SEP , UnADM
. CURSO DE INTEGRACION A LA VIDA Universidad Abierta y a

Distancia de México
SECRETARIA DE UNIVERSITARIA
EDUCACION PUBLICA :

Curso propedéutico para el aprendizaje autogestivo en un ambiente virtual 2019-2

Unidad 3. Gestién de informacién para la investigacion

Sesidn 8. Actividad 1. Integracién y redaccion del informe final

Nombre del aspirante:

Mayra Teresa Mendoza Pinacho

Division:

Division de Ciencias Administrativas (DCA)

Grupo:
PROPE_1902-DCA-050

Nombre del Monitor:

Raquel Santiago Cruz

Direccidn del blog

https://maytere30.wordpress.com/

Fecha: 29/05/2019


http://admisiondca.unadmexico.mx/user/index.php?id=18&group=53
https://maytere30.wordpress.com/

Contenido

INTRODUGCCION. ..ottt st a s ssa st sen s ssenans 4
CAPITULO I. CONSIDERACIONES METODOLOGICAS .....ooveveeeeeeeeeeeeeieeeeeeeeeseneseeseeneseon, 5
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA .......ovioieteeeeeeeeeee et senas s, 5
1.2 OBJIETIVO GENERAL ....ooveveeeveeeeeeeeeee e ses s ses s sssassassssssnassassanassanasnassans 6
1.2.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS ...ttt s tssss s sssn e 6
1.3 PLAN DE TRABAJO ..ottt sen s seanesnans 6
CAPITULO Il. MARCO CONTEXTUAL DE LA INDUSTRIA DE LA PERFUMERIA EN
IMEXICO ...ttt s sttt a s st e st a st sa s st ena e s s s s s st s s e s st s s esansneesans 7
2.1  SITUACION ACTUAL DE LA INDUSTRIA DE LA PERFUMERIA EN MEXICO Y
AMERICA LATINA ..ottt esses ettt e s e s e s saensssenssnsssaneanennas 7
2.2 ESTADISTICAS DE VENTA Y PRODUCCION ......cooviviieieeeeeeeeeesieseeeee s, 7
2.3  SITUACION ACTUAL DE LA INDUSTRIA DE LA PERFUMERIA EN EUROPA .....9
2.4  CONTRATIPOS VS. PERFUME ORIGINAL ......c.ovviieieieeeieeeee e eseeseves s 10
2.5 PRINCIPALES MARCAS COMPETIDORAS DEL MERCADO ........cccoovuivveriennnn 10
3 IMPORTANCIA DE LA CREACION DE NEGOCIOS EN MEXICO........ccoevvvvrrerrnnnn. 12
3.1 CARACTERISTICAS GENERALES DE LAS PYMES EN MEXICO.......cc.cccoovvunn... 12
3.2  EMPRENDIMIENTO EN MEXICO ....oooiviueieereeeeeeeeesseeieseesesieseseesseese s sessssessesassesseneenes 13
3.3 INNOVACION Y CREATIVIDAD.......coiiiieeeeeeeeeeeeeeeeseeeeseeeees e seen s 14
3.4 MOTIVOS DE FRACASO DE LAS ORGANIZACIONES........cccocoueieeerreeerseseeeees 15
3.5  PLAN DE NEGOCIOS.......cooieieeeeteeeeeeeeeeessestesesses s sssasss s sasssssssssssssassas s sasssssnennes 15
3.6 IMPORTANCIA DEL PLAN DE NEGOCIOS .......oovvieeieeeeeeeeeseeeeeesesienesses s senennes 16
3.7 MODELOS DE PLANES DE NEGOCIOS ......coouoirieieeeeeeteeeeseeeeseeeesseete s sesassesesassessensenns 17
3.7.1 MODELO DE PLAN DE NEGOCIOS SANTANDER ......cocooiviiieeeieeeeserseeeneseseeneees 17
3.7.2 MODELO DE PLAN DE NEGOCIOS SECRETARIA DE ECONOMIA ........ccccooouu.... 17
3.7.3 MODELO DE PLAN DE NEGOCIOS NAFINSA (NACIONAL FINANCIERA)........... 17
3.7.4 MODELO DE PLAN DE NEGOCIOS DEL CONSEJO NACIONAL DE CIENCIA Y
TECNOLOGIA (CONACYT) .ottt esses st se s se s nessesssnesnes 17
CAPITULO IV. ANALISIS Y DIAGNOSTICO SITUACIONAL ....ovueveeereeeeeieeeseeeeeeeeeiesenens 18
4.1 POBLACION ..ottt nas s sss s sassas s nansassnannes 18
4.2 FUENTES DE INFORMACION PRIMARIA ......ooviieeeeieeeseeeeeeseesese s enasses e 18
4.3 ANALISIS DE LA INVESTIGACION Y RESULTADOS .....ooovivieeeeieeeeeeereseee s 20
(070 N[ I U 57 [@ ] N RSOOSR 25

RECOMENDACIONES ...ttt sreesne e 26



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS .......cooiuieieieieieeie st snans 27

INDICE DE ILUSTRACIONES

llustracion 1. Clasificacion de la perfumeria y cosmética en México por sector de

= o AV T = To IR SO SO P TRUSRPP 8
llustracion 2. Clasificacién de la perfumeria y cosmética en México por sector de

Productos deSArrOlAUOS. ......coiiiiiiireeee e 8
llustracion 3 Radiografia del sector perfumero en Europa......ccceeveieenencncnencniene, 9
llustracion 4 Emprendimiento €N MEXICO ......c.ccviiiiiiiecieeiiecieecte et ettt sreens 13
llustracion 6 Principales causas de fracaso en los emprendimientos..........ccccceeueeunee. 15

INDICE DE GRAFICAS

Grafica 1.Tamafo del mercado de fragancias a nivel mundial desde 2012 hasta 2021

(Miles de MIONES U@ USD).....ui ittt e ettt te e ste e srtaesntaesneeas 9
Grafica 2. GEnero de 10S ENCUESTAUOS ......ocevvieieieieeieee e 20
Grafica 3. Edad de 10S eNCUESTAUOS ......coviviiriieiieieriesiceee ettt 20
Gréafica 4. Tipo de presentacion que Mas UtIliZa ......cccceeveeieeieeciccecece e, 21
Gréafica 5. DUTracion del PEIrfUME ...ttt 21
Grafica 6. POSIiCIONAMIENTO € MAICA ....cceviviieiieieieeieee et 22
Gréafica 7. Perfume Original & CONtratiPO.....cccvcveceeieeieeseeseeseere e 22
Gréfica 8. Disposicion en dinero para adquirir un perfume.......cccccecvveeeeceeceecieccieeeeeen, 23
Gréafica 9. Cualidades de UN PerfUmME ......c.ooeiiiiiieceeeee et 23
Grafica 10. ArOmMAS TAVOTITOS c.uiicuiiiieiecre ettt ettt ettt et et e ebeebeereereeaveerneeaneennas 24

Grafica 11. Lugares donde adquieren sus perfumes ........cccceceveveeeereeneseeceesese e 24



INTRODUCCION

La creacién de una empresa generalmente nace a partir de una o varias ideas que surgen
como consecuencia de la observacion empirica; esta idea deberd concretarse hacia un
proyecto formal que pueda cubrir las necesidades del mercado y de los futuros clientes

superando a la competencia.

El proceso de creacion de una empresa conlleva un proceso largo y exhaustivo, por ello es
importante tener muy clara y delimitada la idea del negocio que se va a iniciar.

La idea empirica no es suficiente para asegurar el éxito de una empresa, es por ello por lo
que el trabajo de investigacion se basa en la propuesta de un plan de negocios para una
empresa comercializadora de esencias de perfumeria en la delegacion Benito Juarez,
CDMX.

Dicho plan contendra toda la informacién necesaria de la empresa para valorar la viabilidad
de constituir la empresa y actualizar el plan de negocios conforme a las necesidades que
vayan surgiendo.

La industria de la perfumeria es un sector de grandes oportunidades tanto en el presente
asi como en el futuro. Anualmente se crean entre 400 y 500 fragancias. Su principal ventaja
competitiva es que implica a toda la poblacion y no se enfoca a un solo segmento
determinado. Unilever, Procter& Gamble y Johnson & Johnson son una muestra de ello.
Para poder entrar al mercado de maneras competitiva Unilever en 1989 adquirié la marca

de Clavin Klein y en 1991 Procter & Gamble adquiri6 Max Factor.

El mercado de la perfumeria es un mercado muy amplio y competitivo a su vez ya que se
divide en dos segmentos principales: aromas y perfumeria, donde a su vez el segmento de
perfumeria se divide en productos de perfumeria fina y productos Body & Home Care.
(Jaudeau, 2015).

Se aplicé el método cientifico mediante la observacién y analisis del problema; se utilizé la
investigacion descriptiva y la explicativa y se aplicé el método de andlisis- sintesis que en
el estudio de este caso cubre las necesidades y estrategias metodologicas que fueron

utilizadas durante la busqueda vy justificacion del problema.



CAPITULO I. CONSIDERACIONES METODOLOGICAS

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Actualmente, las PyMES forman parte importante del desarrollo econémico de México, que
es un pais con niveles altos de emprendimiento en América Latina. Este tipo de empresas
constituyen el 52% del Producto Interno Bruto y generan mas del 70% de empleos que
favorecen el crecimiento econémico de México. Existen a su vez factores negativos que
ponen en riesgo la estabilidad y permanencia de las empresas en el mercado, entre estos
factores se encuentra la ausencia de un plan de negocios claro y preciso;
consecuentemente las empresas tienden al fracaso en un 75% durante los dos primeros

anos de vida.

Es muy comun que los emprendedores, al constituir su propia empresa, sélo se basen en
su idea y talento, pero estos elementos no son suficientes para lograr su permanencia en
el mercado. Formular un plan de negocios les daria mas posibilidades de éxito; también de
esta manera es mas facil la obtencién de los recursos para la inversién ya sea con socios

interesados en el proyecto o mediante instituciones financieras.

Los errores mas comunes a los que se enfrentan las empresas son:

» Falta de una cultura organizacional

* Duplicidad de funciones

» Ausencia de personal capacitado

+ Escaso conocimientos de fuentes de financiamiento

* Mala planeacion financiera

Para que estos errores disminuyan, es importante contar con un plan de negocios que,
aunque no es la clave de éxito de las empresas, funge como una herramienta auxiliar para
conocer cada area que conformara la empresa, sus debilidades y fortalezas, haciendo un
analisis del mercado y conociendo a sus principales competidores permitiendo organizar

los recursos y tareas que lograran la excelencia y el crecimiento de la empresa.



1.2 OBJETIVO GENERAL
e Proponer un plan de negocios para una empresa comercializadora de esencias de

perfumeria en la delegacion Benito Juarez, CDMX.

1.2.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar la situacién actual del mercado de la perfumeria para una empresa
comercializadora de esencias de perfumeria en la delegacion Benito Juarez, CDMX.

e Revisar el estado del arte mas significativo en cuanto a planes de negocios para una
empresa comercializadora de esencias de perfumeria en la delegacién Benito
Juérez, CDMX.

e Obtener informacion a través de técnicas de investigacion documental para una
empresa comercializadora de esencias de perfumeria en la delegacion Benito
Juérez, CDMX.

e Demostrar la factibilidad y viabilidad del plan de negocio para una empresa

comercializadora de esencias de perfumeria en la delegacion Benito Juarez, CDMX.

1.3 PLAN DE TRABAJO
20-abr 25-abr 30-abr 05-may 10-may 15-may 20-may 25-may 30-may 04-jun

Delimitacion del tema y plan de investigacion |

Seleccion y recopilacion de informacion [ |

Anadlisis y abtraccion de informacion |

Bitacora de investigacion [ |
Planeacion y aplicacion de entrevista |
Andlisis de datos recabados I
Aplicacion de encuesta y andlisis de resultados [ |

Integracion y redaccion del informe final I

Presentacion Multimedia y exposicion de resultados |

Fuente: Elaboracion Propia



CAPITULO Il. MARCO CONTEXTUAL DE LA INDUSTRIA DE LA PERFUMERIA EN
MEXICO

2.1 SITUACION ACTUAL DE LA INDUSTRIA DE LA PERFUMERIA EN MEXICO Y
AMERICA LATINA

La industria de la cosmética, perfumeria y articulos de tocador e higiene tienen una
valoracién importante dentro del consumo de la poblacidn. Su produccién se encuentra
estrechamente relacionada con mecanismos de promocion y venta altamente dindmicos, a
través del cual las empresas tienden a resaltar diferenciacion entre sus marcas y productos

con la finalidad de atender a uno u otro nicho de mercado.

La importancia de esta industria para México radica principalmente en su necesidad para
la higiene personal, en su produccion y en la cantidad de empleos que genera. Las cifras
generales del sector en 2005, facilitadas por CANIPEC (Camara Nacional de la Industria de
Perfumeria, Cosmética y Articulos de Tocador e Higiene), apuntan que el sector en México
estd integrado por 200 empresas que pertenecen a los estratos de pequefas y medianas
industrias, asi como las empresas trasnacionales mas importantes del mundo. La industria
genera alrededor de 30.000 empleos directos y oportunidades de trabajo para casi dos
millones de familias a través del sistema de venta directa. (Calatrava, 2008)

En el informe detallado de Euromonitor se resalta que la categoria de belleza premium es
la de mayor crecimiento, viendo una evolucién del 69% entre 2012 y 2017 y con una
proyeccion de crecimiento del 22,2% al 2022. Asimismo se revel6 que las fragancias son la
subcategoria con mejores indices, al alcanzar incrementos del 61,3% en las ventas de los
ultimos 5 afos, al tiempo que el maquillaje solo creci6 un 42,9% en el mismo
periodo. (Medina, 2016)

2.2 ESTADISTICAS DE VENTA Y PRODUCCION
El mercado de cosméticos en México esta muy fragmentado y la competencia es elevada.
Segun Canipec, entre 10 y 12 empresas, ninguna de ellas nacional, abarcan el 75% del
mer- cado, lo que deja a las numerosas PYMES nacionales una participacion minima del
25%.



Segun una encuesta desarrollada por CANAINPEC (Camara Nacional de la Industria de
Perfumes y Cosméticos), el sector de la perfumeria y cosmética en México podria

clasificarse de la siguiente manera:

llustracion 1. Clasificacién de la perfumeria y cosmética en México por sector de
actividad

Fuente: (Calatrava, 2008)
llustracion 2. Clasificacién de la perfumeriay cosmética en México por sector de

productos desarrollados.

Otros Desodora
productos ntes

Cuidado
de la piel

Producto
s
capilares

Fuente: (Calatrava, 2008)



2.3 SITUACION ACTUAL DE LA INDUSTRIA DE LA PERFUMERIA EN EUROPA
Caracterizado por su innovacion y competitividad, el sector cuenta con 250.000 referencias
divididas en cinco categorias de productos, que suponen mas de 1.200 millones de
unidades vendidas. Los destinados al cuidado de la piel y al cuidado personal (aseo e
higiene) suponen el 28% y el 25% de las ventas, respectivamente. Tras ellos, el cuidado
del cabello (19,2%), los perfumes (18,6%) y la cosmética de color (maquillaje), con el 9,3%.

(Medina, 2016)

llustracion 3 Radiografia del sector perfumero en Europa

A\
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Fuente: Tomado de

http://www.expansion.com/empresas/distribucion/2016/03/15/56e880d322601d4d788b469
1.html

Gréfica 1.Tamafio del mercado de fragancias a nivel mundial desde 2012 hasta 2021
(miles de millones de USD)
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http://www.expansion.com/empresas/distribucion/2016/03/15/56e880d322601d4d788b4691.html
http://www.expansion.com/empresas/distribucion/2016/03/15/56e880d322601d4d788b4691.html

Fuente: Tomado de https://es.statista.com/estadisticas/599075/tamano-del-mercado-de-

fragancias-a-nivel-mundial--2021/

2.4 CONTRATIPOS VS. PERFUME ORIGINAL
Un Perfume de contratipo es un Perfume con mucha similitud en algunas de sus notas
olfativas al perfume original pero a un costo mucho mas econémico.
Los perfumes de contratipo buscan cubrir cierto nicho de mercado. Esto debido a los altos
costos de los perfumes originales de algunos paises como México y la mayoria de
Latinoamérica. La necesidad del Perfume existe y debe ser cubierta en ese nicho de
mercado.
Es importante identificar a quien va dirigido un perfume de contratipo, y de esta manera a
identificar a los clientes a quienes se les ofreceran productos de acuerdo a sus posibilidades
con precios accesibles.
Los perfumes de contratipo van dirigidos en su gran mayoria a la base de la pirdmide, es
decir, a la clase media, media-baja. Esto no excluye a clientes con alto poder adquisitivo
gue no vayan a adquirir el producto sin embargo no es el Mercado meta.
En México de acuerdo a datos del INEGI la poblacién total asciende a 120 millones de

Mexicanos de los cuales:

o 45% pertenecen a la clase mas baja
o 54% clase baja y media.
. 1% clase alta.

2.5 PRINCIPALES MARCAS COMPETIDORAS DEL MERCADO

cucCcl

CAROLINA HERRERA

NEW YORK


https://es.statista.com/estadisticas/599075/tamano-del-mercado-de-fragancias-a-nivel-mundial--2021/
https://es.statista.com/estadisticas/599075/tamano-del-mercado-de-fragancias-a-nivel-mundial--2021/

I

0

H Y

2
Dior &

e BOSS

PARIS H U G O B O s S

Fuente: Imagenes tomadas de Google.com

11



CAPITULO Ill. MARCO TEORICO: PLANES DE NEGOCIO Y EMPRENDIMIENTO

3 IMPORTANCIA DE LA CREACION DE NEGOCIOS EN MEXICO

La historia de los negocios en México comienza desde la época prehispanica. Durante el
desarrollo de la cultura Mexica, a través del nicleo familiar y la organizacion social se dieron
los primeros pasos; las familias formaban organizaciones amplias con un sistema de
gobierno que fue evolucionando a la par con la sociedad. Estas nuevas formas de vida
dieron la pauta para que los seres humanos se encontraran frente a nuevas necesidades y

tenian que buscar como satisfacerlas.

La planificacion urbana origind un fenémeno en el comercio que hasta el momento sigue
siendo vigente y consistia en que en el centro de la ciudad antigua se construyeran edificios
gue albergaron los poderes civiles, militares y religiosos, trayendo como ventaja una gran
afluencia de personas, resultando todo esto favorable para el aprovechamiento de los
comerciantes y para que instalaran sus zonas comerciales.

Asi es como surge el concepto de negocio en México y alrededor del mundo.

3.1 CARACTERISTICAS GENERALES DE LAS PYMES EN MEXICO
Se define a las micro, pequefas y medianas empresas como organizaciones empiricas
financiadas, organizadas y dirigidas por el propio duefio, que abastecen a un mercado
pequefio; ademas, no cuentan con alta produccion tecnificada y su planta de empleados la
integran los familiares del propietario, razon por la cual también se les conoce como

empresas familiares.

Tradicionalmente la definicién de micro, pequefias y medianas empresas se basa en tres

criterios principales:

) El nimero de trabajadores empleados.
) El volumen de produccién o ventas.
o El valor del capital invertido.

Las microempresas son todos aquellos negocios que tienen menos de 10 trabajadores,
generan anualmente ventas hasta por 4 millones de pesos y representan el 97.6% del total
de las empresas y el 75.4% del empleo del pais; ademas producen el 15% del PIB.
(Economia, 2006-2012)



3.2 EMPRENDIMIENTO EN MEXICO

En términos generales, una persona emprendedora es quien tiene la capacidad y habilidad
para identificar oportunidades y organizar los recursos necesarios para darle el seguimiento
a la idea de negocio.

Emprendimiento es tener tanto la actitud como la aptitud que permitira emprender nuevos

retos y proyectos permitiendo dar un paso mas adelante.

llustracion 4 Emprendimiento en México

o PERCEPCION PERSONAL
una opcion de o ve buenas oportunidades
carrera deseable 45 /o para iniciar un negocio
en los proximos seis meses
FASESY TIPOS DE ACTIVIDAD
of. 6.9% | 3% LB6Y
o q tiene miedo
e ol tasa de i al fracaso cree tener los conocimientos
ca()SnaTGE‘BAB‘O aglen :;Tgt:fencigogres necesarios para emprender
en México :
o MOTIVACION »m Aumentar
® (1] GENERG 79% Son IDO*** ingresos
Independencia
tasa de la AEE** 8% Liombres 5 :
:go; i = Oportunidad
o MU y necesidad
Necesidad
1% Bt u 25 - 34 afios
35 - 44 anos
: DA ul8-24afcs © © © 000000 0O
= Comercio 33% i AMAAAMMMAMAM
Yl_serv'c'o,s B% adelante eescssaas
m Tecnologia 24% 6 T 6 (R G (O £ B
= Otros Por cada 10 hombres
que inician un negocio,
\ 8.3 mujeres también lo hacen

de los emprendimientos o eSpeBa cdr_ear o
en etapa temprana 0 g]n?sleis ez
espera generar mas p

de seis empleos
de las empresas nuevas

en México obtiene ingresos
* Actividad Emprendedora Temprana (TEA) fuera del mercado nacional
** Actividad Emprendedora de los Empleados (AEE)
*** Impulsados por Oportunidad de Meiora (IDO)

Fuente: (GEM, 2015-2016)
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3.3INNOVACION Y CREATIVIDAD
El término de emprendedor esta profundamente ligado a la innovacion y creatividad.
La palabra creatividad deriva del latin creare, que significa “dar origen a algo nuevo”, es
decir, realizar algo que no existia. Este término también es apropiado para realizar
cambios o modificaciones en algo ya existente para mejorar el funcionamiento o
eficiencia, esto Ultimo es conocido como innovacion.
Creatividad es un proceso mental que consiste en la capacidad para dar inicio a algo

nuevo, diferente, Unico y original.

La creatividad e innovacion empresarial son requisitos indispensables para la
supervivencia de las empresas. Esto permite que ademas de asegurar una posicion
dentro del mercado también se estara preparado para los constantes cambios que se den

en el mismo.

Algunas maneras de estimular la creatividad son las siguientes:

e Proponiendo retos de soluciéon a diversos problemas que surjan en la organizacion
y se solicite el apoyo de los subordinados.

¢ Motivando a los empleados a través de su participacion, dandoles el valor que se
merecen.

e Fomentar la participacién escuchando las diferentes propuestas que tengan los
trabajadores.

e Generar un ambiente que estimule la creatividad a través del trabajo en equipo y

establecer una buena relacién entre jefes y subordinados.

El factor tecnolégico junto con la capacidad de innovar es una fuente critica de ventaja

competitiva. (Suarez, 2001)

El manual de Oslo (OCDE, 2010) define innovacion como: “La introduccién de un nuevo o

significativamente mejorado aspecto al bien o servicio”.

La innovacion es el proceso de generacion de nuevas tecnologias. Esto implica las

innovaciones tanto de procesos como de productos. Una innovacion de proceso supone la



introduccion de un método nuevo de produccion, modificacion o mejoramiento de un

proceso de produccion o gestidn ya existente. (Friedman, 1994)

Para el logro y desarrollo de la estimulacion de la innovacién empresarial se deben tomar

en cuenta los siguientes puntos:

e Fomentar la creatividad empresarial.
e Combatir el miedo al fracaso.
e Lanzar de manera constante productos nuevos.

e [Estar atentos a las nuevas tendencias del mercado.
3.4 MOTIVOS DE FRACASO DE LAS ORGANIZACIONES

llustracion 5 Principales causas de fracaso en los emprendimientos

Motivos de “‘mortalidad’

Estos son algunas barreras para empreder
un negocio en México.

Falta de preparacion empresarial

Subestimacion del tiempo y esfuerzo
requerido

Carencias estratégicas

Falta de capacidad de ventas

Ausencia de habilidades sociales

Fuente: (Entrepreneur, 2018)

3.5 PLAN DE NEGOCIOS
El comenzar un negocio con un plan de negocios da mayores posibilidades de éxito, pues
se conoce cada uno de los factores que interviene en la operacion.
Los emprendedores actualmente tienen la oportunidad de acudir a diversas fuentes para
conocer el mercado donde deseen invertir, y lo que se debe tomar en cuenta es la
informacion del contexto, contar con todos los datos sobre el mercado en el que se llevaran

a cabo las operaciones, los precios, la oferta, la demanda, los principales competidores y

15



cudles son sus debilidades y amenazas dentro de este mercado incluyendo una valoracion

de sus fortalezas y oportunidades.

Plan de negocios es la elaboracién, evaluacion y puesta en marcha de un proyecto de
inversion. Los dos primeros conceptos se incluyen en la definicién de proyecto de inversion,
el cual se especifica como un documento escrito, que identifica una idea, que luego es
plasmada en la elaboraciéon de un producto o la prestacion de un servicio, enfocado a la
satisfaccién de necesidades del consumidor, permitiendo con ello la obtencién de los

objetivos que se ha propuesto el empresario. (Flores, 2013)

La definicién de plan de negocios expresa la elaboracién de un documento escrito el cual
no tiene un limite y puede extenderse a las circunstancias. Para el desarrollo de un plan de
negocios es necesario obtener informacién para el plan a través de dos posibles fuentes de

financiamiento:

1. Informacién Primaria. Es indispensable para la realizacion del estudio de
factibilidad. Su caracteristica principal es que durante el proceso de obtencion de
informacion el costo se vuelve significativo. Ejemplos: la elaboracién de

investigacion de mercados.

2. Informacion Secundaria. Es la etapa de prefactibilidad, se maneja informacién
secundaria la cual permite sustentar parte del proceso de investigacion que en ese
momento se aplica a la idea. Su caracteristica principal es que a diferencia de la
informacion primaria, la obtencién de informacién no es costosa. (Flores, 2013)
Ejemplo: la busqueda de informacion en INEGI u otras fuentes de acceso facil y
gratuito que estan disponibles en linea (Secretaria de Economia, INADEM, INEGI,

Banco de México).

3.6 IMPORTANCIA DEL PLAN DE NEGOCIOS

Llevar a cabo un plan detallado otorga la oportunidad de crear estrategias en el desarrollo

de los negocios y a su vez incluye:

¢ Obtencidn de financiamiento para comenzar un negocio.



e Obtencién de financiamiento para ampliar el negocio.

e Ser mas organizado y aumentar las posibilidades de éxito.

e |dentificar el valor del negocio y preparar un plan para la venta del negocio.
e Elaborar un plan para la compra de un negocio.

e Elaborar un plan financiero para mejorar la rentabilidad. (Dickson, 2007)

3.7 MODELOS DE PLANES DE NEGOCIOS
3.7.1 MODELO DE PLAN DE NEGOCIOS SANTANDER
El modelo de negocios Santander se centra en dar apoyo a los proyectos de estudiantes

emprendedores que desean crear una empresa.

3.7.2 MODELO DE PLAN DE NEGOCIOS SECRETARIA DE ECONOMIA
La Secretaria de Economia tiene disponible un formato de plan de negocios para

empresarios y emprendedores que requieren de financiamiento para sus empresas.

3.7.3 MODELO DE PLAN DE NEGOCIOS NAFINSA (NACIONAL FINANCIERA)

El objetivo es proporcionar a pequefios empresarios y emprendedores los elementos
basicos de un plan de negocios para que puedan evaluar su idea empresarial; evaluar las
principales fortalezas y areas de oportunidad para el proyecto con el objetivo de tener una

idea mas concreta de las posibilidades de llevarlo a cabo mas adelante.

3.7.4 MODELO DE PLAN DE NEGOCIOS DEL CONSEJO NACIONAL DE CIENCIA Y
TECNOLOGIA (CONACYT)

Modelo de plan de negocios dirigido a los proyectos de inversion y desarrollo tecnoldgico,
sirve de referencia para tener una idea mas completa en la elaboracion del plan de

negocios.



CAPITULO IV. ANALISIS Y DIAGNOSTICO SITUACIONAL
4.1 POBLACION
Para el desarrollo de esta propuesta de plan de negocios la muestra analizada fue las
siguiente:
¢ Alcance: Delegacion Benito Juarez
e Tiempo: 1 semana

e Elementos: Hombres y mujeres con un rango de edad de 18 a 35 afios.

4.2 FUENTES DE INFORMACION PRIMARIA

Para la recoleccion de datos se utilizé el instrumento de la encuesta ya que es uno de los
mas utilizados en la investigacion cuantitativa.

Las preguntas aplicadas fueron planteadas con mas de dos respuestas diferentes para
facilitar el proceso de codificacion y analisis.

Objetivo: Conocer los gustos y preferencias en la adquisicion de productos de perfumeria

para el desarrollo o mejoramiento de un producto innovador.

1. Género
a) Masculino

b) Femenino

2. ¢Cudl es tu edad?
a) 18-25
b) 26-30
c) 31-35

3. Utilizas perfume o locion
a) Perfume

b) Locién

4. ;Cuénto te dura un perfume aproximadamente?
a) De uno a dos meses
b) Mas de tres meses

c) Hasta 4 meses



5. ¢Cual de las siguientes marcas consideras que tiene mejor posicién en el mercado
de la perfumeria?

a) Lancome

b) Paco Rabanne

c) Carolina Herrera

d) Giorgio Armani

e) Givenchy

6. ¢Qué tipo de perfumes adquieres mas?
a) Contratipo (similar al original)

b) Perfume Original

7. ¢Cuanto estas dispuesto a pagar por un perfume?

a) De 200 pesos a 250 pesos considerando que tenga una capacidad de 100 ml
b) De mas 500 con capacidad de 100 ml

c) Mas de 1000 pesos

8. ¢Que buscas en un perfume?
a) Precio
b) Calidad (Duracion, buen aroma)

c) Las dos anteriores

9. ¢Qué tipo de familia olfativa te gusta mas?
a) Aromética (acuatica, fougere, espaciada)
b) Chipre

c) Floral

d) Amaderada

10. Donde adquieres tus perfumes

a) Centro comercial (Liverpool, Fabricas de Francia, Palacio de Hierro, Sears,
Sephora)

b) Fraiché

c) Otros:



4.3 ANALISIS DE LA INVESTIGACION Y RESULTADOS

A continuacion se presentan los resultados de las encuestas realizadas:

Gréfica 2. Género de los encuestados

Fuente: Elaboracién Propia

Del total de la poblacion encuestada 41 corresponde al género femenino y el restante al

género masculino, predominando el género femenino en el consumo de fragancias.

Gréfica 3. Edad de los encuestados

Fuente: Elaboracién propia
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La encuesta se realiz6 haciendo una segmentacion demogréfica en relacién con la edad
haciendo rangos de diferentes edades, obteniendo como resultado que el mayor porcentaje
correspondio a los encuestados entre los 31 y 35 afos.

Grafica 4. Tipo de presentacion que mas utiliza

Fuente: Elaboracion Propia

Esta pregunta se realiz6 con el fin de conocer que es lo que utilizan més los encuestados,
silocion o perfume y 58 personas opinaron que prefieren utilizar perfume ya que la esencia
tiene mayor concentracién por lo cual el aroma tendra mayor durabilidad.

Gréfica 5. Duracion del perfume

[iDeuno ados meses = Mas detres meses  Hasta 4 meses
EEESREe o2

Fuente: Elaboracién Propia

En cuanto a la duracion de su perfume 27 personas respondieron que el perfume les dura

hasta 4 meses.
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Gréafica 6. Posicionamiento de marca

Fuente: Elaboracién Propia
De la poblacién total encuestada 26 consideran que la marca de Carolina Herrera es la que
tiene mayor predominancia y preferencia en el mercado de la perfumeria.

Grafica 7. Perfume Original & Contratipo

Fuente: Elaboracion Propia

43 encuestados prefieren adquirir un perfume original que un similar.



Grafica 8. Disposicion en dinero para adquirir un perfume

Mas de 31 encuestados responde que solo estan dispuestos a pagar 500 pesos para

adquirir un perfume.

Gréfica 9. Cualidades de un perfume

Fuente: Elaboracién Propia

La mayoria de la poblacién encuestada busca calidad y precio en la adquisicion de sus

fragancias.
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Gréafica 10. Aromas favoritos

[Aromatica [ Chipre Floral  Amaderada
Fuente: Elaboracion Propia

Esta pregunta se realizdé con la finalidad de conocer que esencias son las que mas le

agradan al consumidor y con ello poder evaluar que perfumes se seleccionaran para la

venta.
Gréfica 11. Lugares donde adquieren sus perfumes

Fuente: Elaboracion Propia
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CONCLUSION

El presente trabajo de investigacién se centra en el estudio e identificacion de todos los
elementos necesarios para el establecimiento y desarrollo de las operaciones de una
empresa dedicada a comercializacion de perfumes de contratipo. La utilizacion de perfume
es un elemento importante para algunas personas ya que no solo es representativa de la
higiene en una persona, sino que también le afiade un valor a su personalidad de acuerdo
con el tipo de aroma que mas se acergue a su personalidad dependiendo del Ph de cada

persona.

El objetivo de esta investigacion fue el de proponer un plan de negocios para una empresa
comercializadora de esencias de perfumeria en la delegacién Benito Juarez, CDMX. Con
la utilizacion de técnicas de investigacion documental y trabajo de campo se recabd
informacion referente a la situacion actual del mercado de perfumeria en el pais y en el

mundo.

El proceso metodoldgico aplicado en la investigacién permitié la recoleccién de informacién
para someterla al andlisis, el cual permitié validar la hipétesis de trabajo y cada una de las
variables sometidas a observacion, dando cabal cumplimiento a los objetivos de

investigacion planteados.

Finalmente, esta propuesta de plan de negocios para establecer una empresa dedicada a
la comercializacion de esencias de perfumeria en la delegacion Benito Juarez, CDMX es
viable y va a permitir incentivar la economia tanto del pais como de la delegacion,

generando fuentes de empleo, impulsando el emprendimiento.



RECOMENDACIONES

Es imprescindible que la elaboracién de un plan de negocios sea cuidadosa y detallada, ya
gue es la carta de presentacién que se mostrara ante los socios, inversionistas o a las
instituciones financieras para solicitar financiamiento.

Se recomienda desarrollar algun tipo de software de Plan de Negocios que se adapte a las
necesidades de las PyMEs y que contenga cada uno de los ciclos que tienen que ver
directamente con las operaciones de la empresa.

Proponer un plan de consultoria en contabilidad para que los duefios de empresa
comprendan los conceptos mas bésicos de contabilidad y pueda familiarizarse con el
lenguaje contable para que tenga mayor control y conocimiento de sus actividades
administrativas.

Disefiar manuales de procedimiento y administrativos para el desarrollo de sus actividades.
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