en que una categoria supera o disminuye

su presencia historica pero para el siguiente afio la situacién vuelve a la
normalidad.

¢ La categorfa mis importanic es PRODUCTOS CAPILARES de 1991 a 1994 -
logré adjudicarse 2 puntos porcentuales mas para tcncf una paricipacion de
32.1%.

o Para 1994, Ia ségunda categoria en jinportancia es CREMAS con 18.4%. Lo
anterior confirma la preocupacién del consumidor por el cuidado de su piel,
este mercado ha venido creciendo afio con afio.

o El mercado de FRAGANCIAS contintia cediendo terreno a otras catcgoﬁ@,
niientras que en 1991 iep(esentaba ¢} 19.3 % del total de la industn'é_’, para

1994 atcanzé solo el 16.8%.



o MAQUILLAJES conserva su posicion y continiia moviéndose alrededor del
15% de la facturacion de la industria.

o Al igual que Maquillajes , PRODUCTOS DE TOCADOR contintia estable y
desde hace 6 afios cuenta con una importancia equivalente al 12%.

La grafica 3.10.1 nos muestra la mezcla de la industria por sectores a 1994, El
desempeiio de los sectores puede apreciarse claramente en la tabla 3.9.1, donde se
detalla Ia evolucién de las ventas durante el periodo 1991-1994, en pesos y en la

3.9.2 en dolares. (6)

TABLA 3.9.1 EVOLUCION DE LA INDUSTRIA POR SECTORES ( MILES

DE NUEVOS PESOS )
SECTOR 1991 1992 1993 1994 | MEZCLA 94
PDOS. CAPILARES | 1,037,503 | 1,286,508 | 1433368 | 1,730656 | 32.1%
FRAGANCIAS 587818 | 713.403 | 897,651 | 993,104 18.4%
MAQUILLAJES | 666014 | 852,811 | 889,777 | 906492 | 168% |
CREMAS 402,854 | 521,830 | 597,183 | 654485 | 12.1%
PDOS. TOCADOR | 498381 | 618,120 | 713,463 | 813,558 15.1%
PDOS. BEBE/NINO | 139,568 | 181,142 | 157,788 | 104,289 1.9%
OTROS PDOS. 115639 | 144,455 | 145,954 | 170,522 3.2%
PDOS.I/SOL 6,441 9655 14,000 | 15,680 0.3%
TOTAL INDUSTRIA | 3454217 | 4,327,924 | 4,831,184 | 5,388,696 | _ 100%

TABLA 3.9.2 EVOLUCION DE LA INDUSTRIA POR SECTORES ( MILES

DE DOLARES )
SECTOR 1991 1992 1993 1994
PDOS, CAPILARES 345,053 | 415965 | 454,446 | 35712 -
FRAGANCIAS 221503 | 245738 | 282,102 | 280,613
MAQUILLAJES 165,752 | 199,856 | 226,202 | 251,844
CREMAS 195497 | 230,663 | 278,891 | 307,425
PDOS. TOCADOR 133,981 | 168,722 | 189336 | 202.602
PDOS. BEBENINO 38,459 | 46,706 | 46274 | 52787
OTROS PDOS. 46,418 | 58,568 | s0,026 | 32,284
PDOS.P/SOL 2,142 3,122 | 4,439 4854
TOTAL INDUSTRIA 1,148,806 | 1,399,431 | 1,531,715 | 1,668,120
TIPO DE CAMBIO PROMEDIO | 3.00679 | 3.09283 | 3.15410 | 13.23040
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V. ANALISIS DE LA DEMANDA Y EL PRECIO DE PERFUMES.
4.1 REFERENCIA DE LOS MODELOS A UTILIZAR

EL estudio siguiente se efectuard a partir de series de tiempo, las cuales son
una técnica estadistica para clasificar y estudiar movimientos en los datos que
consisten en valores sucesivos de una variable a intervalos regulares de
tiempo.

Un anilisis estadistico de los movimientos pasados nos permite determinar el

patron actual y el pasado asi como obtener claves respecto del patron futuro.

Estos patrones se refieren al comportamiento que siguen los datos en la serie

de tiempo y se les denomina tendencia.El conocimiento de los diferentes

modelos de tendencia que ajustan los datos lo més cercano posible a su valor

real, nos permite realizar predicciones con un grado de incertidumbre minimo. .

El método méas comiin para ajustar las cusvas de regresion, es el procedimiento

de los minimos cuadrados que se aplica en modelos de regresion

lineales,curvilineos y multiples, sin embargo existen modelos importantes en

que no se puede efectuar esta técnica y se ajustan mediante procedimientos.

convencionales.

El método de ajuste optimo de lineas a la grafica de la serie basada en el .

criterio anterior se denomina método de los minimos cuadrados y ‘se usa-muy’

frecuentemente en la formulacion de estudios de mercado, ya que una vez



conocida la funcién matematica en la que estdn relacionadas las variables, es
posible estimar el comportamiento futuro de la variable objeto de estudio.
Los modelos que se aplicardn son : ( lineal , potencial, logaritmo natural y
exponencial ).
4.2 APLICACION DE LOS MODELOS SOBRE LA DEMANDA
(PROYECCION)

El consumo del producto es la primera vaiiable a evaluar en un estudio de

mercado, de esta manera nos situamos en la demanda que existe del producto.

Se inicia con la elaboracion de un diagrama de dispersion, donde en las -

abscisas se coloca el tiempo y en las ordenadas el consumo, hay que
mencionar que para -analizar ¢l comportumiento historico - de la demanda
partimos del Consumo Nacional Aparente, es decir : CONSUMO NACIONAL
APARENTE = PRODUCCION NACIONAL IMPORTACIONES -
EXPORTACIONES. *

INFORMACION DISPONIBLE :
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¢ DATOS DE IMPORTACION, PRODUCCION E IMPORTACION OBTENIDOS DE: ANUARIO B

ESTADISTICO DEL COMERCIO EXTERIOR DE LOS EST. ADOS UNIDOS -~
MEXICANOS,INEGI, MEXICO, 1990,91,92,93'y 94. :
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MODELOS MATEMATICOS

LINEA RECTA y=a+bx

| CURVA EXPONENCIAL y=abhx
CURVA LOGARITMO NATURAL y=ath (Inx)
CURVA POTENCIAL - y =ax?b

La eleccidn del madelo que describa mejor €l comportamiento de los datos se
hizo en base al coeficiente de correlacion obtenido en cada caso,considerando
como mejor coeficiente aquél mas cercano a la unidad. Los resultados obtenidos

para cada uno de los modelos anteriores fueron los siguientes

a) LINEA RECTA : y= 26997 x- 666603
coef, corr, = 0.6596

b) CURVA EXPONENCIAL logy =loga+xlogh
y = 668,504 + 1.03692 * x

coef. corr. = 0.8219 .

¢) CURVA LOG. NATURAL y=679,179 + 71452 * ln x
coef.corr. = 0.7017

'd) CURVA POTENCIAL logy=loga+b logx
y = 639,834 +0.00961 * log x -

coef; corr, = 0.7203

En donde: x = afio ; = toneladas



De los resultados se observa que el modelo que proporciona el mejor
coeficiente de correlacion es el de la curva exponencial , con lo que los datos

proyectados para la demanda son los siguientes :

TABLA 4.1 PROYECCION DE LA DEMANDA

ANO CONSUMO
( KG/ANO)

1995 807,204
1996 818,219
1997 827,760
1998 836,176
1999 843,704
2000 850,514
2001 856,731
2002 862,451
2003 867,746
2004 872,676 .
2005 877,287
2006 881,619
2007 885,703
2008 889,506
2009 893,231
2010 896,717
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PROYECCION DE CONSUMO DE PERFUMES

MODELO CON REGRESION EXPONENCIAL

También puede suponerse que el comportamiento de los datos se ajusta a
una tasa creciente de incremento, en tal caso empleamos la ecuacion de la
funcién exponencial y = ab 4 x, el procedimiento de ajuste analltico de una
serie cronoldgica por medio de una funcion exponencial puede escribirse
tomando logaritmos de la misma funcién: logy =loga +xlogb-

ANO No.referen. Consumo y'=logy xlogy x? log (y)?

1890 1 675 5.8294 5.6204 1 3317520604
1991 2 743 5.8708 11.7418 4 3446629264
1992 3 714 59104 17.7312 9 3493282818
1993 4 849 5.9288 33,9548 16 33780506414
1994 5 757 5.8792 29.396 25 3456499264

CONSUMO DE PERFUMES 90-94
MODELO CON REGRESION EXPONENCIAL
850 - .
.‘»‘Qagé k4
800
)
§ 750
F
S 700
650
600
a = 668,504 y= (668,594 ) ( 1.0369 )" X

b =1.0369 r=0.70172



4.3 PROYECCION DEL PRECIO.

El conocimiento del comportamiento que se espera del precio del producto en
un futuro también es importante . A continuacion se trabaja con esta variable a
partir de datos aproximados con los modelos de regresion anteriormente
citados. Se elabora un diagrama de dispersion a partir de los datos disponibles

que se muestran a continuacion .

Estos valores se calculan en base a la cantidad de producto (kg ) , de
importacion sobre el precio de este, en dolares,  con respecto al-afio que le

corresponda., es decir las unidades son precio por unidad de producto.

ANO
1990
1991
1992
1993

1994

* DATOS OBTENIDOS DE : ANUARIO ESTADISTICO DEL COMERCIO EXT ERXOR DE LCB
ESTADOS UNIDOS MEXICANOS, INEGI, 1990,91,92,93. '
BANCO DE DATOS DE INEGH, 12 DE MARZO DE 1996,
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MODELOS MATEMATICOS

LINEA RECTA y=athx
CURVA EXPONENCIAL y=abAx
CURVA LOGARITMO NATURAL v=a+tb(inx)
CURVA POTENCIAL y=ax b

La eleccion dcl modelo que describa mejor el comportamiento dc los datos se
hizd en base al coeficiente de corrclacion obtenido en cada caso,considerando
como mejor coeficiente aquél mas cercano a la unidad. Los resultados

obtenidos para cada uno de los modelos anteriores futeron los siguientes

a) LINEA RECTA: y= 135403 x - 22610
coef. corr.=0.98187

b) CURVA EXPONENCIAL logy=log a+xlogh
logy = log 113308+ 1.5895 * x
cocf. cor. = 0.86084

¢) CURVA LOG. NATURAL y= 65109 + 516043 * In x
coef.corr, =0.833294

d ) CURVA POTENCIAL logy=loga+b *logx
log y=log 11517+ 101468 * log x -

coef, comr. = 0;75562

En donde: x = afio ; y = precio



De los resultados se observa

que el modelo que proporciona el mejor

coefictente de correlacion es el de Regresidn Lineal Aritmética , dado que se

acerca a la unidad con lo que los datos proyectados para el precio son ;

TABLA 42 PROYECCION DEL PRECIO

ANO

1995
1996
1997
1998
1999
2000
2001
2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008
2009

2010

PRECIO
($*Kg)

835,031
970,434
1,105
1,241
1,376
1,512
1,647
1,782
1,918
2,053
2,189
2,324
2,459
2.595
2,730

2,964
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ANO

1990
1991
1992
1993
1994

suma

DOLARES
o8B E&2 88 B

PROYECCION DE PRECIO DE PERFUMES.

Modelo con Regresion LINEAL..

No. referen PRECIO XY X2
en DOLARES

1 180 180 1

2 231 461,228 4

3 475 1,424,994 9

4 573 2,292,928 16

5 685.484 3,427,420 25

15

2,144,140 7,786,346 55

YI

3.23E+14
5.32E+14
2.26E+15
3.20E+11
4.70E+15

1.11E+16

PRECIO DE PERFUMES 90-94
MODELO CON REGRESION LINEAL

%

Y = 135403 x - 22610
r = 0,98187
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4.4 ESTUDIO DE CAMPO DE LOS PROVEEDORES DE PERFUMES.

Hasta el momento se ha presentado la informacion estadistica del consumo y
del precio de los perfumes y los modelos que representan su comportamiento.
Por lo tanto, se requiere de la opinidn de diferentes fuentes para poder analizar
de una manera mas cercana el comportamiento del mercado nacional, que nos
lleven a una prediccién del futuro lo mas cercano posible. Todo estudio de
mercado tiene su origen en la carencia de datos, al menos de datos suficientes
para fundamentar una decision, sobre particulares aspectos que se desea

afrontar y resolver. Este estudio no es la excepcion aunque se contd con unha

68

gran cantidad de datos secundarios tales como : material previamente

publicado, libros, revistas, folletos, informes,bibliotecas;" elc. También se

encontro que mucha otra informacion no se ené,ontré de ahi que se decido
utilizar una técnica muy socosrida en los eshjdios de ‘mercado, la elaboracion
de un cuestionario y después elaborar entrevistas a diversos lugares con ¢l fin
de obtener la méaxima cantidad de informacion que se desconoce de manera
total o parcial ya que sobre los nismos no existe’ informacién estadistica

alguna o la que existe es insuficiente, de esta manera sc completard el estudio.

Hay que recordar que el estudio esta dirigido a In division de {ragancias ;
haciéndo enfisis en los productos fragantes de uso ‘personal , tales como

lociones , esencias y colonias, Tanto para dama y caballero.
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4.4.1 OBJETIVOS

1. Conocer los factores mds importantes que rigen la demanda de perfumes.
2, Conocer que lugares son los mds importantes en la compra de perfumnes.
L(TIPO DE ESTABLECIMIENTO )
3. Conocer las diferentes presentaciones y tipos de perfumes en el mercado.
1. (TIPO DE PRODUCTQ )
4. Conocer el porcentaje de ventas de estos en los iltimos 3 afios .
HI ( VENTAS).
5. Conocer la pricipal clientela en la compra de perfumes .
IV ( PRINCIPAL CLIENTELA )
6. Conocer las medidas que han tenido qu e tomar para aumentar las ventas .
V (FUTURO)
7. Conocer que sucede con la linea complententaria de un perfume.
VI (LINEA COMPLEMENTARIA ).

A continuacién se presenta  un andlisis de cada una de las preguntas del

cuestionario , al mismo tiempo se justifica el porqué de cada pregunta.

ITIPO DE ESTABLECIM IENTO

1.-LOCALIZACION:

2.-TIPO DE ESTABLECIMIENTO,

ALMACEN -----PERFUMERIA ----SUPER TIENDA ~-FARMACIA - QTROS---

1_TIPO DE PRODUCTO

3-jQUE TIPO DE PRODUCTOS VENDE?

ESENCIA «-eeveessen 11070310\ pmam— [6/0) B 1. e———
4-;PORCENTAJE APROXIMADO DE VENTAS DE CADA TIPO?

(2110 1 — LOCION-we--seesen COLONIA=s+snrseces
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5., DE QUE MARCA VENDE MAYOR CANTIDAD?

ESENCIA ) [0 W— 11 VX3 (o) mm——
LOCION FINO-emesemsne- (1717 V.03 (¢ —
COLONI A ) [ S— 1715 /X () EA—

6.-;DE QUE PRESENTACION VENDE MAS ?

ESENCIA PERF. FINA---ee-- ml  IMITACION «--veeennen mi
LOCION PERF, FINAweeeeee- ml IMITACION «-eeeees ml
COLONIA PERF. FINA-~-wesew il IMITACION -veveeses ml
Il_VENTAS

7.- (EL. PORCENTAJE DE VENTAS DE 1994 FUE CON RESPECTO A
19937

SUPERIOR IGUAL INFERIOQR =+~ veesus- NO SABE--------- .

8.-, EL PORCENTAJE DE VENTAS -DE 1995 CON RESPECTO A 1994
FUE ? o

SUPERIOR IGUAL- INFERIOR-=+eerzseee-NQ SABEcme-- :

V_FUTURO

9., CONSIDERA QUE ESTE PORCENTAJE EN VENTAS DE
PERFUMES SERA ESTE ANO QUE COMIENZA ( 1996 ) EN
COMPARACION CON EL ANTERIOR ( 1995 )?

SUPERIQR-snrsmenraes | (¢]07\ Pm—— B 1332121 (¢) — NO SABE:-szcmee
10.- QUE PERFUMES VENDE MAS?

PRODUCTOS NACIONALES  ( SI ) (NO)

ESENCIA LOCION

PRODUCTOS DE IMPORTACION  (SI) ( NO)

ESENCIA LOCION
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IV_PRINCIPAL CLIENTELA

11.- PRINCIPAL CLIENTELA Y PORCENTAJE APROXIMADO.
HOMBRLS Y 15 ] 51 OF O ——
Y _FUTURO

12.- {QUE MEDIDAS HA TENIDO QUE TOMAR PARA AUMENTAR LA
VENTA DE SUS PRODUCTOS ( PERFUMES)?

VI_LINEA COMPLEMENTARIA

13-, QUE SUCEDE CON LA LINEA COMPLEMENTARIA DE UN
PERFUME ( TALCOS, JABONES, SHAMPOOS, etc, ) SUS VENTAS COMO
SON RESPECTO AL MISMO PERFUME.?

SUPERIOR--s-sense-es (€117 P— INFERIOR---sessen - NO SADE-w--vems

4.5 SELECCION DE LAS EMPRESAS

Se determind que una muestra de 25 empresas serfa lo suficientemente
representativa del comportamiento de los vendedores.En.un- principio- se
scleccionaron casas de perfumes grandes como objetivos de estudio, pero no .

fué posible visitarlas debido a la falta de interés y participacion.

Debido a esto se procedid a elegir medianas y pequefias empresas con el fin.de
abarcar la mayor informacion a diferentes hivcl;s, finalmente las empresas -
investigadas fueron solamente aquellas que demostraron interés en qdiébb_rar’, ,
con el estudio, estas se redujeron a 20 empresas., después de definir los
objetivos, alcances ¢ infohnacidn que se requeria se procédib ‘a ¢laborar un
cuestionario que cubriera diferentes puntos para completar ¢l estudio 'y

aplicarlos a las empresas.



4,6 JUSTIFICACION DEL CUESTIONARIO PARA VENDEDORES

1. Localizacion..?

Es importante esta pregunta porque son lugares que pueden ser mis atractivos para el
consumidor,

2. Tipo de establecimiento..?

Para poder calificar en que tipo de establecimiento se prefieren hacer las compras de
perfumes.

3. Qué tipo de productos vende?

Estimar la conveniencia de los expendedores de perfumes de manejar diferentes tipos
de estos.

4, Porcentaje aproximado de ventas de cada tipo..?

Coroborar el punto anterior con niumeros relativos por la imposibilidad de tener estos
datos en nimeros absolutos.

5.De que marca vende mayor cantidad..?

Entre los diferentes tipos , detenminar que marcas son las mis comerciales- y mas
gustadas.

6.De que presentacion vende mis..?

Una vez determinadas, las calidades preferidas, también se puede saber cudles son las
presentaciones que el consumidor prefiere .

7,8y 9 Porcentaje de ventas con respecto...?

igual que en la pregunta No. 4 obtener estd informacién en niimeros relatiyos, ademas

de que manera se ha visto afectada las ventas de perfumes y la predicci(m por parte

de los vendedores acerca de sus futuras ventas .

10.Qué perfumies vende mas.,?

Comprobar las prcferchcias de los consuniidores, en cuanto a productos nacionales.o
de importacion

4 1. Principal clientela y porcentaje..?

Determinar que sexo es el mas afecto-a la adquisicion de perfumes.

12. Medidas que ha tenido que tomar..?
Posibles ticticas que han tomade o van a tomar en un futuro para aumentar sus ventas
13. Linea complcmentaiin...’) ‘

Que sucede con la linea complementarin de un perfume.
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4.7 ANALISIS DE RESULTADOS ( CUESTIONARIO)

Tado ESTUDIO DE MERCADO tiene su origen en la carencia de datos, de
ahi surge la necesidad de utilizar una técnica muy empleada en este tipo de
estudios : 1a elaboracion de un cuestionario  en donde se podra preguntar
aspectos que se desconocen para completar la carencia de datos y- despugs
llevar a cabo entrevistas a diversos lugares con el fin de obtener la maxima
cantidad de informacion.

Se llevo a cabo un cuestionario y se realizaron entrevistas en diferentes fugares

las conclusiones son:
- TIPO DE ESTABLECIMIENTO

a ) Scgin ¢l nivel de’importancia en cuanto a tipo ‘de establecimiento' de
vendedores de perfumes se tiene que : €l mayor porcentaje lo presentan las

perfumerias, esto se debe a que cuenta con una gran cantidad de marcas y

presentaciones principalmente en perfumeria fina de impqrtaéidnj, esto agrada

al cliente, ya que cuentn con més posibilidades de eleccion sobre un perfume’

en particular.

Mientras que ¢l porcentaje mis bajo lo presenta farmacias, debido a queen la
mayoria de los casos no mangjan tanto lineas, ni marcas completas ; esto no le

agrada al consumidor , los resultados se pueden observar en la grafica 471 -
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En este orden de preferencia es donde la gente prefiere hacer 1a compra de -

perfumes.

2-, TIPO DE PRODUCTO

b) En cuanto a tipe de producto se ticne que



En estos tipos de establecimiento se vende tanto esencia, locion y colonia, en
donde los productos en orden de importancia en cuanto a ventas y a

presentacion se tiene en la grafica 4.7.2 .

En cuanto a las presentaciones las que nis se mangjan son

IMPORTANCIA PERF. FINA IMITACION
LOCION 70% 100 ml 60 ml
COLONIA 20% 85 mi 25ml
ESENCIA 10% 10 ml 15 ml

Ademds de manejar perfumeria fina comio es el caso principal de almacenes y

de farmacias, mientras que en perfumerias y otros se vende tanto perfumeria

fina e imitaciones.
El consumidor prefiete la presentacion de locion ya sea en presentacion de 100

ml o de 60 ml.
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De los entrevistados coincidieron en que en un 80% manejan perfumes de .

importacion y solo. un 20% de productos nacionales, los consumidores:

prefieren productos de importacion ya sea en perfumeria fina o en iimitacion

En cuanto a la preferencia del consumidor en marcas de perfumes se tiene

DAMA ANAIS ANAIS
COCO CHANEL
DIVA
FID)I
CABALLERO ANIMAL
DRAKKAR

COLORS



LOCALIZACION

OTROS 10% o

9 PERFUMERIAS
o BALMACENES
OFARMACIAS
OOTROS
ALMAC. 25% PERF. 50% e e

GRAFICA 4.7.1

TIPO DE PRODUCTO

COLON. 20% ESEN. 10%




3-. VENTAS

¢) En cuanto a ventas todos coinciden que en 1994 fue un buen aiio, mientras
que en 1995 fue un mal afio para la venta de perfumes , esto es logico debido
al problema por el que atravesd el pais en ese momento, fas ventas llegaron a

caer hasta en un 70%.

4- PRINCIPAL CLIENTELA

d) En cuanto a principal clientela se tiene en la grafica 4.7.3,

e
PRINCIPAL CLIENTELA

Se puede observar que el sector femenino es el principal consumidor de .
perfumes, aunque hay que recalcar que los caballeros, estan comenzando a

adquirir con mayor frecuencia estos productos:
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5-. FUTURQ

¢) En el futuro todos coinciden en que :

En el afio de 1996 serd un mucho mejor afio en ventas que el de 1995, con
respecto a las medidas que han tenido que tomar para aumentar las ventas de

perfumes son :

DAR BUENOS REGALOS

» REALIZAR PROMOCIONES CONSTANTES
DAR BUENA CALIDAD EN LOS PRODUCTOS
OFERTAS

-

6..- LINEA COMPLEMENTARIA

f)En la linea complementaria se ticne :
De los entrevistados unicamente un 85% mangja linea: complementaria, ¢l

restante 15% - vende perfumeria fina o imitaciones e incluso ambas.

En la linea complementaria de un perfume ( talcos, shampoos; etc ) , todos los
que manejan esta linea adicional coinciden en que sus ventas de estas son'muy. :
inferiores y que el consumidor prefiere el perfume ya sea ¢n ‘eau de toilette,

cau de cologne o eau de parfum.



4.8 ANALISIS DE RESULTADOS ( PROYECCION)

En la curva obtenida por el método de regresion exponencial para la
proyeccion de demanda presenta un buen comportamiento considerando que es
el modelo que presenta el mejor coeficiente de correlacion por lo que es la
mejor eleccion,la curva prondstico presenta un aumento del consumo en el
futuro y de acuerdo a las condiciones actuales del mercado ( a pesar de la
crisis por la que atraviesa el pais ) aumentard el consumo de perfumes ,

recordemos en los productos de uso personal tal como: lociones, colonias y

esencias tanto para dama como para caballero ; pero con una velocidad de

crecimiento cada vez menor.

Los factores principales que rigen el comportamiento del consumo.de
perfumes son : el aumento de la poblacion, la necesidad del

utilizar un perfume que satisfaga sus necesidadesy pustos.

En la curva obtenida por el método de regresion lineal para la proyeccién. del

precio, se observa un aumento esto-es debido a que al aumeritar la demanda

aumenta el precio de perfumes y con més razon en este caso porque el 85% del’

mercado esta dominado por productos de importacion también la mayoria de

las materias primas para la elaboracion de perfumes lo son , mientras que ¢l

15% restante es produccion nacional ; por lo tanto el precio estd regido por la

paridad peso-dolar, tarifas arancelarias, entre otras.
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Con mas razon el precio estard regido por la situacion econdmica que atraviese
el pais en ese momento , no hay que olvidar que al presentarse Ia devaluacion
de 1994 ¢l precio de los perfumes aumento casi al doble de su costo ; de ahi
que se este atravesando por uno de los peores momentos para la industria del
perfume la cual al igual que todas se vio severamente afectada , reportando

una baja en ventas hasta del 70%.

Recordemos que a pesar de que los datos y las proyecciones mostradas son
muy favorables para los siguientes [0 afios, se deben considerar solo como
premisas de planeacion y no como prondsticos de expectativas ,futuras, dado
que solo muestran el ambiente previsto, en el cual se espera se desarrolle el

mercado, ademds de que, como en e] caso de cualquier método estadistico, el

pasado debe emplearse sdlo como base en la realizacién de proyecciones ; al -

ser modelos existe el riesgo real de estar equivocado,  ya que en estos:

momentos ¢l futuro- del pais es incierto y.més en el aspecto ¢condmico.

iSTA TESS HO B

79

GiR BE U HBLIGTEL



80

Y. CONCLUSIONES

1. Es importante observar que el perfume es una parte muy significativa de
muchas otras preparaciones cosméticas, tales como: cremas, talcos, shampoos

jabones, etc,

2. Gran parte del éxito de un cosmético radica en que se le presenta al
consumidor su aroma favorito en diversas presenlaciones de esta manera se
satisfacen diferentes gustos y necesidades, aunque se pudo observar que esto no
siempre es asi y el pablico preficre la pr‘esei‘uac’ibn‘de perfume ya sea en eau de

toilette , eau de cologne o eau de parfun.

3. La industria  de la Perfumeria y la Cosméica , al igual 'qucvlovs demis
sectores, no estd en un entomo aislado . Todo lo gue sucede ‘le:‘qucy:‘t‘a y eneste .
caso no es la excepcion ; la crisis de 1994 y la inestabilidad economica
repercutid de una manera muy negativa sobre esta., orillando a un tt.mbll.. B
desplome de las ventas dg estos productos, segiin datos recopilados ba‘kst.a_cn»;‘ un-

70 %.

4. Los empresarios se vieron en ln necesidad de echar mano  de oiras

alternativas para no irse a.la ‘quicbra o para no cerrar sus comercios.
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5. Este cstudio me permitid conocer a fondo lo que sucede en esta industria
sus scctores , sus problemas Jas medidas que han tenido que tomar para
rcsolvlerla pero sobre todo , el tener un panorama real y total de todo lo que esta
pasando en el pais, ademas el futuro que estd ante nosotros es incierto , no hay
nada escrito y lo (inico que se puede hacer, es prepararse cada dia mis para lo que

sigue,

6. En el aspecto de las proyecciones se observa que tanto en la demanda como
en el precio habrd aumentos s_ighiﬁcati vos, aunque se deben considerar con
mucha reserva porque solo son premisas de planeacion ; al ser modelos se corre el
riesgo de estar equivocado ya que en estos momentos la situacion econdmica del

pais es inestable e incierta,

7. Ojula y en un futuro este proyecto sca la punta de lanza para poder realizar

otros y sobre todo crear el interés en los QUIMICOS por este tipo.de estudios, -
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