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PROl.OGO 

México es un país que se encuentra en vias de desarrollo el -

cual se enfrenta a una grave crisis econ6micn debida principalmcn-

le al Déficit Público, Lo que ha provocado una recesión económi--

ca, cstnncnmicnto en el crecimiento del Producto Interno Bruto, 

que en ocasiones ha sido negativo, incremento en los indices de d~ 

sempleo )' aumento en los costos tanto para los productores como 

los consumidores; por estas razones las empresas tienen que buscar 

el mayor aprovechamiento de sus recursos tanto fin11ncieros, tecno­

lógicos )' humanos ns[ como el buscar y seleccionar los mercados 

m6s adecuados pnra que las empresas puedan desarrollarse con la m~ 

yor firmeza )' solidez posible dentro de una economia en crisis, 

Con este propósito hemos desarrollado un estudio de mercado -

para poder establecer que tan factible y rentable serla el distri­

hui r las resinas AílS en el mercado nacional ya que nctualmente el­

único fabricante y proveedor dentro de la República Mexicana es -­

Industrias Resisto!. 



I N T R o p u e c l o N 

A trav~s del presente trabajo se tratar6 de determinar qu¿ 

tan factible seria el introducir Resin:1 Pl5tica ABS nl mercado. 

Con el fin de poder alcanzar este objetio, el presente traba­

jo se hn dividido en seis capitulas, los cuales están como sigue: 

E11 el Primer Capitulo, se expone lo que se refiere a la pla-­

ncación de In i11vestigaci6~, as! como los lineamientos nccesarlos­

para el desarrollo de este trabajo con el fin de que se alcancen -

los objetivos establecidos. 

A lo largo del Segundo Capitulo, se establecen los anteceden­

tes de ln Industria del Pl6stico, asi como su integración, princi­

pales Arcas de consumo nsi como mencionar las características gen~ 

rnlcs de la resina ABS. 

En el Tercer Capitulo, se habla del an6lisis de la demanda 

del producto (ltesinn ABS), tratando de determinar el tnmano del 

mercado, sus principales usuarios, los mercados potenciales ast c~ 

mo su distribuci6n geogr6fica y segmentación. 

tn el Cuarto Capitulo, se establece un an6lisis de lo oferta· 

dando a conocer las fuerzas y debilidades, las capacidades de pro­

ducci6n, comcrcializaci6n y precios. 



En el Quinto Capitulo, \•ornas a desarrollar ut111 scgmcntació11 -

del mercado ya sea por tamaño, colores )' productos. 

En el Sexto y último Capitulo, se interpretarán los resulta-­

dos obtenidos a través de desarroll11r uno invcs'tigación de campo. 

Finalmente, daremos a conocer nuestras Conclusiones)' Recome!! 

duciones nsi como la Bibliografía que se utilizó para el desarro-­

llo del presente trabajo. 
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IS\'BS'fJGACION DE MERCADO DE LA RESINA A.B.S. 

CAPl'fUJ.O 1 

PLANEACION UE !.A INVESTIGACION 

l.l Obictl\'OS 

1.1.l Objetivos Generales 

El objetivo general de esta invcstignci6n es nnnliznr el com· 

portnmiento actual y futuro del mercado nacional de ABS con el fin 

de comerclnliznci6n. 

1.1.2 Objetivos Espec!ficos 

A través de una investigaci6n documental y de campo se esta·· 

blecerán: 

Las estrategias de comercializaci6n del ABS. 

J>eterminaci6n de las demandas totales, de ABS, en la Repúbli· 

cu Mexicana. 

Analizar las oportunidades y amenazas del mercndo. 

Jdcnti ficar los di fe rentes segmentos de Mercad~. 

1.2 l'lantco <lel Prohlcma 

Cuál seria tu estrategia a seguir <lcsdc el punto de vista de· 
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comcrciali=nción par:1 la resina ABS. 

l,3 Diseno de la 1•r11cba 

Por mt.•dio de una investigaci6n documental y de campo se proc=. 

der5 a obtener la información necesaria ¡1nra alcanzar objetivos, 

1.3.1 Investigación Documental 

La información documental ser5 recabada de libros, rcvlstns,­

articulos, etc, los cuales se obtcndrAn en la: 

Asociaci6n Nacional de la Industria del PlAstico (ANIPAC) 

CAmnrn Nacional de la Industria y la Trnnsformnci6n 

{CANACINTRA) 

Asociación Nacional de la Industria Quimlca (ANIQ) 

Plastinoticias 

su objetivo será el de soportar de manera te6rica la investi­

gación de ABS 

1.3.2 Investigación de Campo 

Se procederá a recabar la información de los principales USU.!!, 

rios Je ABS recurriendo n sus depnrtnmentos de: Produccl6n, lngc·­

nierta, Mercndoctcnla y Compras; lo cual nos serti de gran utilidad 

par:a lluvar n cn\Jo un diugn6stico del mercado. 
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1.3.2.l Universo 

El uni\·erso de ln presente lnvestigac16n está formado por las 

empresas consumidoras de ABS dentro de la Repúbica Mexicana. 

1.3.Z.2 Tamano de la Muestra 

se determln6 por medio de un muestreo por convcniencin toman­

do el conjunto de empresas que consumen 175 tons. :inunlcs o más. 



CAPITULO 11 

A:-;Tt:CEIH:NTES OE LA INVUSTJ{JA DEL PJ.ASTICO 

2.1 Gencrnlidades 

La i11dustria de los pJ4sticos se inició propiamente como tal· 

lince aproximadamente 35 anos, y su iniciación fue como ha aconte­

cido con otros sectores productivos en el pais, en plan de indus· 

tria sofisticada, que dependía en un 100\ de materias primas de · 

importación. 

Atortunadamente, su evolución hacia la meta de integración ha 

sido vertiginosa, y en la actualidad en muchas de sus áreas de 

proc.l.ucci6n, ..:orno en las peliculns de polietileno, hn quedado int.!:_ 

grado en un 100\, 

Lo anterior se debe también en forma muy importante, al dcsa· 

rrollo que paralelamente han seguido las ramas de la química y la 

petroqulmica en las que está Intimamente ligada, pudiéndolas con­

siderar como de interdependencia mutua. 

Si enumeramos todas las materias primas que se usan en esta · 

industria, seria algo muy amplio, pero para que este pnnnroma re· 

sulte lo m4s completo posible, mencionaremos las más importantes, 

como el polictilcno de baja densidad, polietilcno de alta dcnsi·· 

dad, pollpropilcno, rc:;inas de poliester, de PVC, de pollcstlrcno 
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en diversos tipos, AHS, copolímeros, pigmentos, etc •.• 

2.2 lntegrnci6n de la Industria 

La integraci6n lograda no es sólo en materias primas, sino 

también en algunas m6.qulnns como son las de inyección, las de ex· 

trusi6n, algunas de sellado }' desde luego el herramental indispc!l 

sable en esta industria, como son los moldes, muchos de los cun-­

lcs se fabrican el el pais en talleres independientes, pero desde 

luego, se continúa aún al igual que en los pniscs más altamente 

industrializados del mundo, importando e intercambiando modelos 

cuya fabricaci6n por diversas razones no es ni costeable ni acon· 

scjable. 

Ln complejidad en procesos, mnterias primas, moquinnria y mol 

des, se reflejo en la inmensa gama de articules que se producen,· 

prticticamentc para todos los sectores. l.os productos de plásti-· 

cos son usados indistintamente por todo el género humano. 

2.3 Principales Arcos de Consumo 

Las principales Arcas de consumo, de uso y de aplicaci6n de 

los productos de pl6stico son: la industria de la construcción, 

por sus fuertes volúmenes de consumo: ln industria eléctrica y ·• 

elect;6nica, los transportes y las comunicaciones, lo educación · 

la industrio alimenticia, lo investigaci6n cientificn, la indus·· 

tria del col:.ndo, la industria automotri:, lo industria mueblera, 

los urt[culos paro el hogar, la jugucterln, los deportes y, po·-· 
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Jrinmos asi continuar en una listn interminable. 

Pocos vec·~s nos detenemos a pensar en los procesos que inter­

vienen detrás de lo que parece un producto sencillo, de uso cot! 

diano hecho de plástico }"' es a veces esa fnlta de atención, o un­

escnso conocimiento del sector lo que induce en ocasiones a meno~ 

preciar n esta industrio. 

En general se piensa que los plásticos son productos corrien­

tes, de baja calidad y baratos, pero si bien es cierto, que exis­

te una gran cantidad de calidades, y una gama muy extensa de pre­

cios, es porque estos productos satisfacen necesidades desde los­

mAs humildes estratos econ6micos, hastn los más encumbrados. Sc­

puede afirmar que existe un plástico para cada necesidad, y que -­

los plAsticos estAn casi en TODO. 

2.4 los Plásticos de Ingenierin 

Aún cuando de momento no es posible cuantificar los desnrro-­

llos futuros en lo que se refiere a los plásticos especiales, en­

tre ellos: resinas ncetalcs, policnrbonatos, acrilonitrilo-butn-­

dicno-estircno (ABS), resinas de cnprolactama, etc., si van a te­

ner seguramente un incremento en su consumo. 

A este tipo de plásticos ha dado en llnm6rscles Plásticos dc­

l11gcnicria, los cuales entrnn a competir con metales trndiciona-­

lcs, fu11J01mcntal111cntc por el :1ume11to Je precio de éstos últimos,-
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no requieren de un maquinado o un terminado como en el caso de -­

los metales, y ademñs pueden ser moldeados en las más caprichosas 

formas, disminuyendo el costo de ensamble. 

2.5 La Resina Plástica ABS 

ABS es el nombre genérico para una vérsatil familia de termo· 

plásticos. Se compone de un grupo de más de 15 diferentes grupos 

de materiales de Ingenieria: formados básicamente por 3 monomeros 

que le dan su nombre. 

dieno y Estireno. 

Estos polimeros son el Acrilonitrilo, But~ 

Cada parte contribuye con caracteristicas únicas para un ha-­

lance de material, de manera exacta. Los tres elementos analiza­

dos por separado ti.enen sus elementos únicos: el ncrilonitrilo, 

es el responsable de la resistencia qulmica r de la c~tabilidad 

del calor; el butndiero, asegura la dureza del producto, la resi~ 

tencia al impacto y la propiedad de retención a bajas tcmpcratu-­

ras: el estlrcno, contribuye en la rigidez, en la apariencia de· 

ln superficie y en el procesamiento. Las propiedades del produc­

to que resulta están basadas en los radios r estructura interna -

de los tres componentes. 

Los productos ABS sirven n un amplio rango de aplicaciones t!!, 

les como mdquinns de escribir, coniputadorcas, refrigeradores, Pª.!. 

tes de automóviles r articulas para el hogar. 
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Existen tres procesos tecnológicos para producir ABS; cmul--­

sión, suspensión )' pol imcrisaci6n masiva. Se puede considerar 

4uc en algunas ocasiones se comunican estos tres métodos, Las 

particulas de hule que se obtienen del butadieno se polimeriz.nn y 

a esto se le agrega el cstircno y el acrilonitrilo. 

Después de \'isto lo anterior en donde se establece el conteo.!, 

do y la función del ABS se puede decir que el consumo de estas r~ 

sinas ha obser\'ado muchos altibajos, en tnl forma que no es hasta 

1975 que se puede observar una tendencia estable, hasta 1980, ano 

en el que alcanz.6 su máximo consumo hasta ahora, por lo tanto el­

crecimicnto de las resinas dependerá del incremento del poder ad­

quisitivo de la población, que determina consumo de articulas di­

\'crsos para el hogar y el crecimiento en la industria automotriz.. 

f:n México existen mcrcndos potenciales para las resinas ABS 

que están siendo parcinlmente cubiertos con partes ya moldeadas 

de importación, y con otro tipo de resinas de mayor costo, tam--­

bien de importación como sucede en las industrias automotriz. y -­

electrónica, entre otras. 

Se estima que para 1986, PEMEX produzca suficientes volúmenes 

de estircno, butadicno y acrilonitrilo para satisfacer ampliamen­

te las necesidades del mercado nacional. 



1981 

33,000 
55,000 

74 ·ººº 

CAPACIDAD JNSTALAUA (TONS,) 

!ill. 
183,000 
155,000 
174,000 

Es ti reno 
Butadieno 
Acrilonitrilo 

Entre los tipos de ABS que ofrece IHSA se encuentran: 

ABS para Inyección 

ABS para Extrusión 

ABS Resistente a In Temperatura 

ABS Alto Brillo, Alto Flujo (los cuales pueden ser en color 

de linea, colores especiales -

o naturales). 
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Cuadro 1 l 

AUMENTANDO EL CONTENIDO DE HULE 

Fig, A) B11l11ncc de propiedades de ABS (Acrilonitrilo­
Butndieno-Estirano), 



CAPITULO IJI 

ANALJSIS DE LA DE~L\NDA 

3.1 Tamat\o del Mercado 

El mercado de ABS presenta lns siguientes demandas totales: 

Cuadro # 2 ("') 

En Mi les Tons. 

e.e T 

1981 

20 % 

creclmlmto 

"""' 

12.0T 

l9t13 

3.2 11rincipales Usuarios 

17.J % 

crocitrrlmto 

"""" 

16.5 T 

1985 

14.l % 
creclmimro 

"""" 

32.0 T 

1990 

En el ano de 1981 el nOmero de usuarios fue aproximadamcntc­

dc 300 empresas; aumentando en 485 usuarios para 1985. 



Cuadro # 3 
No. Emorcsns ........ ll% ,-

-----;-------
, 

No. Emnresas , o , 27% ........ 
265 31 % ...---:~~ ................ 

24 22 % ,-' 
62% 

ll 47 % 
e) 

a} Consumos nnuales menores de 30 Tons. 

b} Consumos anuales entre 30 y 200 Tons. 

e) Consumos anuales mayores a 200 Tons. 

3, 2, 1 Ca 1 id ad 

430 

2B 

22 

Pr~cticamcntc todos los usuarios de la resina requieren de -

AUS de alta calidad. 

El ABS de tndustrias Hesistol presenta tres problemas espec!. 

ficos: 

-roca uniformidad de pigmentnci6n entre lotes, 

-rrcscncia de Volátiles. 

-Vnrinci6n en el Indice de fluidez entre lotes. 

3,2.2 Pigmcntncl6n 

lit merc;1Jo mexicano de J\US utiliza nlredcdor de 25 a 30 pig-

13 



mcntaciones estandar. 

El ·18\ de la demanda total consume pigmentnci6n estandar y -

solnmcnte el 31\ recurre a pigmentaci6n cspecinl. El restnnte 21\ 

<lemnnda ABS naturnl. 

3,3 Importancia Relativa del ABS 

Al rededor de ·IS a SO empresas presentan un pl'irfi 1 en el cual 

el ABS es parte destacada del costo total de producci6n de sus -­

productos. Estas empresas demandaron el ZS\ del mercaJo total de­

la resina ABS. 

3,4 Proceso de Moldeo 

El an:llisis del mercado muestra que In transformaci6n de la­

rcslna por proceso de extrusión e inyecci6n tienden n permanecer­

constantes. Los volGmenes de ¡·esinn extruida representaron el ZS't 

de la demanda totnl, el 7S\ restante se .proceso por inyección. Se 

prevcc que en el futuro se mantengan estas proporciones. 

3.S Servicio a Clientes 

El principal problema detectndo durnnte ln in\"eSlignci6n cs­

tl'i rclacionndo con l;is entre¡!:tS. 

-IRSA tarda entre 30 y -IS dlns p<1rn surtir los pedidos. 

-J,a polttlca dc crl'idito J .. • esta empresa es sumamente rigid;1, 

14 



-l.os tr:imitcs Je reclumnciones son tnrJados y dificilcs }' -­

norrnalmcntc toman seis meses en aceptar devoluciones. 

3.b Plristicos Succdfincos 

Poco mtis Jcl 90~ del mercado actual y futuro de la resina 

ADS no scr5 sustituida por otros pltisticos. Sólo alrededor de 25-

emprcsas poi.lrin cn1plcar otro pltistico o material succdtinco. 

t:l caso mris importante lo constituye la empresa Al.TRO, que -

podria emplear otros materiales apra fabricar portafolios. (Cua-­

dro " 4) 

3.6. 1 Apoyo Técnico 

No todos los usuarios cstdn conscientes del apoyo técnico 

que podr!nn recibir por parte de proveedores de resinas. 

~sta actitud estti provocada por In escasa información y ln -

inexistencia de patrones de compnraciOn que conducirtnn n pcrcn-­

tnrsc de las bajas eficiencias con las que operan. 

3. 7 llistrihuci6n Gcogrtific:1 

1Jur:111tc 19RI el HOt de la demrinda se concentró en el Arca -­

~lt•tl'opol itan:i Jet 11.F. l'ar;1 1985, esta zona consumió el 72~ del -

tot:1l Je resina AHS. 
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1981 1985 

Volumen \ Volumen \ 

D.F. 7,000 80 11,840 72 

Guadal ajara 550 6 950 6 

Puebla 390 4 970 6 

San Juan del R!o 300 3 570 3 

Monterrey 40 1 ,205 7 

Otras Ciudades 520 6 950 6 

8. 800 100 16, -i SS 100 

3. 7. 1 Mercados Potenciales 

El desarrollo de nuevos aplicaciones ha estado supeditado a­

intcntos esporádicos y que se topan con fuertes barreras como: 

-Diseño )' fabricaci6n de moldes. 

-Apoyo t~cnico del proveedor de resina. 

-Apoyo de los transformudores. 

Existen varios mercados "potenciales" para el ABS. 

PRODUCTO 

Sanitarios y muebles de bafios 

Bombn de Agua 

J.uminarias para alumbrado p{i­
blico. 

Cerraduras par:i pucrt:is 

IC> 

11 A R T E 

Mecanismos internos del 
tanque de agua y llaves. 

Impulsor 

Cuerpo o Concha 

Cerraduras 



3. 8 Segmentos de Usuarios 

El mcrcatlo de ABS en México prcscntn ocho segr.tentos bien de­

finidos. (Cu;:1tlro # 5) 

3.9 Maguilndoras en la Frontera 

Con excepción do 2 empresas situutlas en Tijuana, las dem:is 

maquiladoras que utilizan ABS tienen consumos mrnimos. El total 

de ln demnndn en zonn fronteriza se estima del orden de las 1000-

T/ai'io. 

- Industrias GAFI, consume 800 T anuales parn fabricar 

tubcrra de ABS. 

-Audio Magnctics, consume 120 Tal año para fabricar el cen­

tro ombobinador de cassettes. 

" 



Cuudro lf 4 

TONEL\DAS DE 

ASS lú,0:0 

12,a:o 

B,W) 

•,rm 

roPrnrlsto 
(_ rDrc;otnl) 

/}.. 
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Cuadro 11 5 

MERCADO / 
CONSUMO DE AílS 

Sf.CME~;T,\00 1981 1985 

ELECTRODO~IEST reos 2,290 4,180 

HOGAk ,Ml:EBLES Y l1SO 
PERSONAL 1,895 3,330 

AU'I'OMOTR IZ 1,270 2,725 
TELEF'ONICO 700 l, 180 

MAQUINAS Df-: ESCRIBIR y 
CALCULADORAS 440 705 

.JUGUl:."Tf.S 340 620 

ELECTRONICA 295 535 

llERRA.'1IEITTAS y ACCF.SORIOS 240 560 

OTROS USOS 1,330 2,570 

TOTAL 8,800 16,485 

'" 



CAPITULO I\' 

¡'\i.'.:ALISIS DC LA orERTA 

4. 1 Análisis de las ruerzns y Debilidades 

Nuestro llnico competidor dentro de la Rcpabl ica Mexicana es­

IRSA. Industrias Resistol, está considerado como uno de los mejo­

res proveedores de resinas al ser comparados con otros proveedo-­

res. 

La marca comercial del ABS es EPOLA~. El análisis de fuerzas 

y debilidades de IRSA muestra el siguiente perfil: 

Fuerzas: 

-Fuerza de ventas agresiva. 

-nucna cobertura del territorio nacional. 

-Servicio técnico bueno. 

-ruertc complejo industrial, con fucrzn finnncicrn }" admini~ 

trnci6n sofisticada. 

-Pertenece a la Holding lndustrinl )' rinancicra (OI:SC). 

-()0':. Resisto] y 40\ ~lonsanto. 

-Buena lmngcn. 

-lince ventas paquete con descuentos atractivos. 

llch i 1 idadus: 

-·r1cmpo de entrega largos. 

20 



-La toma de decisiones es hurocrllt.icn, (reclamaciones y cr!S­

dito), 

-Constantes cambios en su personal administrnt.ivo y de ven-­

tas. 

-L:1 calidad de su ABS es regular . 

.i. 2 Capac1d•ale~ de Jlroducci6n 

L:1 capacidad de producción de IRSA vnrta de un mínimo de ---

5, 750 T/al\o a un mdximo de 12, 750 T/ano. 

-lil ltmitc mtnimo cst.4 determinado por su capacidad de seca­

do. Adcmlis implica no importar concentrado y no utiliza --­

S.A.N. 

-t:l limite mdximo se podrta alcanzar si IRSA importara 3,050 

T/nii.o de concentrado y, udcmfis, utilizard 2000 T/uf\o de SAN 

lo que conducird a no atender el mercado nacional de SAN . 

.i,3 Comerciulizaci6n 

.i.3.1 Precios 

1.a polltica de lllSA ho sido aumentar sus precios aproximada­

mente c:uln 3 me!ies; pero en I<? que vn de 1986 ha aumentado C'O un­

Stl\ sus precios distribuidos en 7 aumentos. 

21 



·l.3.2 Descuentos a Clientes 

IRSA establece descuentos en proporci6n a los \•olOmenes de -

compra, 

Los descuentos tambi~n est~n influenciados por ln compra dc­

paquctes sobre todo de poliestireno, Estos descuentos fluctuan err 

trc un 5 n un 25\. A continuaci6n se presentan los descuentos que 

ofrece JRSA en termo pl:isticos de SA:-;' y ,\BS: 

15,000 

6 

m:is 

'º·ººº 5,000 3,000 2,000 

a a a a 

14,999 9,999 4,999 2,999 

Por ejemplo: 

1,000 l1;1stn 

• 
1,999 999 

En el ABS LNJ 240 Natural quedar!an Jos siguientes precios: 

1 ,660 1,704 1, 749 1. 792 1 ,835 2. 359 3,495 

4,3.2. 1 Descuentos a Distribuidores 

No existe ning11nn política dcíinida, c11 cua11to a distribuid~ 

res se refiere parn otorgarles dc.scucntos. 

Un el cnso de Ja Resina AB.S los dt·~cuc-ntos que IRS:\ otorf!n n 

sus distril>ujdores fluctunn entre un 20~· n.proximndnmcntc. 

" 



4.3.3 CréJito 

Sormalmcutc IRSA extiende créditos por 30 dias, puro con al-

!!llllOS clientes importantes autoriza 45 a 60 y hasta 90 dias. En -

el c:1so de ventas al contndo otorga un B'l. de descui.?nto adicional. 

4.3.1 Cargos Adicionales 

lltSA cobra el servicio de extrusión de pigmentación, carga 

el pigmento segOn el color que sea y cobra un flete normalizado 

de $10.00 por Kilo. 

4.3.S Canales de Distribuci6n 

Durante 1981, las ventas directas a usuarios representaron -

el 83\ del total. El 17\ restante se canalizó a trav6s de Pl~sti­

.cos )' llcrivados, S.A., distribuidor de IRSA. Para 1985 astas pro­

porciones no se han modificado gran cosa. 

4.3.6 Localizaci6n 

J.11 locallznci!Sn de las plantas de IRSA, es la siguiente: 

l. o e A L 1 z A e t o N 

J.ucherta, lido. Méx. 

Tlnxc-..ln, Tlax, 

Coatzncoalcos, Ver. 

TI ro llE PRODUCTO 

ABS 

Policstircno 1/2 impacto 
Poliestireno Alto impncto 

l'olicstireno Cristal 



•l .3. 7 EPOl.AN y sus Caracter!sticas 

Industrias Resistol, S.A., ofrece en EPOL,\:-;", nombre comer--­

cial de ABS, una serie de materiales termopl.1sticos de gran vt'Srs!!_ 

tilidad y para diferentes aplicaciones. 

Con E.POLAN' se logra un excelente balance rJe propicdarJcs mee! 

nicas, impacto, resistencia quhnica, cstabilidnd térmica; dimcn·­

sional y rigidez, quc aunado a su f:!.cil manejo, colorcabi lidad »­
proccsabilidad cn equipos convencionales de inyecci6n. 

·1.3.7.1 Grado de Inyección - Uso Comercial 

Ucscripci6n de Productos 

LNI 240: Uisel\ado par<i aquellas aplicaciones donde u11:1 bu~na 

resistencia al impacto debe ir unida a gran tenacidad, durc::a, rf'._ 

sistcncia química y brillo. Recomendable para carca::as tic npnr3·­

tos c16ctricos, equipo fotográfico, cubiertas }' accesorios par11 -

m.1quinns de escribir, juguetes, taconcs, equipo de vcnoclisis, -­

etc, 

LNI 440: Con este material se logra una excelente combina··­

ci6n de propicdndes mec.'.inicas, rigi<lc:::, mejor resistencia al irn·· 

pacto, resistencia qu[micn y brillo. St1s características lo hacen 

apropiado para ser utillzndo en jUJ.!UCtcs, cnrcn:a.s de nparntc-s -­

cl6ctricos, instruml.'ntos musicales, c~tuc.:hes <le m.1quin:1s <lL• ~·~cr!. 

bir, nrtt~ulos deportivos y accesorios. 

"' 



LNI 6~0: Mnterinl especiaJmento diseftado para aquellas apli­

caciones que exijan una m;1yor resistencia al impacto, asr como -­

brillo natural, dureza, resistencia qufmica y buenas propierJades -

mecllnicas, Utilizado para fabricar cnrcnzas de aparatos electrod2_ 

mésticos, gabinetes para radio y T.V., mangos y cuerpos de herra­

mientas, regaderas manuales, secadoras para pelo, etc., recomend!!_ 

do también para la fabrlcaci6n de piezas cromadas, 

L~I 7-10: Material de muy alto impacto, recomendable para --­

aquellas aplicaciones donde se espera un nbuso adicional en cuan­

to a la resistencia al impacto, conservando buenas propiedades m~ 

cdnlcns, rigidez y brillo. As! por ejemplo es utilizado en aplic!!_ 

cioncs como muebles, cabezas de palos de golf, bobinas carretes -

para la Industria Téxtil, equipo para jard!n, etc. 

4.3.7.2 Grado de Extrusi6n 

Descripcidn de los Productos 

LNI 442: Material especialmente formulado para obtener un b!!, 

lance apropiado de propicdadcs mcc4nicas, impacto, rcsistcncia 

qufmica, dureza y rigidez, proporcionando adem~s un buen hrillo,­

carncterfsticas que lo hacen indicado para ln extrusi6n de hoja -

par<1 su termoformndo en partes de In Industria de la Refrigera--­

ci6n, nst como de perfiles )' piezas para In Industria Automotriz. 

LNI ·182: Recomcndotlo p;1rn nqucllns aplic:icioncs en donde sc­

r<-'quiere de bucnus propJedndcs mec.1nicas, resistcncin qufmicn y -

gran estahllidad dimensional, matcrinl diseílndo pnrn extrusi6n de 
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tubcr!n. 

LNI 742: Aconsejable pnrn la extrusión Je hoja y tcrmoforma• 

do de partes industriales que requieran además de buenas propied!!_ 

des mecánicas, brillo, estabilidaJ t6rmica y dimensional, Je una-

· gran resistencia al impacto, Se utiliza para formar respaldos de· 

asientos, hicieras y paneles interiores de puertas, 

4.3.7'.3 Grado Inyección • Resistente nl Calor 

Descripción de los Productos 

LNI 244: Material de medio impacto, especialmente diseñado • 

para aquellas aplicaciones en donde se requiera además de unas e~ 

ce lentes propiedades mecánicas y gran tenacidad, l:a caracter!sti· 

ca de poseer una notable estabilidad dimensionnl y una mnyor tcm• 

pcratura de JeformaciOn conservundo brillo y proccsabilidad. Sus· 

caracterlsticas lo hacen indicado parn el moldeo Je piczas·inscr· 

to o partes que cst6n cercanas a fuentes calorlficas. 

LNI 540: En este material se logra un equilibrio apropiado • 

de propiedades mecfinicas y Je mayor resistencia a la temperatura, 

proporcionnndo un buen brillo y procesabilidad, recomendado para· 

el moldeo de artículos electrodom6sticos y en general pura aquc·· 

11.is plezas que requieran mayor temperatura de deformaci6n. 

LNI 84.t: Material de super alto ir.ip•tct.o para aquellos usos · 

que requieran de 1:1s caracter1sticas nntural~s del ADS aunaJns a· 

unn superior resistencia :il impacto )' con notuble r~sistencla a · 

'" 



la temperatura, fitil en aplicaciones automotrices, carcazas de -­

apttrntos c-lcct.rodoml:!'.sticos sometidos a vibración y calor de moto-

res, etc, 

4.3.7,4 Grndo Inyección - Alto Flujo - Alto Brillo 

Descripción de los Productos 

L:-11 240-;!: Material especialmente formulado para aquellas -­

aplicncioncs que exigen una buena resistencia al impacto y exce-­

lentes propiedades mec4nicns, brindando ademlis un grun brillo y 

proccsnbilidnd, caracterlsticas que Jo hacen apropiado para ser 

usado en el moc.lelo de piezas de paredes delgadas y diseños lntri!!. 

cadas, donde ln aparlencin final del producto sea importante. Es­

utilizado para tcl6fonos, juguetes, teclas y perillas de mliquinn· 

de escribir, etc, 

LNI ·1,13: Recomendable para aquellos usos en donde se requie­

re Je un bnlance npropiado de propiedudes mecánicas y de un mejor 

impacto, un brillo y procesabilldad, abriendo con ello la posibi­

lidad de obtener una mayor productividad, 

l.Nl 643: Formulado para aquellos aplicaciones donde deben -­

conjugilrse buenas propiedades mecfinicas, durez:t y un mnyor impnc­

to, conservando brillo y procesnbilidnd, permitiendo con ello re­

ducir ciclos Je moldeo. Utilizado normalmente pnrn fnhricnr cnrc!!_ 

:as de :irtfculos electrodomésticos como Licu:1<lorns. batidoras, -­

etc. 

Z7 



4,3,7.S Rcsilnn; Alcncioncs de Ingcniertn de ABS 

Comparado con otras resinas ofrece ventajas como: 

-Alta resistencia al impacto 

~Excelentes propiedades mecdnicas 

-Resistencia al calor 

-Resistencia qutmica 

-Procesabilidad 

-Resistencia al intemperismo (980) 

-Cromabilidnd (930 CR) 

Tipos: 

930 CR 

950 

960 

970 

980 

900 RAF 

Aunado n las carnctertsticns normales de un pldstico de ing~ 

nierI11 1 una nplicaci6n determinada puede demandar caractcrfsticas 

especiales, Rcsilnn presenta grados especiales como reforzados ~­

con fihra de vidrio, con cnrgn mineral, antlcstliticos, cstnbili::.!!_ 

dos a la luz ultra violetn, rctard:intcs :1 ln flnmn y l'Spuma es--­

tructur.:il. 

'" 
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CAPITULO V 

SEGMENTACION DEL MERCADO 

s. 1 Scgmcntoci6n 

5. 1. i Por tomnf\o 

Se destaca una tendencia bien marcada en el nOmcro de empre­

sas cuyos consumos previstos pueden catalogarse como importantes­

dentro del contexto del mercado mexicano. 

DEMANDA 1981 
8,800 TONS. 

31 • 
47 • 

22% 

31\ 265 limpresas demandaron este 
porcentaje, todas e/consumos 
menores a 30 T/afio, 

22\ 2·l Empres ns con consumos - - -
anuales entre 30 a 200 lon~. 

47\ Durante 1981, 11 Empresas de 
mand:iron el 47";. del total. 

Df:MANíl¡\ 1985 
16.485 TOXS. 

27 • 

62 • 

\ 

62\ Para 1985 22 Empresas d~ 
mandarán el 62~, todas -
con consumos superiores­
ª 200 T/ai\o, 

11'¡ Para 1985, hnbrr!. .i:~u em­
presas con consun:o:o; men~ 
res .'1 :lO T/:11'\o. 

2 7".. ZR Empresas con cons111:io$ 
anuales entre 30 a 200 -
Ton:;. 



5 . .? Scgtncntaci6n de :Ok:rc11do 

Es un;1 filosoft:a orientada al consumidor. Dentro de la scg-­

mcntaci6n, el mercado total, hcterogllneo, de un producto se divi­

de en varios segmentos cada uno de los cuales tlcndc J ser homog~ 

neo en todos sus aspectos significativos. 

Para efectos <le esta investigac16n <le mercado se dividió el­

mercado en varios segmentos. 

5. z. 1 Por Colores 

Usuarios que demandan colores especiales 

A) Otros colQres especiales incluyen: negros, azules, rojos, 

grises, mostaza, crema, rosa, etc. 

B) El restante 20\ corresponde a color natural. 
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5.2.2 Segmentaci6n por Colores &ipcciolcs 

Cuadro 1 

Usuarios que demandan colores especiales • 1981 
(Tons.) 

UsuarioS """""" Mnrllloo Verdes lloiges Naranja l'hr(ilcs Chfés 
1J 

°""" 
Pricm 430 - - - - - - -
Phillips 350 30 - - 50 - - 120 

Suubcam 150 75 75 - - - - -
Crolls 270 - 7 - - - - 33 
P .Técnicou Hcic 20 - - 120 - 120 - 40 
Olivctti - - 120 60 - - 75 45 
G.E. 48 24 - 24 - - - 24 
J::ricksson - - - - - 50 - 120 
Elcctrol11x - - - 30 - - - 30 
Singcr 30 - - - - - - 5 
llouvcr 7 8 10 - - - - -
Lll Cilmpono 10 10 - - - - - 10 

Otros - - - - - - - 70 

1,315 147 212 234 50 170 75 497 

19. 5 % 8 4 9 : 2 % 6 % 3 % 18 % 

Total 

430 

520 
300 
310 

300 
300 
120 
170 
60 

35 
25 
30 
70 

2,700 

100 % 

!/Otros colores cspcciolcii incluyen: negros, ozulcs, rojos, grises, mo:>tnzo, crema, etc. 
1/ El rl!'stontc 20% corrcs¡1011dc o color nnturol. 

%1Totol del 
Con~umo / 

Usunrio 

100 % 

100 
100 
100 

100 
100 
80 l/ 

100 
100 
100 
100 

100 

"º 



5.2.3 Pricipales Colores Estandarea Demnndados 

Segmentoci6n por Colores 

Principales Colores Estandares Demandados 1981, 

( Tons, ) 

e o L o R VOLUMEN • 
Blanco 1,127 18 

Har(il 873 14 

Beige 639 IO 

Negro 738 12 

Verde 150 3 

Amarillo 84 1 

Naranja 115 3 

Cnfé 113 2 

Azul 116 3 

Rojo 87 1 

Gris 108 l 

Otros 111 l 

Nnturul 1 ,841 30 

TOTAL ú,102 100 



5.2.4 Scgmentnción por Distribucibn Geográfica 
Segmentación Geográfica 

Durante 1981 lo Distribución Geográfico del Consumo de ABS, cstnró repnrtida como sigue; 

e l u D A D 1981 X 1985 X 

Héxico, D.F. 7,000 80 11,840 72 

Gundalajaro 550 6 950 6 

Pueblo 390 ' 970 6 

Sn Junn del Rio 300 3 570 3 

Honterrcy 'º l 1,205 7 

Hermosillo o - 50 1 

Otras 520 6 90U 5 

TOTAL B,800 100 16,485 100 



5,3 Segmentnci6n por Productos 

Dentro de los diferentes segmentos por producto terminado •• 

que se encuentran bien definidos estfin: 

-Segmentnci6n de Mercado por Electrodom~sticos, 

·Segmentación de Mercado por Articulas para el llog;:1r, Huc-·· 

bles y Uso Personal. 

-Sogmcntaci6n de Mercado de la Industria Telcf6nica. 

-Segmentaci6n de Mercado de la Industria Automotrit, 

·Segmentnci6n de Mercado de f.l~quinas de Escribir y Calculnr2 

ras. 

-Scgmentnci6n de Mercado de ,Juguetes. 

·Segmcntaci6n de Mercado de Electr6nica. 

·Segmentnci6n de Mercado de Jlcrramientas y Accesorios Indus­

triales. 



S.3.1. Sesmentoción de Mercado poa· Eloc:trodo111ésticos 

Trans[ormodoros de piezos de electrodomésticos. 

Comporotivo de Inyección Interno VS Trons[ormodor, 1981 VS 19R!J, do lo~ Usuarios de 
A.B.S. • 

e o H r A Ñ 1 A 
l 9 8 l l 9 8 5 

INTERNO TRANSFORMADOR Jf,'TERNO TKANSt'ORM.\OOR 

Friom 160 •30 576 56 
Phillips 190 2•0 320 320 
Crolls 180 120 365 •10 
Sunbeom 285 120 370 90 
Industrias Man 135 - ••5 -
General Electric - 15 210 ID 
As trol - 120 175 -
Mabe 60 85 120 -
f.loctnilux - - 85 -
lloover 12 25 - 'º El imex - - 17 -
Turmix - - - ¡; 
Koblenz - 12 17 -
Fil terqueen - 12 3 -
Troqueles y Esmaltes - - 350 -
Otros - 89 - 126 

SUB - TOTAL 1,022 1,268 J,102 1,078 

• •5 55 ,. 26 

TOTAL 2,290 4,180 

• Comparoti\'D en Tonelodos. 



5.3.2, Segmentnci6n de Mercado por Art!culos para el Hognr, Mucblu~ y 
Uso Personal. 

'i"nnshr111adores de piezas. 

Co111parativ.o de Inyecciéin Interna VS Transformador de Piczns, 1981 VS 1985, 
por los Usuarios de ABS del 

Segmento 

1 9 8 1 1 9 a s 
C OH P A N I A 

INTERNO TRANSFOkMAl>OR IUTF.UNO 1 TRANSFOkNADOR 

Alt.ro - 500 - 1 930 
Plas. Téc, Hex. 300 - 570 

' -
Etosn 300 - 470 i -
Kartell 130 - 255 -
Ynmnha - 120 - 210 
Singcr - 35 - 65 
Avon - 35 - 1 ''º Casa Ramirez - 30 - 47 
C!a. Hed, Campana - 30 - i 65 
Fnrbiosn - 20 - 1 35 
Stanhome - 6 - ! 10 
lnyect de Plast 6 - 10 

1 

.. 
Thermo - ' - ú 
Otros - 379 - 597 

SUB - TOTAL 73ú 1 l, 159 1,305 1 2 ,025 

• 37 úl 39 1 úl 

'roTAL 1,895 3,330 



'5,3.3 Scsmuntoci6n de Mercado de lo Industria Tclefbnice 

TrenBíormodorcs de Piezas. 

La industrln telefónica estit 90% integnula en lo fobrtc:nci6n d" sua ¡1lo~as rtln1ttcas y ec estimo c¡u(.• se 
co1H:1crvará csttl situ11ci6n con pequeñas 11uri11ciones. 

l 9 B l l 9 8 5 
COHPARIA 

INTERNO EXTERNO ltlTERSO EXTERNO 

Indet:el 460 - 770 -
Ertecson 170 - 270 -
Elect. - lnrec - 30 - 70 
Otros - 40 - 70 

s u B T o T A L 630 70 i.~o 1'0 

1 90 70 88 12 

T o T A L 700 1,180 

- Toneladas -



5.3.4. Segmentoci6n de Mercado de la Industria Automotriz 

~lerendo Actual 

Industrio Auto'!'.ºtriz, Demanda Pasada y Actual de ABS, por Tipo y Princivalcs Usuurios, 
1980 - 1981. 
(Tonel odas) 

Chrysler 350 400 - - - - 350 400 14 
\'olks\.'agen 125 150 - - - - 125 150 20 
Dinn - - - - 100 120 100 120 20 
Nissan 100 110 - - - - 100 110 10 
Central Industrias - - - - 60 80 60 80 33 
Asientos Mexicanos 15 20 50 55 - - 65 75 15 
Rcp. Alfher - - - - 30 35 30 35 17 
ford - - - - 20 20 20 20 -
Ri:noult - - - - - 8 - 8 -
AsJentos Intcrnac. - 6 - - - - - 6 -
Otros 150 179 10 15 50 72 210 266 27 

TOTA L 740 865 60 70 260 335 1060 1270 20 

• 70 68 6 6 24 26 100 100 

31 
12 
9 
9 
6 
6 
3 
2 
1 

N!L 
21 

100¡ 



5.3.5. Segmentación del Mercado de Máquinas de Esc.ribir y Calculadores 

Tians(or1Podorca de Piczaa. 

Hasta le fcchn el único fabricante integrado ea Olivctt.1 y o paritr de 1982 Printoform, por lo cual el 
Ha.lance de Inyección Interna centro Transformadores quedarle en 1985 como sigue: 

Tone lodos 

l 9 8 1 1 9 B 2 
e ·a·M p AR 1 A 

INTERNO EXTERNO IITTERNO EXTERNO 

Olivctti 300 - "º -
Uigito V1ctor - 35 - 60 
Olympio - 12 - 20 

Printaform - - 50 -
Otros - 93 - 145 

s u B TO TA L 300 "º 560 225 

' 68 32 71 29 

TOT ' 1. 440 785 



5.J,6. Segmentnci6n del Hercodo de Juguetes 

Productos 

CD111poñ1as 

Eximex 
Inds. Plósticos 
t-lc Gregor 
Plostimarx 
Otros 

T o t • 1 

% 

Juguetea: Demando paaada de ABS por TJpo )" Principales U:ouorios 
1980 - 1981 

ABS - 240 ABS :- 440 ABS - 6'0 ADS - 650 Al!S TOTAi. 

1980 1981 1980 I98J 1980 1981 1980 1981 1980 1981 

74 135 3 5 3 5 - - 80 11.5 - - - - 20 22 40 50 60 7"2. 

- - - - 40 36 - - 40 36 
- - - - 30 20 - - 30 20 
16 35 1 2 23 17 10 13 50 67 

90 170 • 7 116 100 50 63 260 .J'O 

35 50 1 2 45 29 19 19 100 100 

- Toneladas -

% % 

1980 1981 

81 1,3 
20 21 

- JU 11 
- 33 6 

34 19 

30 "'º 



5.3.7. Segmentoci6n del Mercado de Electr6nica 

~s 
Campaiiio 

Phillips 
Grupo Alfo Pam 

Grupo K2 

Notional 
Zenda 

Tlcfunkcn 

Sky - Line 

Otros 

Tu t n 1 

% 

Elcctr6nico; De111Dnda Posado y Actual por Tipo y Principales Usuarios, 
1980 - 1981 

ABS - 210 ABS - "'º ABS - 640 ABS - 71.0 ABS TOTAL 

1980 1981 1980 1981 1980 1981 1980 1981 1980 1981 

l 2 - - 79 118 - - 80 120 

- - 10 7 35 28 - - 45 35 

- - 12 24 - - - - 12 ·24 

- - - - l 2 18 20 19 22 

- - - - 15 20 - - 15 20 

- - - - 2 3 8 9 10 12 
- - - - 2 3 - - 2 3 

l 2 6 8 29 42 6 7 l,Z 59 

2 4 28 39 163 216 32 36 225 295 

l 1 l 12 13 73 1 73 14 121 1001 100 

- Tonclndos -

% • 
81/80 1981 

50 41 
22 12 

100 8 
16 7 
33 7 

20 4 
50 1 

1.0 20 

31 100 



S.3.8. Segmentación del Mercado de Herramietnes y Accserios Industriales 
Tronsformodorcs de Piezas, 

Comparativo entre Inyección Interna VS Transformador de Piezas por los 
Usuarios de ABS del Segemento , 

l 
C O H P A R I A 

9 8 l l 9 8 5 

IITTERNO TRANSFORMADOR INTERNO TRANSFORl'IADOR 

Block & Dcckcr - 60 220 -
Edo - Hcx 21. - 45 -
Hicroplost 24 - so -
Termotcx 24 - 45 -
f'ibrcmctol - 16 - 30 
Theleproductos "· 12 - 21 -
Productos STO. 7 - 12 -
Nicholaon 12 - 30 -
Otros - 61 - 107 

SUB - TOTAL 103 137 '·23 137 

" 43 57 76 24 

TOTAL 240 560 

- -
- Tont.•lnJ;u¡ -



CAPITULO VI 

\U!SUl.Ti\IJO DC L,\ INVCSTIGACIO~ llfi (,',~\PO 

Se proccdiO n rccnb:ir información directa de los principales 

usuarios de ASS recurriendo a sus Departamentos de Producción, l!l 

gunieria. Mercndotccnin y Compras. 

Dentro de los casi 500 clientes de J\DS en la Repfiblica Mexi­

cana tomanios 25 de ellos considerándolos los más importantes. 

Pnrn efectos Je nnnli;:ar la reticciOn Je estos 25 clientes -­

ante un nuevo proveedor tomamos en cuenta los siguientes aspectos: 

-CaliJnd en color, 

-ProbabilidnJ 6 \ de compra n un nuevo proveedor. 

-Compra de paquete (varios tipos de resina plástica como po-

liestireno, SAN y ADS). 

-Sensibilidad (cr6dito y precio). 

-Apoyo t6cnico, 

-Desarrollo de nuevos productos. 

-1.ogfstica de Adquisición. 

·Influencin del Jepartamento Je Comprns. 

Relacio11:1ndo todos estos nspectos con los 25 clientes mfls i!!!, 

portantes, ¡.:encramos una m:ttri;: estrntl!gica de pcnl!trnci6n. 

{Cuadro C1 y 7). 



(J, 1 Guión de l'rcguntas 

1. - ~ombrc de su Compa11fa 

2. - Requi<!ren calidad en et r.:olor de la resina AUS? 

3.- Existiendo un nuevo proveedor; qu6 porcentaje de su com­

pt·a le dar1'11? 

4, - Les interes:1 llevar a cabo compra de paquete (resina ABS, 

pollestireno cristal, t/2 impacto, alto impacto, y SAN)? 

5. - Es el precio un factor determinante para escoger entre -
un proveedor y otro en cuestión de resina ABS? 

6. - El otorgarles cr6dito, serta un factor importante para -
llevar a cabo su compra? 

7. - lls necesario que el proveedor les preste apoyo tllcnico -
en cuanto a la resina ABS? 

s.- Estarlan interesadns en utili:.ur nuevos desarrollos de -

,\85? .. - Llevan alglln tipo de programación en sus compras? SI 

NO --· cu:ll es? 

1 o. - Qu6 departamento decide la compra? 

11 • - Cu:ll fue su volumen de compra? 

1 2. - Cu:ll fue su volumen de compra en 1985? 

6, 1.1 Nombre de la Compafi!n 

Oc un universo de 500 empresas consumidoras de ABS en la Rc­

pllbl ica Mcxiconn tomamos finicamcntc lns 25 mlis importantes en 

cuanto a volumen, parn efectos de esta investigación de mercado, 

·IS 



Estas compafilns son: 

Altro Erlcsson 

Phillips General Elcctric 

Cnrplnstic Volkswagen 

Indetel Exin-Mex 

Frlcm Fnrtell 

Chrysler Ynmaha 

Crolts Nissnn 

Sumbeam Cisa 

Plásticos TtScnlcos Mex. Blnck & Decker 

Etosn Diana 

Ollvcttl Astral 

Industrias Man Mabe 

Troqueles y Esmaltes 

Las cuales representan un 5\ del uni\·erso. 

6.1.2 Requieren calidad en el color de la Resina ,\BS'! 

Prestamos especial intertSs en esto pregunta debido n que !a­

tonalidad del ABS de IRSA vnrta de lote a lote, por lo cual n ln­

horn de pigmentar la resina de un mismo color el tono final llega 

n variar. Dentro de las 25 compa111as que forman nuestra 111ntri: e~ 

trat6gica de penetración, n un 6~~ de la$ empresas les es muy im­

portante la cnlidntl en el color, mientras que el 36~ restante no­

lcs afecta de mancr:i importante en su proJucc16n. 

·16 



100% ¡ 
'JO? 

ªº' 
70% 

b0% 

50% 

40% 

30% 

20% 

10% 

15 20 25 No, i;c Compnidns 

16 9 

6,1 .3 Existiendo un Nuevo Proveedor; qu~ Porcentaje de su 

Compra le dnrta? 

PORCENTAJE DE COMPRA 

zo 30\ 

zo 35: 

zo 40\ 

30 40\ 

30 SO\ 

40 60\ 

so: 
so 70\ 

60 "º' 

COMPASIAS 

z 
2 

2 

1 o 
5 

25 

1 TOTAL 

41 

4\ 

41 

B\ 

B\ 

4\ 

8\ 

40\ 

201 

100\ 

Como podemos apreciar el bB: de las compnílins cnlistadas cn­

nucstru m:1trlz, nos comprnrtan m:ls del so: de sus rcqucrimicntos-
47 



anuales, 

6.1,4 Les Interesa lle\•ar a cabo compra de Paquete? (Hesinn 

ABS, Poliestireno Crist3l, Policstircno 1/2 Impacto -

Poliestireno Alto Impacto y SA~). 

Al hablar de compra de pnquetc nos referimos n que ~e com·-· 

pren dos o mti.s tipos de resinas y asI obtener mejores dcs..:ucntc..s. 

De un total de 25 compañ!as entrevistadas, un 86\ se encuentr.'.ln -

interesadas en lo com¡>rn de paquete, mientras que el 14\ re~tante 

no se encuentran interesados, yo que de las resinas que podrian -

entrar dentro del paquete s61o consumen ABS en cantidades irnpor-­

tantes. 

100 X 

86 • 

·18 



b. 1.5 I;s el Precio un Factor determinante para escoger cn-­

tru un Proveedor y Otro, en cuestión de Resina AlJS? 

llabl;indo a grani.Ics rasgos, a toJas la compañías les interesa 

obtener el mejor precio posible; pero existen aleunas que prefie­

ren pagar un poco mas pnrn obtener mejor cnlidnd y servicio. 

:-:os l'ncontramos con que el 68\ de las empresas se inclinan -

mucho al factor precio y el restante 32t, no les es un factor pr.!. 

mordial para efectuar LUH1 compra. Dentro Je este 32\ cabe recal-· 

car que se cncuentr:tn las compañtas automotrices, como Chrysler,­

Volkswngen, Nissnn, Dina, etc. 

68 • 7 '" 1 

100 • 

6. 1.6 El otorgnrJes cr6dito serin un factor importante para 

llevar a cabo su Compra? 

Debido a Ja sit.unci6n actual del país es obvio que la mayo·­

rfn de las empresas se encuentran interesadas en obtener Jos may2_ 

res cr6ditos posibles para no arriesgar capital propio y asI fi-­

nanclarsc. 

Uel TOO\ un 84~ se mostr6 intercsai.Io en el cr~dito como un -

'" 



factor decisivo el otro 16\ prefiriG cnmblar el créh1ito por mejo­

res descuentos. 

6.1. 7 Es Ncccsorlo que el Proveedor le preste apoyo T~cnico 

en cuanto a In Resina ABS? 

Por apoyo t~cnico entendemos que es un servicio post-\0 c11tn • 

que presta el proveedor al cliente que asr Jo requiera, Dcsgraci~ 

damentc gran parte de lo_s clientes no recurren a este servicio, -

porque lo desconocen o simplemente ellos cuentan con personal su­

mamente capacitado para resolverles cualquier tipo de problemas. 

52% D 
lntcrcsndos en el A¡ioyo Técntco No interesndos en Apo}'O Técnico 
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6. 1.8 Estarrn11 intcrcsndos en usar nuevos dcsurrollos de -­

AHS? 

En cunnto a desarrolla rJc nuevos productos, nos referimos a­

íabrlc<ir nuevos tipos de ABS o mejorar, los ya existentes, como -

podrtu ser aumentar la resistencia al impacto, aumentar la resls­

teni:in a la tcnsi!5n, lo cual se puede h:1cer aumentando el contenl. 

do de httle. 

Tambi~n se podrían mejorar sus propiedades para pigmentnrlo­

mtls flicll )' uni formemcntc; as! como estas mejoras de podr!an fa-­

bricnr o implementar un sin fin de ellus. 

Dentro de los consumidores de nuestra matriz estratt!gica de­

pcnctr:aci6n un 68'- se encuentra interesado en el desarrollo de -­

nuevos productos, mientras que el 32\ restante no lo cstlln debido 

a que los diferentes tipos de ABS existentes satisfacen plenamen­

te sus necesidades. 

SI 

NO 

68 • 

32 • 
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6. 1.9 !.levan ntgan tipo de Programaci6n en sus Compras? 

SI~~-"º~~- Cu51 es? 

El 16\ de las compai\Ias no tienen ninguna logfstica de adqui 

siciOn. el 84\ restante se encuentra dividido de la siguiente ma­

nera: 

• DE Cl. TJ:NTES PORCENTAJE 

Con programa 10 40\ 

12 X (entrega mensual) 10 <10\ 

6 X (entrega bimestral) 4\ 

21 84\ 

No tienen 25 16\ 

25 100\ 

6.1.IO Qu6 departamento decide ln Compra'? 

Se podrtu pensar que lo decide la Gerencia de Compras, pcro­

cn casos de materia que representan gran cantidad de dinero, el -

departamento de compras se ve in[luencindo de la siguiente manera: 

INFl.UENCIA EN COMPRAS • nn Ct.IENTES PORCESTAJE 

Uirccci6n 2 8\ 

Control 12 48\ 

lngcnicr!n 6 2" 

Control . Compras 2 8\ 

Uirccci6n T6cnicn H 

Comprns ·~ 
ProducciOn . Compras " 1 nu•. 

52 



6.1.11 Culll fue su volumen Je compra en 1981? 

CLIE~TE 

,\lt10 

l'hillips 

Car Jllastic 

Indctel 

Friem 

Chrysler 

Crol Is 

Sunhenm 

Plns. Téc. Mex. 

étosn 

Ollvetti 

Ind's Man 

Troqueles y Esmaltes 

érlcsson 

General Elcctric 

Volkswagcn 

L!xln /.Jcx 

Fartell 

Yamuha 

Nis san 

Clsa 

Bluck lf Oeckcr 

Uina 

,\strnl 

Malle 

"fONEl.AlJAS/ 

500 

500 

·160 

430 

''ºº 
310 

300 

300 

300 

300 

285 

170 

150 

150 

145 

130 

120 

110 

80 

60 

120 

120 

5,515 

53 
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6. 1.12 Cuál fue su volumen de compra en 1985? 

e 1. 1 E N T E TO:.<EL\IJ,\S/ i\~O 

Altro 930 

Phi Ilips 870 

Car Plastic 800 

Indctel 770 

Frlcm 640 

Chrysler 620 

Crolls 775 

Sunbcam ·160 

Plast. T<!c Mex. 570 

E tosa 470 

Ollvetti 510 

Ind's 1'1.:an 495 

Troqueles y Esmaltes 350 

Erlcsson 270 

General l.iJectric 220 

Volks11agen 235 

ExJn Mcx 285 

Fartcll 255 

Yamuhu 210 

Nlssan 225 

Cisa 2.10 

lllack r, Occker 220 

Dinn 180 

Astral 175 

M11be 350 
S4 10,860 



CuuJro ' 6 
6.2 Hntri:i: F.strntl!gica de l'cno.itr11ci6n 

CALIDAD % COMPRA COMPRA SENSIBILIDAD APOl'O DESARROLLO 

COM I' AR 1 A / NUEVO - DF. 
EN COLOR PROVEEOOR PAQUETE PRECIO CREDITO TECNICO PROUUCTOS 

Altro 50 - 70 XXX XXX 
Phillips XXX JO - 5ci 
Car Plnstic 60 - 80 XXX XXX XXX 
InJetel XXX 50 
Friem XXX 30 - 40 XXX XXX 
Chryslcr 60 - 80 XXX XXX 
Crolls XXX 20 - 35 
Sunbenm XXX 30 - 50 
Plnst. Téc, Hex. XXX 50 - 70 XXX XXX XXX XXX 
E tosa 50 - 70 XXX XXX XXX 
Olivetti XXX 50 - 70 XXX 
Ind's Man 20 - ''º XXX 
Troqueles y Esmaltes 60 - 80 XXX XXX XXX 
EriCflSOn XXX 50 
Go.inornl Eloctric XXX 20 - 30 XXX XXX XXX 
Volks.,..agon 60 - 80 
Exin Mcx 'º - 60 XXX XXX 
Fartcll 50 - 70. XXX XXX XXX 
Yamahn 50 - 70 XXX 
Nissan 60 - 80 XXX 
Cisa 50 - 70 XXX XXX 
Dlnck & Decker 50 - 70 
Dina 50 - 70 XXX XXX 
Astrnl JO - 40 XXX 
Mabe 50 - 70 XXX XXX 

XXX ~o están interesados, 



Cundro I 7 
6.2 Hgtriz Estrntésicn de Pcnctrecián 

COMPAÑIA 
LOCISTICA DE INFLUENCIA EN TONELADAS J A~O 

ADQUISICION COMPRAS l 9 8 l l 9 8 5 

Alt ro 12X Dirección 500 930 
Phillips Programa Control 500 870 
Cnr l'lastic Programa lngenterin - 800 

·ce> Indctl'l Programa Control 460 770 
Fricm Programa Control - Compras 430 640 
Chrysler Control 400 620 
Crol Is ProgreDIQ Control - Compras 310 775 

Sunbcam Programa Control 300 1160 
Plest. Ti?c, Mex. 6X Dirección Técnica 300 570 

Etonn 12X Dirección 300 1,10 

Olivctti Programa Control 300 510 

Ind 1 s Man 12 X Compras 285 695 
Troqueles y Esmaltes Progrnmo Ingcnieria - lSO 

Ericsson Programa Control 170 270 
General Electric Programa Control 150 220 

\'olkswogen Ingcnierln 150 235 

l::xin Mcx 12X Producción - Comp. 145 285 

Fortcll 12X Control 130 255 

Yomnhu 12X lngenicrln 120 210 

Niss11n · lngoniería 110 225 

Cisa 12X Control 80 210 

Rlnck & Dl'cker 12X Control 60 220 

Dina Irigcniería 120 180 

Astral 12X Control 120 175 

Mil be 12X Control - 350 

S IJ H AS ·5,525 10,860 

--



6.3 Demanda Futura PrcviRta Por Segmento Usuarios 1981 - 1990 

Herc;tdo Total 

ABS Dcznanda Futura Prevista por Segmento Usuario 1981 - 1980 

DEMANDA 
SEGMENTOS 

1980 1981 

Electrodomésticos 1,650 2,290 
!logar, Muebles, Per. 1,620 1,895 
Automotriz 1,060 1,270 
Tclcfónic.o 605 700 
Múquina de Escribir 330 "º Juguetes 260 340 
F.lcc.t r&nica 225 295 
l/crrnmicntas 205 "º Otros Usou 1 ,130 1,330 

T O 1' A LES 7,080 B,800 

PORCE!'lTAJE -- 24% 

Ta~a Je crec:tmiento anual promedio 16.2 % 

Jj Incluye el l'criodo 1987 - 1990. 
0 Demanda Futura PREVISTA, 

1982 

2,800 
2,170 
l,t.80 

810 
535 
400 
350 
330 

1,570 

10,Lit+5 

19% 

A e T·u A L 

1983 1984 1985 

3,120 3,660 li, 180 
2,li90 2,880 3,330 
1,800 2,380 .2, 725 

895 1,025 1,180 
600 690 785 
460 530 620 
395 455 535 
390 475 560 

1,850 2,180 2,570 

12 ,000 14 ,275 16,li85 

15: 19% 15% 

DD!ANDA FIITURA * 
1986 1990 

li ,720 7 ,000 
J,Bt,5 6,750 
3, 115 t.,920 
1, 355 2,320 

890 1,1,70 
710 1,290 
610 1,055 
660 1,210 

3,030 5,880 

18,935 31,895 

15Z 68: 11 



\'ol I Precio 

l'ltUEBA chi -CU.\UIL\D.\ 

(2-2) 2 

' 
1.28S7 + 1.S • .33 + .33 + .S + .S ~ 4.4S 

Puesto que el namcro de catcgorias o clases es t.'. • 2 V •. K-

1 • 2·1 • 1 a partir del V• 1 nos vamos a la tabla Percentiles -

' de distribuci6n de x·. 

Niveles de significaci6n de .OS y .DI 

a) Con un nivel de significación del .OS 

1 - • os ... 95 

x2 
• 95 • 3. s4 

4.45 3. s.i Se rechazo lo hip6tcsis a un­
nivel de significación del -­
.OS 

I>) Con un nivel de isgni ficación deJ .01 

1 - . {J 1 ... 99 

x2 .99 •<>.63 

·1.·15 6.63 Se accP.t.1. l:i hipótesis a un • 
nivel ile signi f1caci6n del .01 



\'ol I CréJlto 

,,._(10-11}
2 

... 

11 

. s .... 0909 ... 1 .... z ... 1 .... z .. 2. 99 

a) Con un nivel de s1gn1fic:ici6n del .05 

x2 ,95 J.84 

2.99 3.84 

Vol I \ de Compra 

"-"' 2 +-'--"='- + 

·• 4 

Se acepta In hipótesis n un· 
nivel de signiflcnci6n del · 
.os 

4 

.s .... 1 ... 1 .... 25 .... zs ... 1 .. 3.10 

n) Con un nivel de significación del .OS 

1 •• os .. .95 

x2 .9s • 3.84 

3. 10 3, 84 

S~I 

Se acepta la hip6tesis a un • 
nivel de significaci6n del ·· 
.os 



\'ol l'llECJO SI xo TOTAL 
Tons. Anual 

175 - 350 4 9 13 

351 - 650 2 4 6 

651 - m5s 2 4 6 

T O T ,\ l. 8 17 25 

llclaci6n existente entre el precio y el volumen -­
anual de compras (Tons.} 

' 

Dentro de los 3 niveles de clientes que seleccionamos para -

nuestra rnatriz estratGgica de pcnetracilin, nos podernos dar cuenta 

que b:lsicamente el precio no es un factor determinante pnra cfec-

tunr la compra. 

A mayor volumen de comprn J:is compaíl.ías prefieren contar con 

un suministro seguro y calidad constante; en contraste con los -· 

consumidores m.1s pequc1los, ya que para el los el pr<.·cio es de gr:1n 

import11ncln ya que sus recursos econl5micos son meno re~. 

Al iniciar nuestro cuestionarlo llevamos a cabo 3 diferentes 

comparaciones: 

a) Volumen de Tons / Precio 

b} Volumen de Tons I Cr6dito 

cJ Volumen de 'fans / \ de Compr;.1 11 un nuevo proveedor 

Ue las cuales nnali~nmos, fueron las frecuencias que es¡1era· 

mas y vimos qué tan ape~a<las a ln real idn<l. 

"º 



r:;:- l'IUiCJO 
Compra. SI xo TOTAL 
Tons, Anual 

175 - 350 7 6 13 

351 - 650 3 3 6 

65 1 - mOs 2 4 6 

1' o 1' A L 12 13 25 

a) Volumen de Tons. / f'rccio. 

Vol. PRECIO 
Comprn SI NO TOTAL 
Tons. Anual 

175 - 350 2 11 13 

351 - 650 1 5 6 

651 - mtls 1 5 6 

T O T A L 4 21 25 

b) Volumen de Tons. / Cr6dito. 

Vol. \ ComprD. 
compro. Nuevo o - 5oi 511 - 100\ TOTAi. 
Tons. ,\nual I'. 

175 - 350 2 10 12 

351 - 650 4 4 8 

651 - m:ts •l 1 5 

T O T A L 10 15 25 

e} Volumen de Tons / \ Comprn a un Nuevo Proveedor. 

CuuJro - 300 fa, h, e) 
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OBTENIDO 

V~ SI No Totul 
Comprn .... 

175 - 350 4 9 IJ 

351 - 650 2 4 6 

651 - más 2 4 6 

TOTAL B 17 25 

Volumen de Compra Tons al Año I Precio. 

V~~o SI No Totnl 
Compro . . . 

175 - 350 J 10 1J 

351 - 650 1 5 6 

651 - m!Js o 6 6 

TO TA l. 4 21 25 

Volumen de Compra Tons al Año / Crédito 

uZ 



V~ o - 50% 51%- JOO'.'C To tul Compro Nuevo 
'on<; -• p 

175 - 350 3 10 13 

351 - 650 2 • 6 

651 - mó.e • 2 6 

TOTAL 9 16 25 

Volumen de Compra Tons al Año / % Compra Nuevo Proveedor. 

b3 



Los mercados que po<lría tomar se situarian en torno a los: 

10,300 " 11 ,9UO Toncl:1dns 

72'l. Participaci6n 

Esta penctracJ6n con<lucir[a a IRSA a mantener su capacidad -

de producci6n dl'ntro dt.• sus l!mites m[nimos, 

11or lo tanto la estrategia <le comercializaci6n para atacar -

el mercado dt.• los ;1ctualt.•S usuarios scr[n: 

1. - Tomas las p:1rticipaciones en lns demand:1s de los princi­

pales usuarios sicujendo una tactica de venta Onica para 

cada cliente. 

Z.- Fortalecer ln red de distribuci6n de ABS. 

3.- Tener unn polfticn general de ventas para atender :1 lns-

30 empresas que estan catalogadas como usuarios medianos, 

basada on entrega rnpida y flexibilidad en cr~dlto. 

fst.i estrategia apunta a tener tres nichos del mercado hien­

idcnti ficados: 

'"' 



~dc~ds de estos mercndos previstos se debe de ejecutar una -

tdcticn complemontnria cuyo objetivo serln el de desnrroJlnr nue­

\"<IS .ipJicacioncs Lle la Hcsin;t ,\HS. 

Estos mercados potencl¡1Jcs podrin11 presentar volGrnoncs de d~ 

mnndn de cuantiosos tamanos. 

En general y de forma simplificada el desarrollo de estos --

mcrcndos scguirln In siguiente loglsticn. 

ílctcctnr e 
Dcsnrrol lo 

~ J.abor de Desarrollo 
y Venta con el UsUi!_ 
rio Final 

Simbiosis entre el-
Usuario, Transform!!_ 
dor y Plastimex 

-> Apoyo Técnico 
y Labor de - -
\'cnta con el-
Trnnsformnd~.t: 

-

Pnrn ! levar a cabo estas estrategias de ponetraci6n nuestro­

est¡usmn orcaniz.acional en In co:nercializ.ación tendría cuatro ----

4rens de ejecución y tres de staff. 

1\REAS 
EJECUCION 

~\IHlA!:i 
STAFF 

Yentns 
Cliente 
Ma ores 

Apoyo 
T6cnico 

Ventas 
Clientes 
Medianos 

Ventns 
Distri 
bue ióñ 

Apoyo Comercial 
l'ubl icidnd y -­
Promoción 

Desarrollo 
Nuevos 

~lercndos 

1\poyo en 
Administrnci6n 
do Ventas 

,\ fin de contr&1r1·estnr In política de IílSA, de venta de pn-­

quctc; f'lastimcx tnmbi6n podr[n ncgoci;ir la vt•ntn de l'oliestireno 

pro ven icntc de 1'01.1 nJi$1\. 
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e o N e L u s 1 o N E s 

l.· Un relati\•o bajo número de empresas (25 aproximadamente), co!l 

sumen el 60 62\ de la demanda tanto ::actual como futura. 

Estos usuarios cstfin identificados en la matriz cstrut6gi·· 

en de penetración. 

2.· En dicha matriz se sel\alnn los factores claves para poder pt.-· 

nctrar estos mercados especificas. 

3. · Estimamos que pnrn 1986 se podrian colocar los siguientes \'o• 

lúmenes únicamente para los clientes que mencionamos en la m~ 

triz cstrutégicn de penetraci6n (Cuadro No. 300). 

Entre el 4S y 60\ de ln demanda que equivale de 4800 a 6400 

toneladas. 

4.· En adición a estos mercados cabe suponer que a tra\'és de una· 

red de distrihuci6n se podr!n atender el SO\ de las ncccsldn· 

des de los pc<¡uenos usuarios. 

• Equivalentes a 4500 toneladas adicionales. 

S.· Tnmbi6n es fnctible estimar que, de los usuarios medianos ·•• 

(nprox imndamente 30 empresas), cuando mcnos la mitad recurri.!:_ 

sen u un nuevo proveedor para satisfacer sus necesidades. 

• I.o que incrementnrin las ventas r.n cn5i 1000 toneladas. 

!,a industria del pl~stico se dcs;1rr0Jlar~ adcct1adamentc ~i o· 
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ticm¡10 d:1 rcspucstu a la responsabilidad social del bien que pro­

porcionn, está consciente e.le las consccuencins 1¡ue tiene este ser. 

vicio, satisface sus propias necesidades y resuelve sus proble---

mns. 

La industria del plástico tiene como responsabilid:tc.1 primor-­

dial seguir proporcionnndo al mercado el bien que produce siempre 

dentro de un mnrco de cnlidnd sostenida; pero adem,is estur cons-­

cientc y tomar medidas que minimicen los problemas de contumina-­

ci6n que son inherentes a cunlquier producto de cualquier espc--­

cie. 

En nuestro pnís hur necesidud de desarrollar, nue\'os produc-­

tos y nuevas aplicaciones con tecnología pnra los actuales produ_s, 

tos, asimismo, producir con disenos que nuestra propia creación y 

para nuestro propio gusto sin incurrir a copins poco adecuados en 

estilo y/o calidad de material, 

En respuesta a In responsabilidad social del bien que propor­

ciona es mc11cstcr que In industria pueda augurar el suministro 

continuo y permanente para lo cual es necesario prevccr que la l.!!, 

dustria misma se asegura, en la misma formn el suministro de la -

materia prima. 

Siendo 1.:1 materia prima en términos gcner:iles un derivado pe~ 

troquimico surge In duda >'ª que en la actualidud los recursos pe­

trolíferos del mundo se cstlín utilizando on gran parte c:orno cncr· 

g6ticos, y sólo u11 5\ se está empleando en la transformnci6n pc--
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troqu!mica. Las rcser~as coma se sabe san limitadas y el plazo 

no es mu}' largo tomando en cuenta que la industria petroquirnlca r 

la de los pldsticos está pl~11eada par~ quedarse indefinidamente • 

•• 



ESTA 
SALIR 

R H e o M E N D A e I o N E s 

TESIS 
DE !~ 

NO DESE 
BIBUOTECA 

Para la economía de cualquier país es necesario darle a sus -

materias primas un mn)'Or valor ngrcgot.lo, lo que !;e logra flicilmc!! 

te transformando el petr6leo en plAsticos. 

Sumando estos vc11tojos creemos conveniente que la industrio 

del plástico se asegure de alguna formn de que los recursos del 

pnts se asignaran odecuadnmcntc por un plazo no menor a SO anos. 

Solamente cumpliendo con estos objetivos nuestra industrio tcndrli 

la supervivencia y.el crecimiento que su potcncinl nos muestra. 
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