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INTRODUCCION

Transformar una jornada diaria en una ocasién muy particular, la solucidn no aparece como
por arte de magia, pero si incluimos como tageta de presentacion fas mas hermosas
fragancias de las cremas cosméticas o los mas sefialados productos, fa oportunidad de
acercamiento se produce, y €sta, ella o él frente a un munde diferente.

Hace muchisimos afios, la primer mujer que penso6 en su apariencia e intento transformarla,
fue quizas frente a un ojo de agua, probablemente se pellizco las mejillas y quedo
complacida con sus colores, otra quiza, en el correr del agua y a través del tiempo, encontrd
sustancias que sensibilizaron su percepcion olfatica y de belleza. Desde entonces hasta la
fecha mucho ha transcurrido, experimentos, investigaciones, descubrimientos, casualidades.
Y “algo” que empezd como una simple vanidad o deseo de mejoramiento, se ha convertido
en la mas extraordinaria de todas las empresas del mundo, “Las Cremas Cosméticas”,
mucho se ha avanzado en esta materia, en el descubrimiento y fabricacion de nuevos
productos, el desarrollo de novedosos envases y empaques, de cremas que aspiran a poseer
esencias que perduren por siempre, a la psicologia de los colores, a oportunidades en un
panorama del futuro y de productos que pueden verse desde un hstonal estadistico, con
datos relevantes del mercado, en comparaciones con productos y competencia, que
involucra detalles de distincion y entorno, en un universo de clientes y de usuarios, que
quizas los expertos no alcanzaran a describir todas las actividades, de estados financieros,
de controles, de planes a seguir y de campaiias de publicidad y promocidn.

Las necesidades del mercado, indican que existe una gran oportunidad en la innovacion de
envases y empaques que proporcionen un mayor control en la higiene y proteccion de los
productos, es decir, de las cremas cosméticas, tanto en la presentacién, como para su uso
diario. Los envases y empaques actuales no ofrecen estos beneficios para el consumidor.
Con la innovacién en el lanzamiento de nuestros productos, estaremos en posibilidades de
ofrecer la higiene y proteccion del producto requerida por el usuario, evitando
principalmente la contaminacion a la que puede estar expuesta durante su uso, nos
referimos, al momento de la aplicacion.

Nuestro envase y empaque debe proteger de una manera eficaz al producto. Garantizando
proteccidn en su camino hacia el consumidor y ain después de ser adquirido, aumentar la
aceptacion del producto entre los usuarios y ayuda a persuadir la compra de los mismos. El
envase y empaque debe de ser capaz de ofrecer proteccion contra la incidencia de la luz
solar, la oxidacion que puede presentarse por presencia de oxigeno y 1a humedad 2 la que
pueda estar expuesto el producto.

Ademas, el envase y el empaque facilitan la identificacion del producto y, por lo mismo,
evita que se sustituya por productos de la competencia. Nuestro envase y empaque sirve de
“vendedor silencioso” en el anaquel o en el punto de venta,



1. MISION, VISION Y VALORES DE LA EMPRESA

La Mision de nuestra empresa “Michelle Bineanx”, cuya marca hipotética se registrara
debidamente, busca posicionarse en el mercado de las cremas cosméticas de nivel alto,
ofreciendo una imagen y disefio del envase y empaque innovador, resaltando el nombre de
la marca y los beneficios propios del producto. Con esto, se pretende obtener una
participacidn en el mercado de un 2% en el primer afio, debide a que el mercado objetivo es
muy leal a su marca actual, la penetracién debera hacerse de manera segura y sostenida,
teniendo ventas netas de $1,095,920.00 dolares/afio y una utilidad neta del 30.80%.

Nuestra Vision es competir en un mercado donde a marca y la calidad juegan un papel
muy importante, en donde el mercado meta es leal a sus marcas. Sin embargo, la tendencia
de los consumidores se visualiza a un mayor interés por la higiene y proteccion de las
cremas cosméticas durante su consumo. En este sentido, la vision de la compaiiia debe de
ser un productor para este nicho de mercado. Ofreciendo estos beneficios a través de su
envase y empaque,

Nuestra Compaiiia tiene los valores humanos, econémicos y técnicos necesarios para hacer
frente a la satisfaccion de las necesidades de los consumidores, como lo es un enfoque
hacia la calidad, la mejora continua de sus productos, el personal capacitado y proactivo
para dar a nuestros clientes el valor agregado que esperan al adquirir productos de calidad,

2. OBJETIVOS

Los objetivos financieros son los siguientes:
s Lograr una participacion en el mercado del 2%.
¢ Generar ventas netas de $1,095,920.00 dolares/afio.
¢ Rendimiento del 30.80% anual sobre las ventas después de impuestos.
» Retorno a la Inversion en 10 meses.

Los objetivos mercadologicos del plan son los siguientes;

e Captar 2,660 clientes potenciales que representa una participacion en €l
mercado objetivo del 2%.

e (enerar ventas netas totales de $1,095,920 délares/afio, obteniendo
$337,543.36 dolares/afio que representa un rendimiento del 30.80% anual.

¢ Lograr un volumen de venta en unidades de aproximadamente 15,656
piezas.

¢ Promocicnar la linea de productos en la Cd. De México (Zona
Metropolitana), Jalisco y Nuevo Leodn, para el primer afio de lanzamiento.

e Atacar almacenes de alto prestigio como Palacio de Hierro, Liverpool,
Tiendas de Francia, Suburbia, Sears y Sanbom’s.

3. HIPOTESIS
Con la innovacion del lanzamiento de nuestra linea de cremas cosméticas de nivel alto
“Michelle Bineaux”, con imagen, disefio, presentacidén, conceptualizacién, campaiia

publicitaria y promocion del envase y del empaque, captara el interés y atencion del cliente
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meta, Posiciondandose dentro del mercado objetivo, de manera sostenida y constante
ableniendo ventas netas $1,095,920.00 dolares en el primer afio, cor un rendimiento del
30.80%.

4. MERCADO GLOBAL

Tomando como base el mercado de alto valor para las cremas cosméticas especializadas,
consideradas dentro de los tratamientos faciales, se encontrd que las cremas cosméticas de
consumo preferente dentro de la poblacidn, son las llamadas “cremas de dia”, “cremas de
noche” y “ojos” (nombre comun en el medio, cremas cosméticas para el contorno de los
ojos). Las cuales son aplicadas sobre diferentes tipos de piel, en donde encontramos para

tipo graso, seco y mixto.

Existen otras cremas cosméticas de uso comun destinadas a otras funciones como:
astringentes, anti-arrugas, reafirmantes, etc, las cuales por cuestion de estudio no seran
evaluadas, ni consideradas dentro del desarrollo, andlisis y ejecucién de este Plan
Mercadoldgico.

En el estudio de campo realizado, encontramos que nuestra competencia principal, dentro
del mercada de las “cremas de dia”, “cremas de noche” y “ojos”, son principalmente
Compaiias de origen Francés de alto nivel, las cuales cuentan con una gran tradicion,
reconocimiento, participacion y permanencia dentro del mercado “selecto” al cual va
dirigido. Dentro de estos competidores se encuentran las siguientes marcas:

Fuente; Informacion obtenida de almacenes de alto prestigio: Liverpool y Sears.
El entorno al que se enfrentan nuestros productos es el siguiente:

e Lancome
¢ Linea de Productos o familia: Dia, noche y ojos

o (Calidad del producto: Alta

o Presentacion: Tarro

o Disefio de envase: Cilindro con tapa de rosca.

o Material: Vidrio yfo plastico

o Color del envase: Opaco trashicido en colores transparentes y azul agua y
tapa en color blanco opaco

o Disefio de empaque: Cajas cuadradas o rectangulares con una rosa

o Material: Caja de carton reciclado

o Color del empaque: Blanco

o Presentaciones: Dia: 50ml, noche; 50ml y ojos: 15ml

o Precio en Pesos: Dia: $700.00, noche: $700.00 y ojos: $500.00

o Distribucion: Palacio de Hierro, Liverpool, Fabricas de Irancia, Sears,
Suburbia y Sanborn’s

o Ventas Estimadas: $21,918,400.00 ddlares/afio en México

o Participacion Estimada: 40%



e fustée Lawder

o Linea de Productos o familia: Dia, noche y ojos

o Calidad del producto: Alta

o Presentacion: Tarro y tubo ctlindrico

o Diseno de envase: Cilindro con tapa de rosca y tubo dosificador.

o Material: Vidrio y/o plastico

o Color del envase: Opaco traslicido en color transparente y tapa dorada
o Disefio de empaque: Cajas cuadradas o rectangulares

o Matenal: Caja de cartdn reciclado

o Color del empaque: Verde claro

o Presentaciones: Dia: 50ml, noche: 50ml y ojos: 15ml

o Precio en Pesos: Dia: $965.00, noche: $1,050.00 y ojos: $640.00

o Distribucion: Palacio de Hierro, Liverpool, Fabricas de Francia, Sears,

Suburbia y Sanborn’s
Ventas Estimadas $10,959,200.00 délares/afio en México
Participacion Estimada: 20%

[o e

o Christian Dior
o Linea de Productos o familia: Dia, noche y ojos
Calidad del producto: Alta
Presentacién: Tarro y tubo cilindrico
Disefio de envase: Cilindro con tapa de rosca
Material: Vidrio y/o plastico
Color del envase: Blanco opaco y tapa color rosa claro
Disefio de empaque: Cajas cuadradas o rectangulares
Material: Caja de carton reciclado
Color del empaque: Blanco con vivos en rosa
Presentaciones: Dia: 50ml, noche; 50ml y ojos; 15ml
Precio en Pesos: Dia; $715.00, noche: $580.00 y ojos: $550.00
Distribucion: Palacio de Hierro, Liverpool, Fabricas de Francia, Sears,
Suburbia y Sanborn’s
Ventas Estimadas $8,219,400.00 dolares/afio en México
o Paricipacion Estimada; 15%

OO0 000000 00O0

o]

e Elizabeth Arden
o Linea de Productos o familia: Dia, noche y ojos
Calidad del producto: Alta
Presentacion: Esferas
Disefio de envase: Esfera con tapa de rosca
Material: Plastico
Color del envase: Blanco opaco
Disefio de empaque: Cajas cuadradas o rectangulares
Material: Caja de cartén reciclado
Color del empaque: Blanco
Presentaciones: Dia: 50ml, noche: 30ml y ojos: 15ml
Precio en Pesos: Dia: $700.00, noche: $700.00 y ojos: $600.00

O0O0O0CCOCOQCO



o Distribuciéon: Palacio de Hierro, Liverpool, Fabricas de Francia, Sears,
Suburbia y Sanborn’s

o Ventas Estimadas $5,479,600.00 délares/afio en México

o Partictpacion Estimada: 10%

* Nuestra Marca: “Michelle Bineaux”
o Linea de Productos o familia: Dia, noche y ojos
Calidad del producto: Alta
Presentacion: Tarros
Disefio de envase: En forma de durazno con tapa de rosca y aplicador
Material: Vidrio opaco traslicido
Color del envase: Durazno
Disefio de empaque: Cajas cuadradas
Material: Caja de carton reciclado
Color del empaque: Durazno con vivos verdes
Presentaciones: Dia: 50ml, noche: 50ml y ojos: 15ml
Precio Estimado en Pesos: Dia: $700.00, noche: $700.00 y ojos: $700.00
Distribucion: Liverpool, Sears, Suburbia y Sanborn’s
Ventas Estimadas $1,095,920.00 dblares/afio en México
Participacion Estimada: 2%

000 0O 0DOO0ODO0O0O0

s  Otros (Clinique, Yves Rocher, Avon, Pond’s, etc)
o Ventas estimadas: $7,123,480.00 dolares/afio en México
o Participacion Estimada: 13%

Fuente: Informacion obtenida de almacenes de alto prestigio: Liverpool y Sears, mediante
entrevista personal.

Normatmente las estrategias de venta de la competencia, es promocionar y publicitar sus
productos en el punto de venta, a través de atencién personalizada de demostradoras
contratadas directamente por €l corporativo de la compafiia, ias cuales son capacitadas para
atender las necesidades de los clientes, dando a conocer los beneficios de los productos que
ofrecen, con lo cual proporcionan mayor informacion, ayuda y direccion al cliente sobre los
distintos productos para cada tipo de piel. Se observan carteles, promocionales y cenefas
que publicitan las distintas lineas o familias existentes. Ademas, se proporcionan muestras
gratis, para motivar el consumo y conocimiento de los resultados que se ofrecen al aplicar
continuamente los tratamientos recomendados.

Los principales centros de distribucién de las cremas cosméticas de nivel alto, se
encuentran en las tiendas departamentales de prestigio, como: Palacio de Hierro, Liverpool,
Tiendas de Francia, Sears, Suburbia y Sanborn’s. Cabe sefialar, que estos centros de
distribucion no se encuentran en todas las ciudades del Pais, o cual dificulta 1a distribucion
y venta de estos productos en todo el territorio Nacional.



5. MERCADO OBJETIVO

Dentro de este Plan Mercadologico de cremas cosméticas de nivel alto, de acuerdo al
cuestionario de aplicacion para determinar el segmento de mercado que consume
normalmente este tipo de cremas, se observan los siguientes factores:

Nicho de Mercado: Mujeres de 25 a 50 afios

Clasificacion Econdmica: A/B y C+

Deseos y Necesidades: Adquirir una crema de nivel alto, de excelente calidad y que
cubra las necesidades de cada tipo de piel. La marca debe de lanzar al mercado
nuevos productos y mejoras tanto en el producto, como en el envase y empaque, que
garantice la satisfaccion y lealtad del cliente por la marca.

Mercado base: Cd. De México (Zona Metropolitana), Jalisco y Nuevo Ledn

Fuente: Informacion publicada por INEGI

Tamafio estimado del Mercado Total (INEGI): 806,000 mujeres

Valor Total Estimado del Mercado Total (en Délares/afio): $332,072,000.00
Mercado Objetivo: 133,000 mujeres

Valor Total Estimado del Mercado Objetivo (en Délares): $54,796,000.00

Nota: Se considerd que el consumo per capita es de $412.00 délares anuales, el cual
consume cremas cosméticas de nivel alto. El resto adquiere cremas de nivel medio
alto, tipo: Clinigue, Pond’s, L'Oreal, Avon, etc.

Dado que estos productos se van a promocionar y vender en las tiendas
departamentales de alto prestigio, que se han mencionado anteriormente. Para un
futuro cercano, se podra tomar en consideracion el desarrollo de la promocion y
venta en ciudades con una poblacion mayor a 1,000,000 de personas con una
estructura socioeconémina como la que se indica.

Se considera la siguiente informacion, para tener un panorama mas amplio de la situacion
que se espera con nuestra linea de productos en el mercado, para el primer afio:

Variables Ao 2001

Ventas Netas Estimadas (en dblares) $ 1,095,920.00
Costos Fijos Totales (en dolares) $ 273,980.00
Participacion estimada en el mercado 2%
Precio Promedio por unidad {en ddlares)* 3 76.90
Volumen de Ventas en unidades 15,656
Publicidad y Promocion (en dolares) $ 215,184.00
Utilidades en ventas {en dolares) $ 337,543.36

Tabla 1

* Se considerd un Tipo de Cambio de $9.20 por US$1.00



Dado el nicho de mercado y las necesidades que este demanda y exige a los proveedores y
fabricantes de cremas cosméticas de nivel alto, se analizaron las necesidades requeridas y
substanciales para levar a cabo el lanzamiento de nuestra linea, mirando hacia el éxito de la
misma. Se realizé una encuesta en los puntos de venta més importantes, tos consumidores
seleccionados cumplieron con el mivel soctal y econémico requerido o interesado en la
compra y adquisicion de nuestros productos. VER ANEXO 1.

Se estima que el macroambiente econémice permanezca estable, mientras que la paridad
entre ¢l peso y el dolar se mantenga. Sin embargo, la economia actual se esti moviendo
lentamente. Por lo que, no se espera que la tendencia del mercado sea a la alza. Por otro
lado, podria disminuir el consumo si el poder adquisitivo sigue disminuyendo, con el
continuo crecimiento de la inflacion o restablecimiento de impuestos adicionales como el
Impuesto al Valor Agregado (IVA).

Unidades Vendidas/Afo

4

Unidades GSenel

B Sere2

Trimestre
L
Tabla 2
Ventas Netas USD/Afo

—&— Seriel
—&— Serie2

Tabla 3

Fuente: Las Tablas 2 y 3 se obtienen de la ciclicidad de las ventas proyectadas de
acuerdo al ANEXO 1
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6. CONCEPTUALIZACION DE LA MARCA Y DEL PRODUCTO

El éxito del lanzamiento de nuestra linea de productos, se enfoca hacia la belleza y al
alcance maximo de su lucimiento dentro del bienestar que proporcione una piel sana,
hidratada, tersa, que tenga tonalidades naturales y de suaves fragancias. Ademas, de ofrecer
higiene y proteccidon al momento de su uso.

Nuestro envase y empaque deben comunicar a todos nuestros clientes de manera suave y
convincente, fas cualidades que ofrece nuestro producto, sugestiva y sigilosamente, su
forma, sus colores, ¢l tipo de letra, las posibles imagenes a que mueve y todavia mas, que
contengan dentro de su concepto una promesa a quien los utilice a grado tal, que se
identifique con esas bellas mujeres gue anunciaran nuestros productos, notando claramente
el interés de la compaiiia por ofrecer salud y proteccion a todos nuestros clientes, amigos y
consumidores,

A partir de ahora nada sera igual, el horizonte se ensancha en las tonalidades mistertosas de
“Michelle Bineaux”, es una crema cosmética que contiene no solamente férmulas
tradicionales, sino mejoradas y que se enfocan definitivamente a un mercado mas exclusivo
y mas selectivo, donde la imagen, la calidad de 'a marca y los suefios que prometen, es lo
unico que importan. Con sus ingredientes bio-degradables.

“Michelle Bineaux”, tiene cremas cosméticas “Bineaux Jour” crema de dia, “Bineaux
Nuit” crema de noche, “Bineaux Yeux" crema para contorno de ojos, ademas de su linea
convencional de cremas humectantes, astringentes, lubricantes, hidratantes, reafirmantes,
que con su férmula secreta activan los poros y la piel, dando tonos frescos de suavidad y
una fragancia exquisita.

El logotipo que se sugiere para nuestra marca “Michelle Bineaux” serd un durazno que
refleje suavidad y tersura,

7. DESARROLLO DEL ENVASE Y EMPAQUE

El término de desarrollo del envase y empaque debe de entenderse como un concepto
completo del problema a solucionar. El principio basico alude a la comercializacion del
producto como tal, sin embargo, debe de considerarse ademas como la venta de una idea o
de un concepto.

Para hacer posible esta unidn, se toma en cuenta, lo que se pretende o que efecto se busca
causar, analizando los requerimientos y desarrollando alternativas de solucién. Teniendo
como metas la satisfaccion del cliente final, penetracion en el mercado, calidad del

producto, etcétera.

En nuestre producto “Michelle Bineaux” se busca contar con los valores propios de
disefio, manteniendo una unién estrecha con la calidad del contenido y presentacion, asi
como de ia facilidad de manipulacion y conservacion del producto.

11



La metodologia para el desarrollo debe de estar bien definida, teniendo un lineamiento
especifico hacia el objetivo que se pretende, considerando el mayor nimero posible de los
requerimientos o necesidades, proponiendo alternativas de solucién, realizando pruebas y
evaluaciones, hasta ia realizacién y produccion de los objetos disefiados.

Con ¢! fin de lograr el éxito en el desarrollo del envase y el empaque, es necesario un
disefiador industrial, el cual se encargari de la seleccion adecuada del material, la
definicion de la forma, las especificaciones de tamafio y color, la textura de su superficie y
del sistema de tapa. Por su parte, un disefiador grafico dara imagen y soluciones
competitivas, ofreciendo una identificaciéon inmediata del producto, diferenciandolo sobre
la competencia, dandole valores propios, informando sobre sus beneficios y atrayendo al
consumidor aiin después de haber hecho la compra. Finalmente, Ingenieria de envases se
enfoca a identificar los materiales en cuanto a resistencia, proteccion, medio ambiente,
factibilidad de produccion, calculo de costos y tiempos y la realizacion de pruebas en
laboratorio y de embarque, como: estibado, traslado, descargue, etcétera.

El proyecto del desarrollo det envase y empaque, es considerado desde el aspecto técnico,
para determinar la disponibilidad, compatibilidad, pruebas, maquinabilidad y aceptacidn
por parte del usuario final y del aspecto financiero, para determinar inversiones de capital,
costos de materia prima, mano de obra, gastos, retorno de la inversion, gastos por maquila,
etcétera.

Dentro de los requerimientos y funciones de un envase y un empaque deben de
considerarse, la compatibilidad quimica y fisica con el producto, proteccion contra la luz,
humedad o barreras para conservar y mantener sus proptedades, resistencia al impacto, al
transporie o manejo y ademas ser atractivo para el consumidor, proyectando una imagen
identificable, reconocible, memorizable, distinguible, legible y confiable. Ademas, de ser
ctiquetado dentro del marco legal, que establece la Norma Oficial Mexicana NOM-141-
SSA1 (Anexo 2, Fuente: Secretaria de Economia. www.se gob.mx),

Tomando como base lo anterior, para el desarrollo de nuestro envase y empaque, se
consideran los siguientes aspectos:

a) Las caracteristicas del producto a envasar: humedad, proteinas, oxidacion, hidratacion,
nutrientes, densidad, viscosidad, resistencia a a luz, a los rayos ultravioleta.

b} E! proceso de envasado: dependiendo del estado fisico del producto, evitando
sobrepeso, tomado en cuentz movimientos o vibraciones durante o después de
envasado.

¢) Los requerimientos de la vida de anaquel: que es el tiempo que un producto debe de
permanecer con las caracteristicas originales de calidad, formulacién, peso, forma,
tamafio, resistencia al oxigeno, a la humedad, a las bacterias.

d) La compatibilidad entre el producto y el envase: para evitar la pérdida de las
expectativas para las cuales fue creado.

¢) La forma de manejo y aplicacion del producto: para facilitar su uso. .

f) El mercado de consumo: para llevar a cabo acciones que hagan que el producto cueste
menos, que se refleje en el precio al consumidor y en las utilidades que genere la
empresa.
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8) Seleccion del tamafio optimo: estudiando los métodos de distribucion, habitos de
consumo, cantidad de compra.

h) Proceso de impresion y etiquetado: considerando el proceso de impresién que se
utilizara y el etiquetado del envase,

i) Calidad: que se refiera tamo en la produccion de los materiales y procesos, como para la
determinacion de un precio justo y competitivo en el mercado.

1) Impacto Ecoldgico: tomando en cuenta las consecuencias o el impacto que se causara al
medio ambiente.

En este sentido, nuestro envase es de vidrio opaco transhicido, en forma de durazno, del
tamaio comiln del fruto, es decir, tan solo del tamafio de la palma de una mano, de coler
suave y tierno, de superficie tersa que evoque un suave sonido al frotarlo, de tapa de rosca
en color verde, con un aplicador sobre la misma, para garantizar su proteccion y evitar la
contaminacion del jugo que lleva por dentro, nuestra crema, al momento de su uso, con sus
ingredientes bio-degradables, emolientes humectantes y enriquecida con ingredientes
naturales.

Por su parte, el empaque en su forma singular de cubo, de material reciclado, en color
durazno, etiquetada de manera refinada y elegante, manifestando la frescura y suavidad que
emanan de su contenido.

Nuestra marca “Mickelle Bineaux”, nombres de los productos “Bineaux Jour”, “Bineaux
Nuit” y “Bineaux Yeux” y los beneficios ofrecidos, estaran dispuestos de manera legible,
dando un mayor realce a la marca, en letras color oro, dando un toque de prestigio, lujo y
distincion, en la parte frontal del envase y del empaque y en la parte posterior sus
ingredientes y reglas de etiquetado cumpliendo con la NOM-141-SSA1-1995.

Para los tipos de crema en estudio, se recomiendan las siguientes presentaciones: cremas de
dia en 50ml, cremas de noche 50ml y ojos en 15 ml.

8. PROMOCION

Para promocionar nuestra linea de cremas cosméticas de nivel alto, al momento del
lanzamiento, es recomendable ofrecer beneficios adicionales al cliente consumidor, como
es el proporcionar muestras gratis de los demés productos que pertenezcan a {a misma linea
o alguna otra, de manera que se impulsen la introduccion y las ventas de todos los
productos y donde el cliente reciba mas por el mismo precio. Esto se va a lograr
promocionando envases de plastico en forma cilindrica, con un contenido de 5ml, el cual
sera incluido dentro del empaque en un compartimiento adicional en un extremo, tipo
envase multiple.

Asimismo, en la compra del tratamiento completo, es decir, crema de dia “Bineaux Jour”,
crema de noche “Bineawx Nuit” y ojos “Bineanx Yeux”, se obsequiar un estuche para el
transporte diario de la linea de productos cosméticos, remarcando la marca, el logotipo y
guardando de manera minuciosa la calidad, imagen y prestigio de “Michelle Bineaux”.
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Es necesario cuidar nuestra imagen vy prestigio de la marca que se quiere posicionar en la
mente del consumidor, evitando proporcionar descuentos que puedan provocar una mala
impresion ante los usuarios y clientes potenciales.

Es asi como se van a promocionar nuestros productos, siendo el responsable la Gerencia de
Ventas y siendo apoyado por los Representantes de Ventas en el punto de venta, con
material en el punto de venta y atencion especializada en su momento del lanzamiento.

9. PUBLICIDAD

Dentro de la gama publicitaria, existen muchos medios por los cuales se puede y se
recomienda publicitar un producto. Sin embargo, existen algunos donde el costo por millar
(CPM) es muy elevado y hay una pérdida notable de audiencia.

En este sentido, los medios de comunicacién y publicidad que se sugieren para nuestra
gama de productos, son principalmente a través de revistas de “circulacion de etiqueta™, las
cuales son entregadas en ¢! domicilio de subscriptores selectos. El medio mas comin y
recomendable es a través de revistas como: Vogue, Cosmopolitan, Vanidades y Directorio

Sanborn’s.

Para dar un mayor apoyo a nuestra campafia publicitaria de introduccion, se contratara una
agencia de publicidad, la cual sera responsable del desarrollo de spots para Television,
seleccionando horarios AAA donde la audiencia (rating) es de pablico selecto,

Ademas, sugerimos ¢l uso de material publicitario en el punto de venta, como lo son los
stoppers, banners, cenefas, posters, cajas de carién de tamafio aproximado de 80 cm3, los
cuales son muy llamativos, atractivos y de gran utilidad. Por este medio, se logra el impacto
en {a atencidon e interés del piblico en general, asi como de los clientes cautivos, los cuales
aprecian el impulso que nuestra empresa le da a cada uno de nuestros productos.

El anuncio televisivo es el siguiente: se aprecia el rostro de una bella chica, que esta siendo
cuidado y protegido por “Bineaux Jour” durante el dia y al caer la tarde, protege su rostro
como una suave caricia “Bimeaux Nuit” con un toque de limpieza e higiene, siendo
recompensado por “Bineanx Yeux” como una gota de rocio que envuelve a sus ojos y en
un instante esperado, ocurre una transformacién que le deja una apariencia, fresca, limpia y
natural, con tonalidad juvenil y hermosa. La ambientacion estd compuesta de un amanecer,
atardecer, con hierbas verdes y frescas y con musica de fondo suave y pausada.

10, FODA (FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES, AMENAZAS)
Las principales fortalezas de nuestra marca son:

s FEl nombre “Michelle Bineaux”, es una marca atractiva que ofrece imagen de alta
calidad.

¢ La calidad de nuestros productos es reconocida por los clientes.

e Los distribuidores de nuestros productos son reconocidos ampliamente en el
mercado de cosméticos y poseen amplios conocimientos de los mismos.
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Nuestra compaiila cuenta con un excelente departamento de investigacidn y
desarrollo de nuevos productos, el cual garantiza estar a la vanguardia.

Las principales oportunidades que garantiza nuestra marca “Michelle Bineaux” son:

Los consumidores manifiestan cada vez mayor interés en productos que les brinden
una mayor higiene y proteccion al momento de la aplicacion de los mismos.

La fabricacién nacional de nuestros productos ofiecen al cliente un estabilidad en el
precio de venta, cobertura de distribucién y tiempos de entrega.

Existe un volumen del mercado de aproximadamente un 60% que no se encuentra
explotado, ya sea por falta de penetracion o inexistencia de tiendas departamentales
de prestigio en su lugar de residencia.

Las principales amenazas a los que nos podemos enfrentar son:

El consume de productos de menor calidad y precio en lugares no exclusivos.
Ventas masivas en tiendas de descuento, ofreciendo productos de calidad regular o
menor a la nuestra.

Preferencias arancelarias con Estados Unidos y/o la Unién Europea en el gravamen
de impuestos que hagan mas competitivos los productos de importacion.
Competencia desleal en el mercado, ofreciendo precios por debajo de los costos de
produccién,

Dentro de las debilidades de nuestra empresa, encontramos:

¢ El monto destinado para la publicidad y promocién de nuestros productos es
menor al que invierten otras compaiiias.

¢ Somos una empresa joven que esta incursionando en el mercado de las cremas
cosméticas de nivel! alto.

Una vez anatizadas los FODA, nos podemos hacer los siguientes cuestionamientos sobre
alternativas posibles de ocurrencia, al momento de llevarse a cabo el proyecto:

Podemos competir eficazmente con esta linea de productos contra las grandes
empresas?

Podemos lograr la participacién y penetracion deseada en el mercado de continuar
con la misma politica de precios y canales de distribucion proyectados?

Tenemos que incrementar los gastos de publicidad y promocion para lograr los
objetivos?

Contamos con la capacidad necesaria de nuestro departamento de ventas para
promocionar y publicitar nuestros productos de manera total y eficiente?

11. ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA

Cemo conclusion del anilisis del FODA, se propone la siguiente estrategia:

Mercado Meta: Compradores del sexo femenino entre 25-50 afios
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Nivel Socioecondmico:
Posicionamiento:

Linea de Productos:
Precio:

Canales de Distribucion:
Fuerza de Ventas:
Publicidad:

Promocién de Ventas:
Investigacidén de Mercadotecnia:

Nivel alto, A/B y C+

Cremas cosméticas de buena calidad

Crema de dia, crema de noche y ojos

Competitivo en comparacion con la competencia
Tiendas departamentales: Liverpool, Sears, Sanborn’s
Demostradoras “especializadas” en el punto de venta
Campaiias publicitarias de alto impacto, para lograr el
posicionamiento de la marca en la mente del
consumidor

Empleo de material en el punto de venta

Destinar un 8% de las ventas netas para el
conocimiento, eleccién del cliente y conocer mejor a
nuestra competencia

12. PROGRAMAS DE ACCION

Las actividades que deberan llevarse a cabo para cumplir con Jos objetivos del plan, son las

siguientes:

+ El departamento de mercadotecnia realizara una campafia publicitaria en revistas y
lugares exclusivos, como hoteles de prestigio. La presentacion preliminar de los
productos para garantizar su éxito e interés de los clientes objetivo. Esto se llevara a
cabo 3 semanas antes del lanzamiento.

¢ El lanzamiento de la nueva presentacion de nuestros productos “Michelle Bineqix”
se hara en el primer periodo donde el ciclo de ventas, en donde se ha detectado una
baja significativa en las ventas de productos cosméticos en el mercado. Estard
presente el Gerente de Ventas en los principales puntos de venta, siendo apoyado
por los Representantes de Ventas.

e Apovar el lanzamiento con articulos promocionales, como cosméticos, estuches,

paquetes promocionales, etc.

13. ANALISIS DE COSTOQS

El lanzamiento de nuestra linea “Michelle Bineaux” tendrd por estrategia inicial, la
maquila externa de los productos “Bineaux Jour”, “Bineaux Nuit” y “Bineaux Yeux”.
Podemos estimar los siguientes costos:

Costo unitario promedio del Producto 3 17.50 dolares/pieza

Cantidad minima de produccién

1,000 piezas/mes

Gastos Administrativos

9,589 30 délares/afio

Costo Total del producto (15,656 piezas/afio} $ 104,112 40 dolares/afio
Sueldos 5 60,275,60 délares/afio
Renta 3 9,589 30 dolares/afio
3
$

Investigacién de mercado

90,413 .40 dblares/aiio

Costo Total Promedio del Producto

$  273,980.00 ddlares/afio

Tabla 4
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Se estima que el monto maximo de los costos no debe de exceder el 25% de! estimado de
las ventas netas totales, para garantizar una ganancia del 30.80%.

14. PRESUPUESTO DE VENTAS

Como se menciond anteriormente, el segmento del mercado meta es el siguiente:

Nicho de Mercado: Mujeres de 25 a 50 afios
Clasificacion Econdémica: A/B y C+
Mercado Objetivo: 133,000 mujeres

Valor estimado del Mercado Objetivo (Ddlares/Afio): $54,796,000.00
Nota: Se considerd un consumo per capita de $412.00 délares anuales
» Participacion Estimada de “Michelle Bineaux” en el Mercado: 2%

+ Ventas Netas Estimadas; $1,095,920,00 délares/afio en México

15. ESTADOQS FINANCIEROS

Con base en la informacién recolectada, podemos estimar el balance de resultados esperado
para el primer afio de operaciones, cumpliendo con los objetivos y metas trazadas dentro

del Plan Mercadologico:

Estados Financieros ‘2001

USD/Afio

Ventas netas % 1,095,920.0
Costos

- Costo Unitario del Producto 38% $ 104,112.4

- Sueldos 22% $ 60,275.6

- Renta 3.5% $ 9,589.3

- Teléfono, Luz 1.8% 3 4931.6

- Investigacién y Desarrollo 1.7% $ 4,657.6

- Investigacién del Mercado 33% b 90,4134
Costos Totales $ 2173,980.0
Margen $ 821,940.0
Gastos Administrativos

- Promocién 60% $ 131,511.0

- Publicidad 40% 5 87,673.0
Gastos Administrativos Totales $ 219,184.0
Utilidad Antes de Impuestos $ 602,756.0
impuestos {(44%) 3 2652126
Utilidad Neta $ 337,543.3
ROS 30.80%
Tabla 5§
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El Margen de Contribucidn (Gross Margin o Mark Up) es el siguiente:
GM =1 —(C/PV) = 1- (17.50/70.00)
GM =075 X100

GM = 75%
NOTA: El Precio de Venta es 4 veces el Costo del producto
Donde:

GM = Gross Margin
C = Costo

PV = Precio de Venta

Como se observa, se consideran la siguiente informacion vital para el desenvolvimiento,
€xito del negocio y el retorno a la inversion inicial:

Capital de Trabajo by 400,000.00 Délares
Inversién Inicial $273,980.00 Ddlares/Afio
Utilidad Neta $337,543.36 Dolares/ Ao
ROS 30.80 %
ROI 10 meses
TIR 123 %
Gross Margin 75%
Tabta 6

ROS = Retomo sobre las Ventas (Return on Sales) = UN dividido por las Ventas Netas
ROI = Retomo sobre la Inversion (Return on Investment) = Inversidn Inicial dividido por la
Utilidad Neta

TIR = Tasa de Rendimiento Sobre la Inversion = Utilidad Neta (después de impuestos)
dividido entre la Inversion muitiplicado por 100.

Gross Margin = Margen de Contribucion
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16. CONTROLES Y SEGUIMIENTO DEL PLAN

Para asegurar cl éxito v seguimiento del Plan Mercadolégico, se deben establecer controles
especificos para conocer el avance o detencidén de los programas, la Gerencia realiza
revisiones mensuales o trimestrales, Se revisa la informacion obtenida en cada pericdo y se
determina si se estan cumpliendo los objetivos y si se estd avanzando de acuerdo al plan.
Los departamentos que se encuentren rezagados, deberan explicar los motivos y como
continuar con el plan para cumplir con las metas.

Algunas secciones incluyen planes de contingencia, los cuales describen pasos y modos de
actuar en caso de presentarse situaciones desfavorables y contar con planes que hagan
frente a dificultades adversas en el futuro.

Actividades a
Desarolfar/Semana

Enero ‘01

Febrero ‘01

Marzo ‘01

Abril ‘01

1/08 1205 1/22

1129 205 212 2719 2126 3/9

312 319 326

4/09 4N

423

nvestigacidn de
plercado

1/01

- Inicio de
Encuestas

- Terminacién

- Andlisis de
Resultados

Elaberacion de los
Productos

- Nombre del
Producte

- Disefo de
[Envase y Empaque

- Fragancia

IProductos de
Prueba

- Andlisis de
Resuftados

IProduccién Industria

Publicidad

- Anuncio
[Television y Radio

- Anuncios en
evistas

Prormuocidn

~ Lanzamiento del
Producto

- Articulos
Promocionales

Revisién del Plan
ercadoldgico

- Un mes

-Tres M

- Seis Meses

[Nuevas Estrategia
ke Mercadotecnia

Tabla 7
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17. CONCLUSIONES

Todo Plan Mercadologico se centra principalmente en el producto y mercado, sirven para
dirigir y coordinar el esfuerzo de la mercadotecnia, es decir, los programas y las acciones a
seguir para el Jogro de los objetivos y metas trazadas, de acuerdo con la penetracion y
posicionamiento que se busque en el mercado meta.

El logro de los objetivos propuestos dependera principalmente de que el envase, el
empaque y ¢l producto sean de una calidad y presentacion que cubra las necesidades que el
mercado demanda y cunipla con los requerimientos de calidad a un precio competitivo en el
mercado.

Siguiendo el Plan Mercadol6gico trazado y los programas de accion propuestos se lograran
las metas trazadas al inicio de este proyecto, tomando en consideracion que la revision
constante y cficiente de cada paso, en cada departamento y division ayudara de manera
significativa con el desenvolvimiento y realizacidn de las actividades.

Es necesarto ademas, tomar en consideracion la capacitacion constante y eficiente del
personal, para ofrecer una atencion calificada y de magnifica presentacion para dar a
conocer los beneficios y ventajas que se pueden obtener al adquirir los productos de nuestra
marca “Michelle Bineaux”.

Considerando los Estados Financieros correspondientes al primer afio del 2001, se observa
en {a Tabla 6 que la capitalizacion y el retorno sobre la inversion se llevaran a cabo en un
tiempo menor a un afio, o cual nos indica la gran posibilidad de posicionar nuestra marca
en el mercado objetivo y de tener éxito en el mismo.

Los Planes son nada; 1a planeaci6n lo es todo.

Dwight D. Eisenhower

La estrategia de Mercadotecnia es una serie de acciones integradas que
conduce a una ventaja competitiva sustentable.

Jolin Scully

No es ninglin secreto que €l desarrollo de nuevos productos ¢sun
negocio riesgoso, pero tos riesgos que se corren al no desarrollar nuevos
productos son potencialmente mas dafiinos.

James A. R. Stauft

No maldigas la oscuridad, enciende una vela.

Proverbio Chino
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ANEXO 1

Cuestionario de Encuesta

| Fecha: Nombre: Realizé:
Preguntas:
1. Consume cremas
cosméticas?
Si No Porqué
2. Cudl es la frecuencia de
uso?
Maiiana y|(Unavezaldia |[Otro
Noche
3. Como aplica la crema
cosmética en su rostra?
Respuesta
abierta
4. Qué tipo de cremas
cosméticas se aplica?
Dia, noche y ojos Asiringentes | Humectantes Anti- Otras
arrugas
5. Cuales son las marcas de
su preferencia?
Lancome Estee Lauder jChristian Dior  |Elizabeth |Otra
Arden
6. Qué le ofrece su crema
cosmética?
Calidad Durabilidad Variedad Precio Marca
Envase Empaque Ingredientes Fragancia
7. Considera suficiente la
higiene y proteccion al
producto en la aplicacion
con el envase y empaque
actual
Si No Porqué
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8. Qué opina del uso de un
aplicador que
propercione mayor
higicne y proteccion al
producto en el momento
de la aplicacion?

Sies No es
conveniente conveniente
G. Siexistiera un envase y
empaque de cremas
cosméticas gue te
ofrezca este beneficio te
interesarias en ¢l
Si No Porqué
10. Muestra (Probador) de
Crema.
Que opina de este producto?
Qlor Color Textura Envase Empaque
11. De qué dependeria la
compra de estos
productos?
Calidad Presentacion Volumen
12. Cuanto invierte en este
tipo de cremas?
Mas de Entre $800.00 a|Menos de
$2,000.00/afio {$1,999.00 $799.00
13. Cual es la frecuencia de
Compra?
Primer Segundo Tercer Cuarto
Trimestre Trimestre Trimestre | Trimestre
14. Le gusta ef nombre
“Michelle Bineatux”?
Si Ne Porqué
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ANEXQ 2.

Estadisticas sociodemogrificas. POBLACION TOTAL POR SEXO SEGUN

97 483 412 47502253 49 591 159
10635 157 S 401 306 5233 851 ]
11215323 5677711 5537612
10 736 493 5433 737, 5 300 756
9997 135 4 909 648 | 5082 487 |
907) |1 4 303 600 | 4767534
8157743 3861 482 4296 261
7 136 523 3 383 356 3753 167
6,352 538 3023 328 3329210
5194 833 2 494 771 2 700 062
4072 091 1957177 7114914
3357953 1624 033 1733 920
3559 231 1 234072 {325 159
2 198 146 1045 404 1152 742
1 660 785 779 666 881119
1245674 589 106 656 568
865 270 411197 454073
183 876 217 330 266 546
290 051 125 041 165 010
122 006 50 843 71163
62 892 25 7411 37151
19 757 §020] 11 728

WSTITUTO MACIONAL. D€ ESTHDBTICR. GEOGRERR € BFURMARTICH. MEXKD
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Estadisticas sociodemogrificas. POBLACION TOTAL POR GRANDES

O T

e

GRUPOS DE EDAD SEGUN ENTIDAD FEDERATIVA, 2000

2 it

Tl

2053801

g s _ S i
Total 97 483 412 32 586973 5 58092 327 4750 311
| Aguascalientes 944 285 342 044 554 402 41 093 6744
Baja California 7487 367 755 771 1437499 26 281 207716
Baja California Sur 424 041 134 844 268 443 16 541 4213
Campeche 690 639 241 760 412 044 31319} 5 566
[ Coahuila dg Zeragoza 2 298 070 745 038 1418 20} 107365 } 26 846
Colima 547 627 167882 316 435 26755 31555
Cliapas 3 920 892 1496713 2 140914 140 708 148 557
{ Chihvahus 3052907 983 121 1 833 842 138615 57325
¥ Distrito Federal 2 605 239 2245014 3727 870 563 357 128 998
Durango 1448 661 518324 838673 75911 13753
Guanajusto 4 663 032 1706 947 2675 207 237 389 48 489
| Guerero 3 679 649 1197 894 1682 050 158 021 41644
Hidalgo 3238 591 792 766 1306 351 115 409 18 065
Jalisco 6322 002 2132358 3777 607 334790 77250
México 13 056 686 4176 521 7815751 471 164 612 850
Michoacin de Ocantps, 3985 667 1444 108 2257259 23119 52971
Morelos 1555 296 500 492 911 481 83 820 59 503
Nayaril 920 185 315 319 345 780 54252 § 4634
"Nuevo Leén 3834 14l 1137 528 2 468 E13 182 247 45353
Onxaca 3438 765 1298374 1915 503 201219 73 669
Puebla 3076 686 1803 010 2 851 201 261 792 160 683
Querétaro de Arteaga 1404 306 502205 327 696 57 767 16637
o : 874 963 301 304 39 298 20 415 13946
San Luis Potosi 2299360 836935 ] 1313157 129 211 20057
Sinaloa 7 536 844 856 371 T 541110 124043 18320
Sonora 2 216 969 719 168 1376 T3% 105 330 15733
1891 879 671 2% 1132 853 74044 13676
2753222 361 175 1724 719 13779 15 599
962 646 335278 570 $26 49 638 6907
6 908 575 2338478 4 134 987 373119 62 394
1658 210 542 399 1.005 568 97929 | 12214
1353610 451 964 769 40 £3 707 % 330
N 2

HISTITUTO XRCUMAL. DE ESTHDISTICR. GEDGRAFR € MFORMATICR. MEXD
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Estadisticas sociodemograficas POBLACION OQCUPADA POR GRUPQOS DE
INGRESO SEGUN ENTIDAD FEDERATIVA, 2000

12 P i : Cpnime s SR

Total [ 33730210 2817566] 41517781 10228 833) 106945335 3998 828 1835 6711
Agusscalientes 331 083 14 827 276 102 760 130286 46 642 14312

Baja Califorma 906 369 11316 26 641 163411 2411941 200072 &3 735

Baja California Sur 169014 4807 10 509 45 11 7233157 26 967 3175

Campeche 243 323 31 959 54 466 69 587 52029% 25724 § 658

Coaluila 822 686 20 635 40 7270 223 963 3620313 120332 45 096
Colima 199 692 10 348 21 903 63 597 711370 247N 7935
Chiapas 1206 621 271 026 390 5241 245 187 1649575 66915 53012

Chihushes 1117 747 51611 22459 327650 2502673 177444 68 276

Distrito Federal 3582 781 77419 301 675)] 1141054]1 1187003 649318] 226312}
Phuranso 243611 43 069 34 455 144 804 150643 49 324 21316
Guanajualo T 1 460 194 108 689 130863 450966 5165170 153850 99 309

Cuerrerg 888078 177 233 1416640 2686990 2050029 51 356 43224

Hidaleo TR 726 92 890 152 1708 230543 1671273 52 187 33 800

Talisco 2 362 396 133278 191810)f 641731 0628833 2996724 133022

México 4 462 361 3053471 407 7100 1591 816] 14830803 494192] 280216

Michoacin 1226 606 150225 1654008 387100 346809 105 787 71 276

Morelos 550 831 39 564 &7 078 192 373 1678384 54 793 29 125

Nayarit 318837 35 958 41 750 101 637 1002301 30249 9013

Nuevo Lebn 1 477 687 35615 52402] 339494 7067644 267 582 75 830
Omeaca 1066 558 300 977 2105960 255 636 1570658 54 284 48070

Pucbla 1665 521 336 943 3123161 514 999 3640445 128126 79093

Querétiro 475 980 8278 31 434 140 502 1736508 75462 30 604

Quintara Roo 348 750 29 382 26413 %5 009 138 5158 55 862 13 569

San Luis Potos] 715 731 %8 961 1188768 213 139 183464F 71205 40 086

Singloa 880 295 39394 642520 324 465 3087293 100036 43419
Scnora 810424 18 282 546520 258 059 3248518 111433 42 247

Tabasco 600 310 70019 155447 148 438 1341461 67 392 34 868

Temaulipas 1013 220 41 055 822098 350081 3180535 137974 53848

Tlaxcala 328 585 38 756 51135 118 361 844131 20554 15 366
Veracruzl lave 2350 117 298 797 555839]] 758502 4516864 1822121 10308

Yucatin 618 448 57 168 1457708 214924 1223135 35 111 23162
Zaclecas 3516 53729 40378 114224 Q7T 32999 19 526

BETITUTO KROOKDL. D€ ESTRISTICA. GEOGRRAN £ WRORKATICR. NETKD
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CLASIFICACION ECONOMICA NACIONAL 1997

Lo o ahiie : : A POPHLAR
Aguascalicntes 888 444 17769 97729) 1865734 586 373}
Baja California Norte 2241029 33615 296 515 4706154 1490284
Baja California Sur 387430 5 8i1 42617 81 300 257 641
Campeche 668 715 10031 73 559 140 430 444 695
 Cozhuila 2227305 44 546 245 004 4677344 1470021
Colima 5151313 7 730 56 634 108 216 342683
Chiapas 3637142 18 186 400 086 763 8001 2455071
Chihushua 2 895 672 43435 318524 608 091N 1925622
Distrito Federal 8520090f 2356031 1022411} 1874420% 5367657
Durango 1445 036 72454 159394 304 298 978 099
Guanajuato 4473673 67 180 497 654 9405214 2978318
Guerrero 2994 365 44915 329 380 628 8174 1991253
Hidalgo 2166 122 32 452 238273 454 8861} 1 440 471
Jaliscy 6161437 184 843 7393723 1355516/f 3881705
México 12 222 891 3666871 14667473 2689036/ 7700421
Michoacdn 3 925 450 78 509 431 800 8243451 2590797
Morelos 1496 030 29 921 164563 314 166 987 380
Nayarit 503 886 4519 99 427 189 816 610123
Nuevo Leén 3 684 845 184 242 552727 921 211 2 026665
Oaxaca 3286175 16 431 361479 690 097} 2218 168
Puebla 4792 156 95 843 5271370 10063538 3162 823
Querdiaro 1297 575 25 952 142 733 272491 856 400
Quintana Roo 772 803 11502 85 008 162 289 513914
San Luis Potosi 2247042 11235 247175 471879} 1516753
Sinaloa 2 500 142 12 546 276 006 526920/ 1693671
Sonora 2183 108 10916 240 142 458453 1473 508
Tabasco 1817703 9 089 199 947 381 718 1226950
Tamaulipas 2628239 13 144 289172 552056) 1 774466
Tlaxcala 911 696 4 558 100 237 191 456 615 395

" Verncruz 6856415 34382 7542061 14398478 4628080
Yucatén 1617 120 8 086 177883 3395054 1091556
Zacateeas 1332 683 6 663 146 595 279 863 899 561

RSTITUTD MRCKONRL Df ESTRDWSTICR. GEOGRRAR € MFORMRTICR. MEXICT
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ANEXOQ 3.
SECRETARIA DE SALUD

NORMA Oficial Mexicana NOM-141-SSA1-1995, Bienes y
servicios. Etiquetado para productos de perfumeria y belleza
preenvasados.

Al margen un sello con ¢l Escudo Nacional, que dice: Estados Unidos Mexicanos.- Secrctaria de Salud

NCRMA OFICIAL MEXICANA NOM-141-55A1-1995, BIENES Y SERVICIOS. ETIQUETACO PARA PRODUCTDS DE
PERFUMERIA ¥ BELLEZA PREENVASADOS

José Meljem Moctezuma, Director General de Control Sanitario de Bienes y Servitios, por acuerdo del
Presidente del Comité Consultivo Nacional de Normalizacion de Regulacion y Fomento Sanitaric y Carmen
Quintanilla Madero, Directora General de Normas, por acuerdo del Comité Consultive Nacional de
Normalizacién de Seguridad al Usuario, Informacién Comercial y Practicas de Comercio con fundamento en
los articulos 39 y 34 de ta Ley Organica de la Administracion Pablica Federal; 3 fraccion XXiI, 13 Apartado A,
fraccion 1, 194 fraccién I, 197, 210, 269 y 272 de la Ley General de Salud; 3 fraccién X, 38 fracciones I} y VI,
39 fraccién V, 40 fracciones |, VI, VI, X1, XlI, XIlI; 41, 43, 47 y 53 de ia Ley Federal sobre Metrologia y
Normalizacién; 2o.fraceibn [l inciso 1), 27, 50, 51, 52, 53, 55, 56, 57, 1236, 1238, 1241, 1242 1254, 1255y
1256 del Reglamento de la Ley General de Salud en Materia de Control Sanitario de Actividades,
Establecimientos, Productos y Servicios; 8o. fraccidn IV, 13 fracciones | y V del Reglamento Interior de la
Secretarla de Salud, 9o. fraccién 1X, 24 fraccién | y 27 fraccion VI del Reglamento Intarior de [a Secretaria de
Comercio y Fomento Industrial, 5o. fraccidn XlIl inciso a), del Acuerdo que adscribe orgénicamente Unidades
Administrativas y delega facultades en los Subsecretarios, Oficial Mayor, Jefes de Unidades, Directores
Generales, Coordinador General y otros subalternos de |la Secretaria de Comercio y Fomento industnal, y

CONSIDERANDO

Que con fecha 3 de junio de 1896, en cumplimiento de lo previsto en el articulo 46 fraccién | de la Ley
Federal sobre Metrologla y Nommalizacién, la Direccidn General de Control Sanitario de Bienes y Servicios,
presentd a los Comités Consultivos Nacionales de Normalizacion de Regulacién y Fomento Sanitaro y de
Seguridad al Usuario, Informacién Comercial y Practicas de Comaercio, el anteproyecte de la Nomma Oficial
Mexicana.

Que con fecha 9 de julio de 1996, en cumplimiento del acterdo del Comité ¥ lo previsto en el articulo 47
fraccion | de la Ley Federal sobre Metrologia y Mormalizacion, se publicé en el Diario Oficial de la
Federacién el proyecto de la presente Norma Oficial Mexicana a efecto de que dentro de los siguientes
noventa dias naturales posteriores a dicha publicacién, los interesados presentaran sus comentarios al Comité
Consultivo Nacional de Normalizacidn de Regulacién y Fomento Sanitario, o al Comité Consuiivo Nadional de
Normalizacion de Seguridad al Usuario, Informacién Comercial y Practicas de Comercio.

Que en fecha previa, fueron publicadas en el Diario Oficial de la Federacién las respuestas a los
comentarios recibidos por el mencionado Comité, en terminos del articulo 47 fraccion lll de la Ley Federal
sobre Metrologia y Normalizacién,

Que en atencién a fas anteriores consideraciones, contando con la aprobacidn del Comité Consultivo
Nacional de Nommalizacion de Regulacidn y Fomento Sanitario, y del Comitd Consulivo Naciona! de
Nomnalizacién de Seguridad al Usuario, Informacion Comercial y Practicas de Comercio se expide (a
siguiente:

NORMA OFICIAL MEXICANA NOM-141-SSA1.1995, BIENES Y SERVICIOS. ETIQUETADO PARA PRODUCTOS DE

PERFUMERIA Y BELLEZA PREENVASADOS
PREFACIOQ

En ia efaboracién de la presente norma participaron los sigutentes Crganismes e Instituciones:

SECRETARIA DE SALUD

Direccidn Generat de Control Santtario de Bienes y Servicios

Direccién de Control Sanitario de la Publicidad

SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL

Direccién General de Narmas

Direccién General de Pelltica de Comercio Intericr

PROCURADURIA FEDERAL DEL CONSUMIDOR

Direccién General de Investigacién

ACADEMIA MEXICANA DE DERMATOLQGIA, AC.

ANTERA, S.A. DEC.V.

ASOCIACION NACIONAL DE TIENDAS DE AUTOSERVICIQ Y DEPARTAMENTALES, AC.

AVON COSMETICS, SA DEC.V.

BELCO, SA DECV.

CAMARA NACICNAL DE LA INDUSTRIA DE PERFUMERIA Y COSMETICA

CENTRQ DERMATOLOGICO LADISLAO DE LA PASCUA
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COLGATE PALMOLIVE, SA. DEC.V.
CONSEJO MEXICANO DE DERMATOLOGIA, A.C.
HOUSE OF FULLER, S A DEC.V.
LABORATORIOS GRISI HNOS,, S.A.
PROCTER & GAMBLE DE MEXICO, S.A DEC.V.
PROOUCTORA DE COSMETICOS, S.A DE C.V. WELLA DE MEXICO
SCHWAN COSMETICS DE MEXICO
SCCIEDAD MEXICANA DE DERMATOLOGIA, AC,
SOCIEDAD DE QUIMICOS COSMETOLOGOS DE MEXICO A.C.
INDICE
CBJETIVO Y CAMPO DE APLICACION
REFERENCIAS
DEFINICIONES
REQUISITOS DE ETIQUETADO
PRESENTACION DE LA INFORMACION
DECLARACIONES PROHIBIDAS DE PROPIEDADES
CONCORDANCIA CON NORMAS INTERNACIONALES
BIBLIOGRAFIA
OBSERVANCIA DE LA NORMA
VIGENCIA
1, Objetlvo y campo de aplicacién
1.1 Esta Norma Oficial Mexicana establece los requisitos de informacion sanitaria y comercial que debe
contener la etiqueta en productos de perfumerla y belleza de cualquier capacidad preenvasados, para elegir
una mejor opcion de compra y evitar que su uso represente un riesgo a la salud.
1.2 Esta Norma Oficial Mexicana es de observancia obligatoria en el Territorio Nacional para las personas
fisicas 0 morales que se dedican a su proceso o importacién con excepeion de los "preductos a granel”.
1.3 Esta Norma Oficial Mexicana no $e aplica a;
1.3.1 Los productos de tratamiento.
1.3.2 Los Cosméticos medicados.
Los cuales deben ajustarse a las disposiciones que para cada uno de ellos determine la Secretaria de
Salud.
2. Referencias
Esta narma se complementa con las siguientes normas vigentes:

TpoENSa RGNS

NOM-002-SCF(-1893. Productos preenvasados. Contenido neto, tolerancias y métodos de
verificacién,

NOM-008-SCF|-1893. Sistema General de Unidades de Medida.

NOM-030-SCFI-1593. Infermacién Comercial - Declaracion de cantidad en la eliqueta-

Especificaciones.

3. Definiciones

Para fines de esta norma se entiende por.

3.1 Consumidor, la persona fisica 0 moral que adquiere, realiza ¢ disfruta como destinatario final
productos, No es consumidor quien adquiera, almacene o consuma productos con objeto de integrarios en
procesos de produccidn, transformacién, comercializacién o prestacién de servicios a terceros.

3.2 Denominacidn especifica, nombre particular que recibe un producto y que se encuentra asociado a
la{s) carateristica(s) que lo distingue dentro de una clasificacién general y o restringen en aplicacidn, efecte,
estructura y funcién particular.

3.3 Denominacién genérica, nombre que recibe un grupo de productos que tienen caracteristicas
comunes y que representa cada uno de los distintos tipos o clases de productos en que se pueden ordenar.

3.4 Envase colectivo, cualquier recipiente ¢ envoltura en el que se encuentran contenides dos o més
variedades de productos preenvasados, destinados para su venta al consumidor en dicha presentacidn.

3.5 Envase maitiple, cualquier recipiente o envoltura en el que se encuentran contenidos dos o mas
variedades iguales de productos preenvasados, destinados para su venta al consumidor en dicha
presentacién,

3.6 Envase primario, todo recipiente destinado a contener un producto y que entra en centacto con el
misme, conservando su integridad fisica, quimica y sanitaria.

3.7 Envase secundario, aquel que contiene al primario.

3.8 Etiqueta, todo rétulo, marbete, inscripcién, imagen u otra forma descriptiva o gréfica ya sea que esté
impreso, marcado, grabado, en relieve, hueco, estarcido, adherido o anexe al empaque o envase del

roducta,
P 3.9 Ingrediente, aquella sustancia que forma parte del producto terminado.

3.10 Leyendas precautorias, cualquier texto o representacién que prevenga al consumidor, sobre la
presencia de un ingrediente especifico o de dafios a la salud que pueda ocasionar el mal uso de! producto.

ESTA TESIS NO SAZ:
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311 Lote, cantidad de un preducto elaborade en un mismo lapso para garantizar su homogeneidad,
mismo que puede estar relacionado con la fecha de elaboracién.

3.12 Piel sana, aquella que no presenta alteraciones en sy color y su textura, en relacibn con sy tipo
racial, sexo, edad y manifiesta equilibrio en sus funciones, sin evidencia de enfermedad aparente incluyendo
SUs anexes y faneras.

3.13 Proceso, conjunto de actividades relativas a la obtencién, elaboracién, fabricacion, preparacion,
conservacién, mezclado, aconditionamiento, envasade, manipulacién, transporte, distribucién,
almacenarmiento y expendio o suministro al piblico de productos.

3.14 Producto a granel, producto colocado en un envase de cualquier naturaleza y cuya contenigo puede
ser variable, debiéndose pesar, contar o medir en presencia del consumidor al momento de su venta.

3.15 Productos de perfumeria y belleza, aquellos destinados para su aplicacién directa a la piel sana,
sus anexos y faneras con ia finalidad de embellecer, mejorar Ja apariencia y conservar la limpieza o pulcritud
de fas personas,

3.16 Productos de tratamiento, son aquellos que intentan mitigar o prevenir deficiencias o atteraciones
en el funcionamiento ¢ que modifican la estructura de [a piel.

3.17 Productos preenvasados, los productos de perfumeria y belleza, que cuande son colecades en un
envase de cualguier naturaleza, no se encuentra presente el consumider y la cantidad de producto contenida
en &l no puede ser alterada, a menos que &l envase sea abierto ¢ modificado perceptiblemente.

3.18 Superficie de informacidn, cualquier area del envase primario o secundario, distinta de la superficie
principal de exhibicion.

3.19 Superficie principal de exhibicion, aquella parte de ta etiqueta o envase primario o secundartio a la
que se le da mayor importancia por contener [a marca del producto, excluyendo las tapas de frascos, hembros
y cuellos de botellas.

4. Requisitos de etiquetado

4.1 Denominacién genérica y especifica del producto

En la superficie principal de exhibicidén del envase primano o secundario, debe figurar en espafiol la
denominacién genérica y especifica, con excepciéh de los siguientes productos. fragancias, desodorantes,
antitranspirantes, enjuagues, acondicionadores, fijadores, lociones, cremas y geles, maquillajes, correctores,
rubores, maquillajes para ojos, productas para labios, esmaltes para ufias, jabones de tocador y cremas de
rasurar, en los que debe figurar en la superficie de informacién. Se exceptuén dnicamente de incluir la
denominacion en espafal en la superficie de informacion a los productos denominados champd y espray los
cuales deberan figurar como “shampoo” y "spray”.

4.2 Indicacién de cantidad

Cumplir con lo que establecen las Normas Oficiales Mexicanas NOM-030-SCFI. informacion comercial-
Declaracion de cantidad en la etiqueta-Especificaciones y NOM-0Q08-SCFI. Sistema General de Unidades de
Medida, vigentes, mismas que pueden figurar en unidades del sistema inglés, en espafiol y con el mismo tipo
y tamafic de letra.

4.3 Identificacién det responsable del proceso

4.3.1 Debe figurar nombre, denominacién o razén social y domicilio (calle, nimero, cédigo postal, ciudad y
estado) del productor o responsable de la fabricacién para productos nacionales. En el caso de productos
importados, esta informacién debe ser proporcionada a la autoridad competente por el importador, a solicitud
de ésta,

4.3.2 Para el preducto nacional que sea maquilade, la leyenda “Hecho para” seguido del nombre y
domicilio de ta persona fisica o moral, licenciatario o causahabiente, propietaria de la marca.

433 Leyenda que identifique el pals de origen del producto o gentilicio, por ejemplo "Producto de ..",
"Hecho en ...", "Manufacturado en ..." u otros andlogos, sujeto a le dispuesto en los tratados intemacionales
de los cuales México sea parte.

434 Tratdndose de productos importades, nombre, denominacion o razén social y domicilic del
importador (calle, nimero, cédigo postal, ciudad y estado).

Estos datos podrén incorporarse at producte, en ef Territorio Nacional después del despacho aduanero y
antes de su comercializacion.

4,3 5 Para los productos de importacién envasadoes en México, el texto "Envasado en México por”, seguido
del nombre y demicilic de la persona fisica o moral responsable del envasado,

4.4 Declaracién de a lista de ingredientes

4.4 1 En los productos objete de esta norma, deben figurar en caracteres visibles, en cualesquiera de las
etiquetas que se encuentran en la superficle de informacion del envase primario o secundario, fa lista con los
componentes de la (drmula, la que debe it precedida per el término “Ingredientes™ y enlistarse por orden
cuantitative decreciente. Quedan exceptuadas de la declaracién de ingredientes los perfumes, extractos,
lociones, colonias y fragancias, asi como las muestras ayudas de venta, probadores, promocionales y
amenidades que se dan en hoteles y hospitales de: jabones, champdes, acondicionadores, cremas y talcos. Ei
fabricante podré deslacar los ingredientes activos, en color contrastante ¢ ubicandolo al inicio de la lista de
ingredientes, anteponiendo el texto “Ingrediente activo™.
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4.4.2 Para la nomenclatura de |os ingredientes debe emplearse el nombre quimico mas usual, o bien el
establecido por ef NIIC {(nomenclatura internacional de ingredientes cosméticos), en espafiol, excepto para el
caso de fragancias y sabores que pueden designarse con el nombre genérico.

4.4.3 Para ta declaracién de los ingredientes en los productos con una o mas presentaciones, en los que la
formula base es la misma y sélo varia el uso de los colorantes, se incluird Ia lista con los ingredientes
comunes de la férmula, seguida de otra con todos los colorantes usados para las diversas presentaciones,
anteponiendo a esta ditima el texto "puede contener” o "contiene uno o MAs".

4.4.4 Para la declaracién de ingredientes en aquellos productos que por su tamafio carecen de espacio,
(como son lapices de cejas, delineadores, entre otros} ésta podra figurar en el envase secundaric si lo hubiere
0 bien en un volante impreso anexe al producto o en una efiqueta de bandera.

4.4.5 Cuando los productos se encuentran en un envase multiple o colectivo para su venta al eonsumidor
(como estuches con diferentes productes), la lista de ingredientes debe figurar en dicho envase, debiéndose
incorporar en los productos individuales fa leyenda "no etiquetado para su venta individual®. Esta leyenda no
sera necesaria en caso de que los preductos ostenten dicha informacién.

4.5 Instrucciones de uso

Deben figurar las "instrucciones de uso” en la superficie de infarmacién del envase piimaric o secundario
de los siguientes productos: lociones y productos capilares, tintes, permanentes, alaciadores, cremas y geles,
mascarillas, protectores y bloqueadores solares, bronceadores, autobronceadores, depilatorios y epitatorios.

En caso de no existir espacio suficiente, podran ir impresas en un instructive anexo al envase y en este
Oftimo se indicara en la superficie de informacidn, el texto "Iéase el instructivo anexo”.

4.6 Declaracién del lote

En cualquier parte del envase primario o secundario, debe figurar en todos los productos objeto de esta
nomma, la identificacién del lote con una indicacién en clave o en lenguaje claro, ya sea grabado, marcado con
tinta indeleble o de cualquier otro mode similar, siempre y cuando éste sea claro y se asegure su
permanencia.

4.7 Leyendas precautorias

Las leyendas precautorias especificas, deben ostentarse en Ja superficie de informacion del envase
primario o secundario o en su caso en un instructivo anexo, independientemente de las instrucciones de uso,
que por el tipo de producto se requieran. Dichas leyendas deben redactarse de rmanera clara, concisa, que no
induzca al error o confusion del consumidor.

Segun el tipo de producto |as leyendas que deben incluirse se referirdn a los siguientes aspectos:

4.7.1 En desodorantes y antitranspirantes:

- Que no se aplique sobre piel imitada o lastimada.

- Que descontinie su uso en caso de presentarse irmitacion, enrojecimiento o alguna molestia.

- Que no se deje al alcance de los nifios.

4.7.2 En tintes para el cabello:

- Que se realice una prueba preliminar de acuerdo con el instructivo anexo.

- Que puede causar irritacién en algunas personas.

- Que suspenda su empleo en caso de irritacion.

- Que no se aplique en bigote y que aplicado a cejas o pestafias puede causar ceguera,

- Que se evite el contacto con 1os cjos.

- Que se deseche el sobrante de [a mezcla.

- Que se laven las manos despuds de su aplicacién.

- Que no se deje al alcance de los nifios,

- Adernds deben incluirse las indicaciones de primeros auxilios para el caso.

4.7.3 En tintes progresivos:

- Que contiene acetato de plomo.

- Que se evite ef contacto con los ojos.

- CQue no se aplique en cejas, pestafias ni bigote (a excepcidén de aquellas dirigidas especificamente a

esa zona).

- Que se laven las manos después de su aplicacion.

- Que suspenda su empleo en caso de irritacién.

- Que no se deje al alcance de los nifios.

- Ademas deben incluirse las indicaciones de primeros auxitios para el caso y recomendar la consulta

a un médico.

4.7.4 En alaciadores y permanentes:

- Que se destaque(n) la(s) sustancia(s} que puedan causar dafio al cabello y piel cabeliuda y se dé |a

indicacién de que debe ser aplicado por personas expertas en su manejo.

- Que aplicado a cejas o pestafias puede causar ceguera.

- Que se evite el contacto con los ojos.

- Que se use exclusivamente conforme al instructivo anexo,

- Que no se deje al alcance de los nifios.
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- Ademas deben incluirse las indicaciones de primeros auxilios para el caso y recomendar la consulta
a un médico.

4.7.4.1 En decolorantes ademas de las indicadas en el punto 4.7.4, las siguientes:

- Qe se realice una prueba preliminar de acuerdo con el instructive anexo.

- Que no se aplique si [a piel cabelluda esta imitada.

- Que no se aplique si la prueba del mechén demuestra que hay quebradura {excepto en decolorantes

de vello superflua).

- Que se indique que una vez hecha la mezcla se use inmediatamente y se deseche el sobrante.

4.7.4.2 En los peréxidos ademas de las indicadas en el punto 4.7.4, 1a siguiente;

- Que se canserve en un lugar fresco y oscuro y se den indicaciones de precaucién cuando el envase

sea abierto.

4.7.5 En depilatorios:

- Que se destaque(n) la{s) sustancia(s) que puede causar irritacidn a la piel.

- Que no se aplique sabre piel irmtada o lastimada.

- Que no se deje al alcance de los nifios.

4.7.6 En los "bafios de burbujas o bafios perfumados” :

- Que el uso excesive o la exposicién prolongada pueden causar irritacién de la piel y vias urinarias.

- Que suspenda su empleo en caso de enrojecimiento o comezdn, y que si la irmtacién persiste, se

recomiende ta consulta a un meédico.

- Que no se deje al alcance de los nifios.

- Cuando el producto esté destinado exclusivamente para adultes, hacer la indicacion.

4.7.7 En protectores solares cuya funcién primaria consiste en proporcionar proteccion contra el sol:

- Que es para uso externo,

- Que puede causar irritacién a los ojos.

- Que suspenda su empleo si se presentan signos de irritacion ¢ salpullido.

- Que se indique el valor del factor de proteccidn solar y en caso de que utilicen las siglas FPS, sefialar

su significado.

4.7.7.1 En protectores solares con un FPS de 2 a 4, ademés de Jas indicadas en el punto 4.7.7, la
siguiente:

- Que no es recomendable para pieles sensibles al sol, ni para nifios menares de 4 afios.

4.7.7.2 En protectores solares con un FPS de 5 0 més, ademas de las indicadas en el punto 4.7.7, la
siguiente:

- Cue para usa en nifios menores de 6 meses, consulte a su médico,

4.78 En productos capilares o .faciales cuando la presentacién sea en ampolletas, iguales a la
presentacién farmacettica, debe figurar en el envase secundario y en cada ampclleta el texto: “no ingerible”
"no inyectable”™.

4.7.9 En los productos en presentacidn en aerosel, ademés de las leyendas precautorias que se reguieran
conforme al producto de que se trate, las siguientes:

- Que no se aplique cerca de los ¢jos o flama.

- Que no se exponga al calor.

- Que no se quemne, ni perfore ¢l envase.

- Que no se deje al atcance de 1os nifios,

4.7.10 En productos que contengan hidroquinona:

- Que contiene hidroquinona.

- Que se aplique Gnicamente de noche,

- Que no se exponga el consumidor al sol.

- Que se evite el contacto con los ojos,

- Que supenda su empleo en caso de ifritacién.

- Que se evite e uso en menores de 12 afios.

- Que no se deje al alcance de los hifios.

- Ademas deben incluirse las indicaciones de primeros auxilios para el caso.

4.7.11 En productos que contengan solventes organicos inflamables dentro de sus ingredientes, conforme
a lo establecido en los ordenamientos legales aplicables; - Que es inflamable. Para aquellos cuya
presentacién es en atomizador, ademas de las leyendas precautorias que se requieran conforme al producto
de que se trate, las siguientes:

- Que no se aplique cerca de los ojos o piel irritada.

- Que no se deje al alcance de los nifios.

4.7.12 En productos que contengan &cido barico:

- Que no se aplique a nifics menores de tres afios.

4.7.13 En los productos que contengan diclorofeno o clorebutanol, destacar su presencia.

4.7.14 En los productos que contengan 2% o mas de amonlaco: se indicara que contiene amoniaco.

4.7.15 En los endurecedores de ufias que contengan formaldehide:

- Que se proteja la piel alrededor de la cuticula con sustancias grasosas.
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4.7.16 En removedores de cuticula que contengan hidréxido de sodio o potasio:

- Que contiene potasa 0 $0sa, segén correspenda.

- Que se evite el contacto con los ojos.

- Que puede causar ceguera.

- Que no se deje al alcance de los nifios.

- Ademas deben incluirse las indicaciones de primeros auxilios para el caso.

4.8 Informacién adicional

En la etiqueta puede presentarse cualquier informacién o representacion gréfica, asi como material escrito,
impreso o grafico, siempre que esté de acuerdo con los requisitos obligatorios de la presente norma. Dicha
informacién debe ser veraz, comprobable y no debe inducir al error o confusién del consumidor.

5. Presentacidn de la informacién

5.1 Los preductos, destinados a ser comercializados en el mercado nacional, deben ostentar una etiqueta
con 1a infarmaci6n establecida en esta norma en "idioma espariol”, independientemente de que también pueda
esiar en otros idiomas, cuidando que los caracteres sean mayores ¢ al menos iguales a aquellos en jos que
se presenta la informacién en otros idiomas.

5.2 Los datos que deben aparecer en la etiqueta de los productos objeto de esta noima, deben indicarse
con caracteres claros, visibles, indelebles y en colores contrastantes faciles de leer por el consumidor, en
circunstancias normales de compra y uso.

6. Declaraciones prohibidas de propiedades

Se prohibe el uso de las siguientes declaraciones:

6.1 Declaracién de propiedades que no pueden comprobarse,

6.2 Declaracion de propiedades terape(ticas o preventivas de algin padecimiento o productos espacificos
para el tratamiento de disfunciones de la piel, anexos y faneras.

7. Concordancia con normas internacionales

Esta norma no concuerda con ninguna norma internacianal, por no existir al momento referencia alguna.

8. Bibliografia

8.1 Secretaria de Comercio y Fomento Industrial 1892, Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacin,
Diario Oficial de 1a Federacién. México, D.F,

8.2 Secretaria de Salud. 1991 Ley General de Salud. Diarlo Oficial de ta Federacion,

8.3 Secretaria de Salud. 1988. Reglamento de la Ley General de Salud en Materia de Control Sanitaric de
Actividades, Establecimientos, Productas y Servicios, Diario Oficial de la Federacion.

8.4 Comunidad Europea. 1993 Cosmetics Directive 76/768/EEC Anexo 3 parte |.

8.5 Food and Drug Administration. 1994. 21 C.F.R. C bl.{4-1994 Editién) U.S.A

8.6 Secretaria de Comercio y Fomento Industrial. 1981, NORMA-Z-01302. Guia para la Redaceidn,
Estructuracién y Presentacion de las Normas Oficiales Mexicanas, México, D.F.

8.7 The Cosmetic, Toiletry and Fragance Association. 1990. CTFA Labeling Manual. Fifth Edition.
Washington D.C. USA

8.8 The Cosmetic, Toiletry and Fragance Association, 1993. International Cosmetic ingredient Dictionary.
Fifth Edition. Editors John A. Wenninger. G. N, McEwen, Jr., Ph. D,, J. D. Washington D.C. USA

9. Observancia de la norma

La vigilancia de la presente norma estard a cargo de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial, Ia
Procuradurla Federa! del Consumidor, la Secretarla de Salud, tas Unidades de Verificacién acreditadas para
el efecto y demés autoridades competentes.

10. Vigencia

La presente Norma Oficial Mexicana entrara en vigor con caracter obligatorio a fos:

10.1 Ciento achenta dias siguientes a partir de su publicacién en el Diaric Oficial de la Federacién para
los fabricantes e importadores.

10.2 Doscientos setenta dias siguientes a partir de su publicacién en el Diario Oficial de la Federacion
para los comercializadores y proveedores.

Sufragio Efectivo. No Reeleccién.

México, D.F., a 17 de marzo de 1997.- La Directora General de Normas, Carmen
Quintanilla Madero.- Ribrica.- El Director General de Control Sanitario de Bienes y

Servicios, José Meljem Moctezuma.- Rubrica.
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