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PROLOGO

México es un pais que se encuentra en vias de desarrollo ¢l -
cual se enfrenta a una grave crisis econtmica debida principalmen-
te al béficit Pablico. Lo que ha provocado una recesién ccondmi--
cu, estancamiento en el crecimiento del Producto Interno Bruto, --
gque en ocasjones ha side negativo, incremento en los indices de de
sempleo y aumento en los costos tanto para los productores como --
los consumidores; por estas razones las empresas tienen que buscar
¢l mayor aprovechamiento de sus recursos tanto financieros, tecno-
Idpicos y humanos asi como el buscar y seleccionar los mercados --
mfis adecuados para quc las empresas pucdan desarrollarse con la ma

yor firmeza y solidez posible dentro de una cconomia en crisis.,

Con este propdsito hemos desarrecllado un estudico de mercado -
pura poder establecer que tan factible y rentable seria el distri-
buir las resinas ABS en el mercado nacional ya que actualmente el-
finico fabricante y proveedor dentro de la Repiiblica Mcxicana es --

Industrins Resistol.



INTROPDUCCIION

A través del presente trabajo se tratari de determinar que --

tan factible seria el introducir Resina Plitica ABS al mercado.

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

jo se ha dividido en seis capltulos, 10s cuales estdn como sigue:

En el Primer Capitulo, se expone lo que se refiere a 1la pla--
neacidén de 1a investigacidn, asi como los lincamientos necesarlos-
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 la Industria del Plfistico, asi como su integracién, princi-
pales lreas de consumo asi como mencionar las caracteristicas gene

rales de la resina ABS.

En ¢l Tercer Capitulo, se habla del anilisis de la demanda --
del producto {(Resina ABS), tratando de determiner el tamafio del --
mercado, sus principales usuarios, los mercades potenciales asi co

mo su distribucién geogrifica y segmentacidn,

In el Cuarto Capitulo, se¢ cstablece un anfilisis de la oferta-
dando a conocer las fuerzas y debilidades, las capacidades de pro-

duccidn, comercializacidn y precios.



En el Quinto Caplitulo, vamos a desarrollar utia sepmentacidn -

del mercade ya sea por tamafo, colores y productos.

En ol Sexto y Gltimo Capitulo, se interpretarin los resulta--

dos obtenidos a través de desarrollar uno investigacién de campo.

Finalmente, daremos a conocey nuestras Conclusiones y Recomen
daciones asi como la Bibliegrafia gue se utilizdé para el desarro--

11o del presente trabajo.
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INVESTIGACION DE MERCAIO DE LA RESINA ALB.S.

CAPITULOD T

PLANEACION DE LA INVESTIGACION

1.1 Objetivas

1,1.1 Objetivos Generales

El objetivo general de esta investigacidn es analizar el com-
portamiento actual y futuro del mercado nacional de ABS con el fin

de comercializocidn,
1,1.2 Objetivos Especificos

A través de una investigacidén documental y de campo se esta--

bleccerin:

- Las estrategians de comercialjzacidén del ABS.

- leterminacién de las demandas totales, de ABS, cn la Repiibli-
ca Mexicanao,

- Analizar las oportunidades y amenazas del mercado.

- Identificar los diflerentes scgmentos de Mercado.

1,2 Planteo del Problema

Cud) seria 1a estrategia a seguir desde el punto de vista de-



comercinlizacidn para la resina ABS.

1.3 Diseno Jdc la Prucha

Por medio de una investipacién documental y de campo s¢ proce

derd a obtener la informacidn necesaria para alcanzar objetivos,
1.3.1 Investigacidén Documental

La informacidén documental seri recabada de libros, revistas,-

articules, etc, los cuales se obtendrfin en la:

- Asociacidn Nacional de la Industris del Plistico (ANIPAC)

- CAmara Nacional de la Industria y la Transformacién .-
(CANACINTRA)

- Asocjucidédn Nacional de 1a Industria Quimica (ANIQ)

- lastinoticias

- Su objetivo serd el de soportar de monera tedrica la investi-

gacién de ABS
1.3.2 Investigacion de Campo

Sc procederi a recabar la informacidén de los principales usua
rios de ABS recurriendo a sus departamentos de: Produccién, Inge--
nieria, Mercadoctenia y Compras; lo cual nos Serfli de gran utilidad

para ilevar a cabo un diagndstico del mercado,



1.3.2.1 Universo

El universe de la presente investipacidn estd formado por las

empresas consumidoras de ABS dentro de la Repibica Mexicana.

1.3,2.2 Tamano de la Muestra

Se determind por medio de un muestrec por conveniencia toman-

do el conjunto de empresas que consumen 175 tons, anuiles o mis.



CAPITULO 11

ANTECEDENTES DL LA INDUSTRIA DEL PLASTICO

2.1 Genernlidades

La industria de los plisticos se inicidé propiamente como tal-
hace aproximadamente 35 anos, y su iniciacién fue como ha aconte-
cido con otros sectores productives en el pals, en plan de indus-
tria sofisticada, gue dependfia en un 100% de materias primas de -

importacién.

Atortunadamente, su evolucldén haciz la meta de integracién ha
sido vertiginosa, y en la actualidad en muchas de sus dreas de --
produccién, come en las peliculas de polietileno, ha quedado inte

grado en un 100%,.

Lo anterjor se debe también en forma muy importante, al desa-
rrollo que paralelamente han scguoido las ramas de la quimica y la
petroquimica en las que estd Intimamente ligada, pudiéndolas con-

siderar como de interdependencia mutua.

5i cnumeramos todas lns materias primas que se usan en esta -
industria, serfa algo muy ampllo, pero para que este panaroma re-
sulte lo mis complete posible, mencionaremos las més importantes,
como el polietileno de baja densidad, polietileno de altn densi--

dad, poliprepileno, resinas de poliester, de PVC, de policstirono



en diversos tlipos, ABS, copolimeros, pigmentos, etc.

2.2 Intepracidn de 1la Industria

La intepracidn legrada no es $6lo en materias primas, sino -
también en algunas miquinas como son las de inyeccién, las de ex-
trusidn, algunas de sellado y desde luego el herramental indispen
sable en esta industria, como son los moldes, muchos de los cua--
les se fabrican el ¢l pais en talleres independientes, pero desde
lucgo, Se¢ continfa aln al igual que en ios paises mds altamcente -
industrializados del mundo, importando e intercambiando modelos -

cuya fabricacibn por diversas razones no es ni costeable ni acon-
scjable.

La complejidad en procesos, materinas primas, maquinavia y mol
des, se¢ reflejo en la inmensa gama de articulos que se¢ producen,-
pricticamente para todos los sectores, Los productos de plésti--

cos son usddos indistintamente por todo el género humano.

2.3 Principales Areas de_Consumo

Las principales 4reas de consumo, de uso y de aplicacién de -
los productos de plfistico son: la industria de la construccidn, -
por sus fuertes voldmenes de consumo; la industria eléctrica ¥ --
clcct;énlca, los transportes ¥ las comunicaciones, 1la educacidn -
la industrin alimenticia, la investigacidén cientifica, la indus--
tria del colzado, 1o industria automotriz, la industria mueblera,

los articules para el hogar, la jugueteria, los deportes ¥, po---

6



drinmos asi continuar en wna lista interminable.

Pocas vec:s nos detenemos a4 pensar on los procesos que inter-
vienen detras de lo que parece un producto sencillo, de use cotl
diano hecho de plistico y e¢s a veces esa falta de atencidn, o un-
escaso conocimiento del sector lo que induce en ocasiones a menos

preciar a esta industrin.

En general se piensa que los plisticos son productes corrien-
tes, de baja calidad y barates, pero s5i 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 econdmices, hasta los mis encumbrades. Se-
puede afirmar que existe un plastico para cada necesidad, y que --

los plésticos estfin casi en TODO.

2.4 Los Plisticos de Ingenieria

Aln cuando de momento no es posible cuantificar los desarro--
1ies futuros en lo que sc refiere a los plisticos especiales, en-
tre ellos: resinas mcetales, policarbonates, acrilonitrilo-buta--
dieno-estireno (ABS), resinas de caprolactama, etc., si van a te-

ner seguramente un incremento en su copsumo,

A este tipo de plisticos ha dado ¢n llamirseles Pliisticos de-
Ingenieria, los cuales entran a competir con metales tradiciona--

les, fundamentalmente por el aumento de precio de éstos dGltimos,-

7



no requieren de un maquinado o un terminado como en el caso de --
los metales, y ademiis pueden ser moldeados en las méis caprichosas

formas, disminuyendo el costo de ensamble,

2.5 La Resina Plistica ARS

ABS es el nombre genérico para una vérsatil familtia de termo-
plisticos. 5e compone de un grupo de mis de 15 diferentes grupos
de materiales de Ingenierfa; formados bisicamente por 3 monomeros
que le dan su nombre. Estos polimeros son ¢l Acrilonitrile, Butg

dieno y Estireno.

Cada parte contribuye con caracteristicas dnicas para un ba--
lance de material, de monera exacta. Los tres elementos analiza-
dos por scparado tienen sus elcmentos lnicos: el acrilenitrilo, -
es cl responsable de la resistencia quimica y de la estabilidad -
del calor; el butadiero, asegura la dureza del producto, la resis
tencia al impacto y 1a propiedad de retencién a bajas temperatu--
ras; el estireno, contribuye en 1la rigidez, en la apariencia de -
1s superficie ¥y en el procesamiento. Las propiedades del produc-
to que resultas estiin basadas en los radios y estructura interna -

de los tres componentes.

Los productos ABS sirven a un amplio rango de aplicacicnes ta
les como miquinas de escribir, computadoreas, refrigeraderes, par

tes de automdviles y articuloes para el hogar.



Existen tres procesos tecnoldgicos poara producir ABS; emul---
sifn, suspensidn y polimerisacidén masiva. Se¢ pucde considerar --
yuec en algunas ocuasiones se comunican estos tres métodos. Las «-
particulas de hule quc sc obtienen del butadieno se¢ polimerizan y

a csto se le agrega cl estireno y el acrilonitrile.

Después de visto lo anterior en donde se establece cl conteni
do y lo funcién del ABS se puede decir que el consumo de estas re
sinas ha observado muchos altibajos, en tal forma que no es hasta
1975 que sec puede observar una tendencia estable, hasta 1980, afo
en el que alcanzd su miximo consumo hasta ahora, por lo tanto el-
crecimiento de las resinas dependeri del incremento del poder ad-
quisitivo de la poblacién, que determina consumo de articulos di-

versos para el hogar y ¢l crecimiento en la industria automotriz.

En México existen mercados potenciales para las resinas ABS -
yue estflin siendo parcialmente cubiertos con partes ya moldeadas -
de importacibdn, ¥ con otro tipo de resinas de mayor costo, tam---
bien de importacidn como sucede en las industrias automotriz y --

electrdnica, entre otras.

Se estima que para 1986, PEMEX produzca suficientes volimencs
de estireno, butadienc y acrilonitrile para satisfacer ampliamen-

te las necesidades del mercado nacional.



CAPACIDAD INSTALADA (TONS.)

1981 1985
33,000 183,000 Estireno
55,000 155,000 Butadieno
74,000 174,000 Acrilonitrilo

Entre los tipos de ABS que ofrece IHSA se encuentran:

« ABS para Inyeccidn

~ ABS para Extrusién

- ABS Resistente & 148 Temperatura

- ABS Alto Brillo, Alto Flujo (los cuales pueden ser en color
de linea, colores ospeciales -

o naturales).

10



Cucdro # 1

AUMENTAKDO PROPIEDADES

AUMENTANDO EL CONTENIDO DE HULE

Fig. A) Balance de propiedades de ABS (Acrilonitrilo~
Butadieno-Estircno).




CAPITULO I11

ANALISIS DE LA DEMANDA

3.1 Tamafio del Mercado

El mercado de ABS presenta las siguientes demandas totales:

Cuadro ¥ 2 (*)

En Miles Tons. 20T
16.5 T
1207
B8 T
n 173 % 4.1 %
crecimionto crecimientol crocimiento
armnl arnal amnal
481 19433 1985 1990

3.2 DPrincipales Usuarios

En el aflo de 1981 ¢l nGmero dec usuarios fue aproximadamente-

de 300 empresas; aumentando en 485 usuarios para 1985,



Cuadro # 3
No. Empresas

/,-" 1% 430
a”” 4”’-
No. Empresas ~" a) -~ 27% 28
"”
265 312 Ay
24 22 % et
- 62% 22
11 47 % <}

a) Consumos apuales menores de 30 Tons.
b} Consumos anuales entre 30 y 200 Tons,

¢) Consumes anuales mayores a 200 Tons.

3,2.1 Calidad

Pricticamente todos los usuarios de la resina requieren de -
ABS de alta calidad.

El ABS de Industrias Resistol presenta tres problemas espec)

[icos:
-Poca uniformidad de pigmentacién entre lotes,
-Prescencia de Volitiles.
-Variacién en el fndice de fluidez entre lotes.

3,2.2 TPigmentacién

1 mercado mexivano de ABS utillza alrededor de 25 a 30 pig-

13



mentaciones estandar.

El 48% de 1o demanda total consume pigmentacién estandar y -
solamente el 31% recurre a pigmentacibn especial. El1 restante 21%
demanda ABS natural.

3.3 Ipportancia Relativa decl ABS

Alrodedor de 45 a 50 cmpresas presentan un pérfil en ¢l cual
el ABS o5 parte destacada del costo total de produccién de sus ~--
productos, Estas empresas demandaron ¢l 25% del mercuado total de-

la resina ABS,

3.4 Procceso de Moldeo

IEl anfilisis del mercado muestra que la transformacién de la-
resina por proceso de extrusidin ¢ inhyeccién tienden a permanecer-
constantes. Los volGmenes de vesina extruida representaron el 25%
de la demanda total, el 75% restante se .proceso por inveccién. Se

prevee gue en el futuro se mantengan estas proporciones,

3.5 Scrvicic a Clientes

E1 principal problema detectado durante la investignacibn es-

ti relacionade c<on las entrogas.

-IRSA tarda entre 30 y 45 dias para surtir los pedidos,

-La pelitica de crédite de csta empresa es sumamente rigida,
14



-Los trimites de reclamaciones son tardados y dificiles y --

normalmente toman s¢is meses cn aceptar devoluclones.

3.0 Plisticos Sucedfiincos

Poco mfis del 90% del mercado actunl y futuro de la resina --
ABS no serfi sustituida por otros plisticos, S56lo ailrededor de 25-

empresas podria enplear otro plistico o material sucedinco.

El caso mis importante lo constituye la empresa ALTRO, que -
podria cemplear otros materiales apra fabricar portafolios. (Cua--
dro # 4}

3.6.1 Apoyo Técnico

No todos los usuarios estin conscientes del apoyo tféenico --

gue podrfan recibir por parte de provecdores de resinas.
Esta actitud estd provocada por la escasa informacién y la -
inexistencia de patrones de comparacién que conducirfan a perca--

tarse de las bajas eficiencias con las gque operan.

3.7 Distribucibén Geaprifica

Durante 1981 el 80t de la demandi se concentrd en el Area --
Metropolitana del DLF. Para 1985, esta zona consumid el 720 del -

total de resina ABS.



1581 1985

Volumen h] Yolumen 13
n.F. 7,000 80 11,840 72
Guadalajara 550 6 350 6
Puebla 390 4 970 6
San Juan del Rie 300 3 570 3
Monterrey 10 1 1,205 ?
Otras Ciudades 520 6 as50 ]

8,800 100 16,485 100

3.7.1 Mercados Potenciales

El desarrollo de nuevas aplicaciones ha estado supeditado a-

intentos osporddicos y que se topan con fuertes barreras como:
-Discfio y fabricacién de moldes,
-Apoyo técnico del proveedor de resina.
-Apoyo de los transformadores.

Existen varios mercados "potenciales" para el ABS.

PRODUCTO PARTE

Sanitarios y mucbles de banos Mecanismos internos del
tanque de agua y llaves.

Bomba de Agua Impulsor
Luminarias pava alumbrado pl- Cucrpo o Concha
blico.

Cerraduras pora puertas Cerraduras

16



3.8 Secpmentos de Usuarios

Ll mercado de ABS en MExico presenta ocho segmentos bien de-

finidos. {Cuadro # 5)

3.9 Maguiladoras en la Frontera

Con excepcidn de 2 empresas situadas en Tijuana, las demis -
magqujladoras que utilizan ABS tiencn consumos minimos, El total -
de 1a demanda en zona frontcriza sc cstima del orden de las 1000-

T/afo.

-Industrias GAF1, consumc 800 T anuales para fabricar
tuberia de ARS,
-Audio Magnetics, consume 120 T al afio para fabricar el cen-

tro embobinador de casscettes,



Cussdro ¥ &

Mercado Previsio
TONELADAS DE (Total)
ABS 16000 | 2
12,0001
. <_‘-.\
) Dumnda de AIS por

8,000 Especificacién
4,000 1

1961 lom2 - 1983 1984 1985

L



Cuadro ¥ 5

CONSUMO DE ARS

MERCADO 7
SECHERTADO 1981 1085

ELECTRODOMESTICOS 2,290 4,180
HOGAR ,MUEBLES ¥ USO

PERSONAL 1,895 3,330
AUTOMOTRIZ 1,270 2,725
TELEFORICO 700 1,180
MAQUINAS DE ESCRIBTR Y

CALCULADORAS A40 45
JUGUETES 340 620
ELECTRONICA 295 535
HERRAMIENTAS Y ACCESORIOS 240 560
QTROS USOS 1,330 2,570
TOTAL 8,800 16,485




CAPITULD 1V

ANALISIS DE LA OFERTA

Anilisis de las Fuerzas vy Debilidodes

Nuestro Gnico competidor dentro de la RepGblica Mexicana es-

Industrias Resistol, cstd considerado como uno de los mejo-

res proveedores de resinas al ser comparados con otros proveedo--

La marca comercial del ABS ecs EPOLAN, El anflisis de fuerzas

y debilidades de IRSA muestra el siguiente perflil:

Fucrzas:

-Fuerza de ventas agresiva.

=Buena cobertura del tcrritorio'nncional.

-Servicie técnico bueno,

«Fuerte complejo industrial, con fuerza financiera y adminis
tracitn soflisticada,

-Pertenece a la llelding Industrial y Financiera (DESC),

-60% Resistol y 40% Monsanto.

-Buena Imagen.

-llace ventas paquete con descuentos atractives.,

tehilidades:

-Tiempo de entrogn largos.
20



-La toms de decisiones es burocritica, (reclamaciones y cré-
dito).

-Constuntes cambios ¢n su personal administrativo y de ven--
tas.

=La calidad de su ABS es regular,

4,2 Capacidades de P'roduceitin

La capacidad de produccién de IRSA varfa de un minimo de ---

5,750 1/ane a un miximo de 12, 750 T/aflo.

~El 1Imite minimo cst4d determinado por su capacidad de secca-
do. Ademis implica no importar concentrade y no utilizg ---

S.ACN.
-El lIimite miximo se podrfa alcanzar si IRSA importara 3,050
T/afo de concentrado y, ademfis, utilizarfi 2000 T/afo de SAN

1o que conduciri a no atender el mercado nacional de SAN.

3,3 cComercializacidn

4.3.,1 Precios
La politica de IRSA ha sido aumentar sus precios aproximada-

mente cuda 3 meses; pero en jo que va de 1986 ha aumentsdo en un-

50% sus precios distribuides on 7 aumentos.




4.3.2 Descuenvos a Clientes

IRSA establece descuentos en proporcidn a los volGmenes de -

compra,

Los descucntos también estdn influenciados por la compra de-
paquetes sobre todo de poliestireno, Estos descuentos fluctuan en
tre un 5 a un 25%. A continuaci&n se presentan los descuentocs que
ofrece IRSA en termo pliisticos de SAN y ABS:

15,000 110,000 5,000 3,000 2,000 1,000 tGasta

] a a a a a
mis 14,989 9,999 4,999 2,999 {,990 w99

Por ejemplo:

En ¢l ABS LNI 240 Natural quedarlan los siguientes precios:

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

4,.3.2.1 lescuentos a Distribuidores

No existe ninguna polftica definida, en cuanto a distribuido

res st refiere para otorgarles descuentos.

En el caso de la Resina ABS los descuentos que IRSA otorga a

sus distribuidores fluctuan entre un 207 aproXimadamente.
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4.3.5 Crédito
Normalmente IRSA extiende crBditos por 30 dias, pero con al-
gunes clientes importantes autoriza 45 a 60 y hasta 90 dIas. En -
el caso de ventas al contado otorgn un 8% de descuento adicional,
4.3.1 cCargos Adicionales
IRSA cobra el servicio de extrusidn de pigmentacidn, carga -
el pigmento scghn el color que sca y cobra un flete normalizado -
de $10,.00 por Kilo.
4.3.5 Canales de Distribucibn
Durante 1981, las vontas directas a usuarios representaron -
cl 83% del total. El 171 restante sc canalizd a través de Plisti-
.€0s y Derivados, S.A., distribuider de IRSA. Para 1985 estas pro-
porciones no s¢ han modificade gran cosa.

4.3.6 [localizacién

La lecalizacifn de los plantas de IRSA, es la sipuiente:

. O CALTZACTION TIPO DE PRODUCTO
Lecherfa, LEdo. Méx. ABS
Tlaxcala, Tlax, Poliestireno 1/2 impacto

Poliestireno Alto impacto

Coatzacoualcos, Ver. Poliestireno Cristal
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4.3.7 EPOLAN y sus Caracteristicas

Industrias Resistol, 5.A., ofrcce cn EPOLAN, nombrec comer---
cial de ABS, upa serie de materiales termopllisticos de gran vérsa

tilidad y para diferentes aplicaciones.

Con EPOLAN se logra un excelente balance de propicdiades mech
nicas, impacto, resistencia quimica, estabilidad térmica; dimen--
sional y rigidez, que aunado a su fdcil manejo, colorcabilidad y-

procesabilidad en equipos convencionales de inyeccién,
4.3,.7.1 Grado de Inyeccidén - Uso Comercial

Descripcién de Productos

LNI 240: Disefiade para aquellas aplicaciones donde una buena
resistencia al impacto debe iv unida a gran tenacidad, dureza, rc
sistencia quimica y brillo. Recomendable para careazas de apara--
tos eléctricos, equipo fotogrdfico, cubiertas y accesorios para -
miquinns de escribir, juguctes, :acone;, equipo de venoclisis, --

atc,

LNI 440: Cen este material se logra una excelente combina---
cién de propicdades mecdnicas, rigidez, mejor resistencia al im--
pacto, resistencia qufmica y brillo. Sus caracteristicas lo hacen
apropiado para ser utilizado en juguetes, carcazas de aparates --
eléctricos, instrumentos musicales, estuches de midquinas de eseri

bir, articulos deportivos y accesorios.
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LNI 640: Material especialmente disefiade para aquellas apli-
caciones quc exijan una mayor resistencia al impacte, asf como --
brillo natural, durecza, resistencin quimica y buenas propiedades -
mecinicas, Utilizado para fabricar carcazas de aparatos electrodo
mésticos, gabinctes para raldio y T.V,, mangos y cuerpos de herra-
mientas, regaderas manuales, secadoras para pelo, etc., recomenda

do tambifén para la fabricaci6n de piczas cromadas.

LNI 7490: Material de muy alto impacto, recomendable para ---
aquellas aplicacienes donde se espera un abuso adicional en cuan-
to a la resistencia al impacte, conservando buenas propiedades me
cfinicas, rigidez y brille. AsI por cjemplo es utilizado en aplica
ciones como muebles, cabezas de palos de golf, bobinas carretes -

para la Industria Téxtil, equipo para jardin, etc.
4.3.7.2 Grado de Extrusion

Descripclidén de los Productos

LNI 442: Material especialmente formulado para obtener un ba
lance apropiado de propiedades mecfinicas, impacto, resistencia --
quimica, dureza y rigidez, proporcionando ademds un buen brillo,-
caracter{sticas que lo hacen indicado para la extrusifn de hoja -
para su termoformado c¢n partes de la Industria de la Refrigera---

ci6n, asf como de perfiles y piezas para la Industria Automotriz.

LNI 182: Recomendado para aquellas aplicaciones en donde se-
requiere de buenas propiedades mecdnicas, resistencia quimica y -

gran estahilidad dimensional, materinl discfindo para extrusién de
25



tuberia,

LNI 742: Aconsejable para la extrusifn de hoja y termoforma-
do de partes industriales que requieran ademfs de buenas propieda
des mecidnicas, brillo, estabilidad térmica y dimensional, de upa-
"gran resistencia al impacto. Se utiliza para formar respaldos de-

asientos, hieleras y pancles interiorcs de puertas.

4.3.7.3 cGrado Inyececién - Resistente al Calor

Pescripcién de los Productos

LNI 244: Material de medio impacto, especialmente discfiado -
para aquellas aplicaciones cn donde se requiera ademfs de unas ex °
celentes propicdades mecdnicas y gran tenacidad, la caracterfsti-
ca de posecr una notable cestabilidad dimensional y una mayor tem-
peratura de deformacién conservando brille y procesabilidad. Sus-
caracteristicas lo hacen indicado para cl moldeo de piezas-inscr-

to o partes que estén cercanas a fuentes calorfificas.

LNL 540: En estc material se logra un equilibrio apropiado -
de propiedades mechnicas y de mayor resistencia a la temperatura,
proporcionando un buen brillo y procesabilidad, recomendade para-
el moldeo de artfcules electrodomésticos y cn general para aque--

1las pliezas que requleran mayor temperatura de defermacién.,

LNI 844: Material de super alto impacto para aguellos usos -
gue requicran de las caracteristicas naturales del ABS aunadas a-
una supecrior resistencia al impacto y con notable resistencia a -
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Ia temperatura, Gtil cn aplicaciones automotrices, carcazas de --
aparatos clectrodomfsticos sometidos a vibracién y calor de moto-

res, etc.
4.3,7.4 Grado Inyeccitn - Alto Flujo - Alto Brillo

Deseripcibn de los Productos

LNT 230-2: Material cespecialmente formulado para aquellas -~
aplicaciones que exigen una buena resistencia al impacto y exce--
lentes propicdades mecfnicas, brindande ademfis un gran brillo y -
procesabilidnd, caracteristicas que lo hacen apropiado para scr -
usido en cl modelo de piczas de paredes delgadus y diseios intrin
cados, donde la apariencia final del producto sea importante. Es-
utilizade para teléfonos, juguectes, teclas y perillas de miquina-

de escribir, ctc.

LNI 443: Recomendable para aquellos usos en donde se requie-
re de un bolunce apropiade de propicdades mecdnicas y de un mejor
Impacto, un brillo y procesabilidad, abricndo con ello la posibi-

lidad de obtener una mayor productividad.

LNt 643: Formulado para aquellas aplicaciones donde deben --
conjugarse buenas propicdades mecfinicas, dureza y un mayor impac-
to, conscrvando brillo y procesabilidad, permiticendo con ello re-
ducir ciclos de moldeo. Utilizade normalmente para faobricar carca
2as de artfculos clectrodomésticos como licuadoras, batideoras, --

ctc.
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4,3.7.5 Resilan; Alcaciones de Ingenieria de ABS

Comparado con otras resinas ofrece ventajas como:

-Alta resistencia al impacto
~Excelentes propiedades mecinicas
-Resistencia al calor
-Resistencia quimica
-Procesabilidad

-Resistencia al intemperismo (980)
-Cromabilidad (9230 CR)

Tipos:

936 CR
250
260
970
980
900 RAF

Aunado a las caracteristicas normales de un plistico de inge
nierfa, una aplicacifn determinada puede demandar caracterfsticas
especiales, Resilan presenta grados especiales comoe reforzados --
con fihra de vidrio, con carga mincral, antiestiiticos, estabillza
dos a la luz ultra violeta, vetardantes 2 la flama y espuna es---

tructural,
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CAPITULO V

SEGMENTACION DEL MERCADO

5.1 Segmentocién

§5.1.% Por tamafio

S¢ destaca una tendencia bien muarcada en el nfimero de empre-

5a5 Cuyos consumos previstos pueden catalogarse como importantes-

dentro del contexto del mercado mexicano.

DEMANDA 1981 - DEMANDA 1985
8,800 TONS, 16,485 TONS.
27 Z \

—— 62 2
1 3%

31% 265 Empresas demandaron este 62% Para 1985 22 Empresas de
porcentaje, todas ¢/consumos mandarin ¢l 62%, todas -
menores a 30 T/ano, con consumos superiores-

a 200 T/ado,

22% 24 Impresas con consumos - -- 113 Para 1985, habrd 430 em-
anuales entre 30 o 200 Tons. presas con CONSuUmos meng

res a 30 T/ano.

47% Durante 1981, 11 Empresas de 27% 28 Lmpresas con cOnsumos
mandaron ¢l 47% del total, anuales entre 30 a 200 -

Tons,



5.2 Sepmentacidn de Mercado

Es una filosofia orientada al consumidor. Dentro de la seg--
mentacidén, el mercado tetal, heterogfneo, de un producte se divi-
de en varios segmentos cada uno de los cuales tiende a ser homogé

neo cn todes sus aspectos significativos.

Para efectos de csta investigaci6n de mercado sc dividié el-

mercade en varios sepmentos.
5.2.1 pPor Colores
Usuarios que demandan colores especiales

A) Otros colores especiales incluyen: negros, azules, rejos,

grises, mostaza, crema, rosa, etc.

B) El restante 20 corresponde a color natural,
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5.2.2 Segmentacidn por Colores Especiales

Cuadro i‘_
Usuarios que demandan colores especiales , 1981
(Tons.)
. T X/Totol del
Usuarios Blancos Amarillos Verdes  Deiges Namnja Marfiles Cafés Orros Tocal Censumo /
Usuario
Friem 430 - - - - - - - 430 100 3
Phillips 350 30 - - 50 - - 120 520 100
Sunbeam " 1s0 75 75 - - - - - a0 100
Crolls 270 - 7 - - - - 33 10 160
P.Técnicos Mox 20 - - 120 - 120 - 40 " 200 100
Olivertd - - 120 60 - - 75 45 300 100
G.E. 48 2 - 24 - - - 24 120 80 Z’I
Ericksson - - - - - 50 - 120 170 100
Electrolux - - - 30 - - - 30 60 100
Singer 30 - - - - - - 5 35 100
Houver 7 8 10 - - - - - 25 100
La Campana 10 10 - - - - - 10 ao 100
Ocros - - - - - - - 70 70 xp
1,315 147 212 234 50 170 75 497 2,700
19 2 5% 87 [ 22 6 Z 3z 18 3 100 2

1/ Otros colores especinles incluyen: negres, azules, rojos, grises, mostaza, crema, ete.
2/ Fl restante 20% corresponde a color natural,



5.2.3 Pricipales Colotes Esteandares Dl;mandndns

Segmentncibn por Colores

Principales Colores Estandares Demandados 1981,

{ Tons. )

cC ¢ L OR VOLUMERN 4
Blanco 1,127 18
Marfil 873 14
Beige 639 10
Negro 738 12
Verde 150 3
Amarillo [:13 1
Horanja 115 3
Café 113 2
Azul 116 3
Rejo 87 1
Gris 108 1
Otros 111 1
Kotutal 1,841 a0

TOTAL 6,102 100




5.2.4 Segmentncidn por Distribucidn Geoprifica

Segmentacidn Geogréfica

Durante 1981 la Distribucién Geogrhfico del Consumo de ABS, estnrd repnrtida como sigue:

C I UDATD 1981 % 1985 %
México, D.F, 7,000 80 11,840 72
Gundalajara 550 (] 950 6
Pueblo 390 4 970 6
Sn Juan del Rio ao0e 3 570 3
Monterrey 40 1 1,205 7
Hermosilleo 4] - 50 1
Orras 520 6 0L 5

TOTAL 8,800 100 16,485 100




5.3 Sepmentacién por Productos

Dentro de los diferentes scgmentos por producto terminado --

que sc¢ encuentran bien definidos estin:

-Segmentacidén de Mercado por Licctrodomésticos,

~Segmentacién de Mercado

bles y Use Personal.

-Segmentacidn
-Segmentacién
«Segmentacidn
ras.
-Segmentacidn
-Scgmentacién
«Segmentacién

triales.

de
de
de

de
de
de

Mercado
Mercado

Mercado

Mercado
Mercado

Mercade

por Articulos para el Hogar, Mue---

de
de
de

de
de
de

la Industria TelecfSnica,
la Industria Automotriz,

Miquinas de Escribir y Calcularo
Juguetes,

Electrénica,

Herramientas y Accesorios [pdus-
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Transformnderes de piezas de electrodomésticos.

'5,3.1. Segmentacién de Mercado por Electrodomésticos

Comparativo de Inyeccidn lInterna VS Transformador, 1981 VS 1985, de los Usuarios de

A.B.S, »

co ARIA 1981 1985

HFE INTERNO TRANSFORMADOR INTERNO TRANSFORMADOR
Friem 160 430 576 56
Phillips 190 240 320 320
Crolls 180 120 365 410
Sunbeam 285 120 37 90
Industrias Man 135 - 495 -
General Electric - 15 210 10
Astral - 120 175 -
Mabe 60 a5 120 -
Flectrolux - - 85 -
Hoover 12 25 - L0
Elfmex - - 17 -
Turmix - - - 17
Koblenz - 12 17 -
Filtergueen - 12 3 -
Troqueles y Esmaltes - - 350 -
Otros - 8¢9 - 126
SUB - TOTAL [,022 1,268 3,102 1,078

E 45 55 T4 26

TOTAL 2,290 4,180

# Comparativce en Tonelodas.
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5.3.2. Scgmentacidn de Mercads por Articulos para el Hogar, Muebles y
Uso Personal,

Eansbrmadores de piezas.

Comparatiyo de Inyeccibn Interna VS Transformador de Piczns, 1981 VS 1985,
por los Usuarios de ABS del

Segmento
19381 19485
COHPARTIA
INTERNO TRANSFORMADOR TNTERNO | TRAKSIFORMADOR

Altro - 500 - 930
Plas. Téc. Mex. 300 - 570 ; -
Etosa 300 - 410 i -
Kartell 130 - 255 -
Yamasha - 120 210
Singer - 5 : G5
Aven - 5 - } 60
Casa Ramirez - kle] - ! 47
Cin. Med. Campana - 30 - / 65
Farblosa - 20 - s
Stanhome - [ - ! 10
Inyect de Plast 6 - 10 -.
Thermo - - 4]
Otros - 379 - 597
SUB - TOTAL 736 1,159 1,305 2,025

H4 az 61 K1t ol

TOTAL 1,895 1,330




5,3.3 Segmentacién de Mercado de la Industrin Telefbnice

Trans{ormadores de Piczas.

La lndustria telcfonica esth 90% integrada en 1o fobricncidn de sus plozos plisticas y ge estimn que se

conservard eats gituacidn con pequedius variaciones.

1981 1985
COMPARTIA
INTERNO EXTERNO INTERNO EXTERND
Indetel 460 - 770 -
Ericcson 170 -~ 270 -
Elect ~ Integ - 30 ~ 70
Otros - 40 - 70
o S UYUBTOT AL 630 70 1,040 140
4 90 10 88 12
T O T 4 L 00 1,180

~ Toncledas -




5,3.4, Segmentacién de Mercado de 1a Industria Automotriz

Mercado Actual

Industria Automotrir, Demanda Posada y Actual de ABS, por Tipe y Principales Usunrios,

1980 - 1961,

{Toncladas)
Chrysler 350 400 - - - - as0 40U 14 31
Volksvagen 125 150 - - - - 125 150 20 12
Dina - - - - 100 120 100 120 20 9
Nissan 100 110 - - - - 100 1o 10 9
Central Industrias - - - - 60 80 60 80 33 O
Asieptos Mexicanos 15 20 50 55 - - 65 75 15 b
Rep. Alfher - - - - 30 35 30 35 17 3
Ford - - - - 20 20 20 20 - 2
Renault - - - - - 8 - ;] - 1
Asjentos Internac. - <3 - - - - - 6 - NIL
Otros 150 179 10 15 50 72 210 266 21 3
TOTAL 140 865 60 70 260 335 1060 1270 20 100,

k4 70 68 [ 6 24 20 100 100
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5.3,5. Segmentacidn del Hercndo de Méquines de Escribir y Calculadoras
Tansformadores de Plezaes. .

Hasta la fechn el Gnico fabricante integrade es Olivertd y a paritr de 1982 Printeform, por lo cunl ¢l
Balance de Inyeccién Interpa contra Transformadores quedaris en 1985 como sigue:

Toneladas
— 1987 ToB2

COHPARTA TRIERNG EXTERND INTERNO EXTERAC
Clivetti 00 - 510 -
Digita Victer - kL] - 60
Olympia - 12 - 20
Printaform - - 50 -
Otros - 93 - 145
SUBTOTAL 100 140 560 225

% 68 n 71 29
TOTAL 440 785




It

5.3.6, Segmentncién del Mercado de Juguetes

Juguetes: Demandn pasada de ARS por Tipo y Principales Usuatios

- Toncladas -

1980 - 198]

Productos ABS - 240 ABS - 440 ABS - &40 ABS - 650 ABS  TOTAL l 2 %
Compahias 1980 1981 1980 193] § 1980 1951 1980 1981 | 1980 1981 | 1980 1981
Eximex 74 135 3 5 3 5 - - 80 145 al 43
Inds., Plésticas - - - - 20 22 40 50 60 72 20 21
Me Gregor - - - - 40 36 - - 40 3B - 10 11
Plastimarx - - - ao 20 - - 30 200 - 23 6
Otros 16 a5 1 2 22 17 10 13 50 G7 34 19
T ot a 1 [0 170 4 7 116 100 50 63 260 340 I 1¢4]

4 as 50 1 2 45 29 19 19 100 100




5.3.7. Sepmentacién del Mercado de Electrénica

Electrénico: Demands Pasada y Actual por Tipo y Principales Usuarios,
1380 - 1981

Productes ABS - 210 ABS - 440 ABS - 640 ABS - 740 ABS TOTAL z z
Compaiia 1980 | 1961 | 1980 19814 1980 | 1981 | 1980 | 1s81| 1980| 19811 By/BO| 1981
Phillips 1 2| - - 79 118 - - 80 120| 50 4]
Grupo Alfn Pam - -1 10 7 35 28 - - 45 35 2 12
Grupo K2 - - 12 2% - - - - 12 24| 100 8
National - - - - H 2 18 20 19 22 16 7
Zonda - - - - 15 20 - - 15 0] 233 7
Tlefunken - - - - 2 3 8 9 1] 12] 20 4
Sky - Line - - - - 2 3 - - 2 3 50 1
Otros 1 2 6 8 29 42 6 7 ¥ so| 40 20

Total 2 4 28 30 163 216 a2 a6 225] 25| st 100
z 1 1 12 13 73 73 14 12 100 100

- Tonelndas -
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5.3.B. Segmentacién del Mercnde de Herramletnas y Atcserios Industriales
Transformndores de Plezas.

Comparativo entre Inyeccidn Interna VS Transformader de Plezas por los
Usuarios de ABS dcl Segemento .

1 9 81 1 9 8 5
coMPARTIA
INTERNO TRANSFORMADOR INTERNO TRANSFORMADOR

Black & Decker - 60 220 -
Edo - Mex 24, - 45 -
Microplast 24 - 50 -
Termotex 24 - 45 -
Fibremeral - 16 - a0
Theleproductos M. 12 - 21 -
Productos STD. 7 - 12 -
Nicholson 12 - 0 -
Qeros - 61 - 107
SUB - TOTAL 103 137 423 137

4 %3 57 76 24

TOTAL 240 560

= Toncvindas -




CAPITULD VI

RESULTADO DE LA INVESTIGACION DI CAMPO

Se procedid a recabar informacién directa de los principales

usuarios de ABS recurriendo o sus Deparcamentos de Produccidn, In

genieria, Mercadotecnia y Compras,

cana

ante

Dentro de los casi 500 clicntes de ABS en la Repfiblica Mexi-

tomamos 25 do ellos considerindolos los mis importantes.

Para efectos de analizar la reacelén de cstos 25 clientes --

un nucvo proveecdor tomamos en cuenta los siguientes aspectos:

-Calidad en celor,

-Probabilidad 6 ¥ de compra a un nueve proveedor.

-LCompra de pagquete {varios tipos de resina plistica como po-
liestireno, SAN y ABS).

-Sensibilidad (crédito y precio).

-Apoyo técnico.

-Desarrollo de nuevos productos.

-logfstica de Adquisicitn,

«Influencia del departamento de Compras,

Relacionando todos cstos aspectos con ios 25 clientes mfis im

portantes, gencramos una matriz estratégica do penctracién.
[Cuadre & v 7).



6.! Guidn de Preguntas

12.-

Nombre de su Companfa

Requicren calidad en el color de Ia resina ABS?
Existionde un nueve provecdor; qué porcentaje de su com-
pra le darfa?

Les interesa llevar a cabo compra de paquete (resina ABS,
polliestireno c¢ristal, 1/2 impacto, alto impacto, y SAN)?
Es ¢l precio un factor determinante para cscoger entre -
un proveedor y otro cn cuestion de resina ABS?

El otorgarles crédito, serfa un factor importante para -
llevar a cabo su compra?

ks necesario que el provecdor les preste apoyo tfcnico -
en cuanto a la resina ABST

Estarian intcresadns en utilizar nuevoes desarrellos de -
ABRST

Llevan algln tipo de programacifn en sus compras? S5I_
NO___, cufl os?

Qué departamento decide la compra?

Cudl fue su volumen de compra?

Cufl fue su volumen dc compra en 128572

6.1.1 Nombre de la Compafila

De un universo de 500 empresas consumidoras de ABS en la Re-

pGblica Mexicana tomamos Gnicamente las 25 mis importantes en ---

cuanto a velumen, para clectos de esta investigacién de mercado,
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Istas compafifas son:

Altro Ericsson
Phillips General Electric
Carplastice Volkswagen
Indetel Exin-Mex

Friem Fartell

Chrysler Yamaha

Crolls Nissan

Sumbeam Cisa

Pldsticos Técnicos Mex. Black & Decker

Etosa Diana
Olivetti Astral
Industrias Man Mabe

Troqueles y Esmaltes

Las cuales represeptan un 5% del universo.

6.1.2 Requieren calidad en el color de la Resina ABS?

Prestamos especial interés en esta pregunta debido a que la-
tonalidad del ABS de IRSA varfa de lote a lote, por lo cual a la-
hora de pigmentar la resina de un mismo color ¢l tono final llega
a variar. Dentro de las 25 compaifas que forman nuestra matriz es
tratégica de penetricién, a un 64% de las empresas les es muy im-
portante la calidad en ¢l color, mientras que el 36% restante no-

les afecta de manera impertante en su produccién.,



100%
yoz
a0%
70%
60X
50%
40%
i [ 4
20%
107

2 JU_ 15 20" 25 Ny, de Compniilas
16 9

6.1.35 Existicnde un Nuevo Proveedor; qué Porcentaje de su

Compra le darfa?

PORCENTAJE DE COMPRA COMPARIAS v TOTAL
20 - 30% 1 4%
20 - 35% 1 4%
20 - 40% H 4%
30 -~ 40% 2 8%
30 - 50% 2 8%
40 - 60% 1 4%
50% 2 8%
50 - 701 10 40%
60 - B0% 5 20%

25 1001

Como podemos apreciar el 68% de las compafifas enlistadas cn-

nuestra matriz, nos comprarfan mids del 50% de sus requerimientos-
a7



anuales.

6.1,4 Les Interesa llevar a cabo compra de Paquete? (Resina
ABS, Poliestireno Cristal, Poliestireno t/2 Impacto -

Poliestireno Alto Impacto y SAN).

Al hablar do compra de paguete nos reflerimos a# que se¢ com---
pren dos o mis tipos de resinas y asf obtener mejores descuentos,
De un total de 25 compafilas entrevistadas, un 86% se encuentran -
interesadas en la compra de paquete, mientras que ¢l 14% restante
ne se cncuentran interesadas, ya que de las resinas que podrfan -

entrar dentro del paquete s8lo consumen ABS en cantidades impor--

tantes.




b.1.5 Ls ¢l Preclio un Factor determinante pari escoger en--

tre un Provecdor ¥ Otro, en cuestion de Resina ABS?

Hinblando a grandes rasges, a tedas la compafifos les interesa
obtener ¢l mejor precio posible; pero existen algunas que prefie-

ren pagar un poco mids para obtener mejor calidad y servicio,

Nos encontrames con que el 681 de las empresas se inclinan -
mucho al fluctor precio ¥y el restante 32%, no les es un factor pri
mordial para efectuar una compra. llentro de este 323 cabe recal--
car que se encuentran las compaifas automotrices, como Chrysler,-

Volkswagen, Nissan, Dira, etc.

68 T 2z

100 %

6.1.6 L[l otorgarles crédito serfa un factor importante para

llevar a cabo su Compra?

pobido a la situacidn actual del pafs es obvio que la mayo--
ria de las empresas se ecncuentran interesadas en obtener los mayo
res créditos posibles para no arriesgar capital propio y asf Fi--

nanciarse,

Del TU0Y un B4% sc mostré interesade en ¢! crédite como un -
44



factor decisivo el otro 16} prefirig cambiar el crédito por mejo-

res descuentos.

6,1.7 Es Necesario que el Proveedor le preste apoyo Técnico

en cuanto a la Resina ABS?

Por apoyo tdécnico entendemos que es un servicio post-venta -
que presta el provecdor al cliente que asf lo requiera. Desgracia
damente gran partc de los clientes no recurren a este sorvicio, -
porque lo desconocen o simplementc ellos cuentan con personal su-

mamente capacitado para reselverles cualquier tipo de problemas.

522
48 7

Interesados en el Apoyo Técnico No interesadoes en Apoyo Técnico

50



G.1.,8 Estarfan interesados en usar nuevos desarrolles de --

ARG?

En cuanto a desarrolle de nuevos productos, nos referimos a-
fabricur nuevos tipos de ABS o mejorar, los ya cxistentes, como -
podria scr aumentar la resistencia al impacto, aumentar la resis-
tencia a la tensidn, lo cual se pucde hacer aumentando el conteni

do de hule.

También sec podrian mejorar sus propiedades para pigmentarlo-
mis {4cll y uniformemente; asf como cstas mejoras de podrfan fa--

bricar o implementar wun sin fin de ellas.

Dentro de los consumidores de nucstra matriz estratégica de-
penetracién up 68% sc encuentra interesado en e) desarrollo de --
nuevaos productos, mientras que el 323 restante no lo estdn debido

a gque los diferentes tipos de¢e ABS existentes satisfiacen plenamen-

te sus necesidades,

51
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6.1.9 Llevan algldn tipo de Programacién en sus Compras?

51 NO Cuil es?

El 16% de las compaiifas no tienen ninguna logfstica de adqui

sicifn, el 84% restante sc encuentra dividido de la sliguiente ma-

nera:
# DE CLIENTES PORCENTAJE

Con programa 10 404

12 X (entrega mensual) 10 40%

6 X (entrega bimestral) 1 11

21 844

No tienecn 25 161

25 1003

6.1.10 Qué departamento decide la Compra?

Se podria pensar que lo decide la Gerencia de Compras, pero-
en c¢asos de materia que representan gran cantidad de dinero, el -

departamento dJde compras se ve inlluenciado de la sipguiente manerm

INFLUENCIA EN COMPRAS 4 DE CLIENTES PORCENTAJE
Direccién 2 8%
Control 12 484
Ingenieria 6 24%
Control - Compras 2 a3
Dircccién Téenica 1 1%
Compras ! 4%
Produccidn - Compras 1%

[
=

LI

w
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6,1.11 Cudl fue su volumen dJe compra cn 10817

CLIENTE TONELADAS/_ASC
Altyo 500
Phillips 500
Car Plastic -
Indetel 160
Fricm 430
Chrysler 400
Crolls 310
Sunheam 300
Plas., T6c. Mex. 300
ttosn 300
Olivett} 300
Ind's Man 285

Trogqueles y Esmaltes -

Ericsson 170
General Electric 150
Valkswagen 150
Exin Mex 145
Fartell 130
Yamuha 120
Nissan 1310
Cisa 80
Bluck § BDecker 60
Dina ) 120
Astral 120
Mabe -
5,525

53



6.

1.

12 Cufil fue su volumen de compra cn 19857

CILIENTE
Altro

Phillips

Car Plastic
Indetel

Fricm

Chrysler
Crolls

Sunbeim

Plast. Téc Mex.
Etosa

Olivetti

Indts Man
Troquecles y Esmaltes
Evicsson
General LElectric
Volkswagen

Exin Mex
Fartell

Yamaha

Nissan

Cisa

Black § Decker
Dina

Astral
Mithe

54

TONELADAS/ ASO
930
870
800
770
640
620
775
160
570
470
510
495
350
270
220
235
285
258
210
225
210
220
180

175

350
TU, 300
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Cundro # O
6.2 Motriz Fatrotbgicen de Venutracibn

CALIDAD % COMPRA COMPRA SENSIBILIDAD APOYO | DESARROLLO
CoMPARTIA © f NUEVQ DF.
EN COLOR | PROVEEDOR |PAQUETE PRECIO CREDITC TECNICO | PROBUCTOS

Altro 50 - 70 XXx XXX
Phillips XXX 30 - 50
Car Plestic 60 - BO XXX XXX XXX
Indetel XXX 50
Friem XXX 30 - 40D XXX XXx
Chrysler 60 - BO XXX XXX
Crolls XXX 20 - 35
Sunbeam XXX 30 - 50
Plast. Tée, Mex. Xix 50 - 70 Xxx XXX XXX XXx
Etosa 50 - 70 XXX XXX XXX
Olivettd XXX 50 - 70 XXX
Ind's Man 20 - 40 XX
Troqueles y Esmaltes 60 - 80 XXX XXX XXX
Ericsson XXX S0
Guneral Electric XXX 20 - 30 XXX XXX XXX
Volkswagen 60 - BO
Exin Mex 40 - 60 Xxx Xxx
Fartell 50 - 70, XXX XXX XXX
Yomaha 50 - 70 XAX
Nissan 60 - 80 XXX
Cisa 50 - 70 XXX XXX
Black & Decker 50 ~ 70
Dina 50 - 70 XXX XXX
Astral 30 - 40 XXX
Mabe 50 - 70 XXX XXX

XXX Ko estdn interesados.
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Cundro 4 7

6.2 Mytriz Fscvacépice de Penctracién

SUMAS

COMPARTIA LOGISTICA DE INFLUENCIA EN TONELADAS / ASD
ADQU1SICION COMPRAS 1981 1985 .

Altro 12X Direceldn 500 930
Phillips Programa Control 500 870
Car Plastic Programa Ingenieria - 800
o Indetel Programa Control 460 770
Friem Programa Control - Compras 430 640
Chrysler Contral 400 620
Crolls Programa Control - Compras 310 75
Sunbeam Programa Control 300 460
Plast. Téc. Mex. 6X Direceién Técnica 200 570
Etosn 12x Direcclin 300 470
Olivetti Programa Control 300 510
Ind's Man 12 X Compras 285 695
Troqueles y Esmaltes Programoa Ingenleria - 350
Ericsson Programa Control 170 270
General Elecrric Programa Control 150 220
Volkswagen Ingenierin 150 235
Exin Mex 12X Produccibdn - Comp 145 285
Fartell 12 Control 130 255
Yamaha 12x Ingenierin 120 210
Nisson - Ingenieria 110 225
Cisa 12X Control 80 210
Black & Docker 12X Control 60 220
Dina Ingenieria 120 180
Astral 12% Control 120 175
Mabe 12X Control - 350
+5,525 10,860




6.3 Demanda Futurs Provista Por Segmento Usuarios 1981 - 1990

Mercado Total

ABS Demanda Futura Previste por Segmento Usuaric 1981 - 1980

. DEMANDA ACTUAL DEMARDA FUTURA *
SEGHMENTOS

1980 1981 1982 1983 1984 1985 1980 1990
Electrodomisticos 1,650 2,290 - 2,800 3,120 3,660 4,180 4,720 7,000
Hogar, Muebles, Per. 1,620 1,895 2,170 2,480 2,880 3,330 3,845 6,750
Automotriz 1,060 1,270 1,480 1,800 2,380 2,725 3,115 4,920
Telefénico 605 700 810 895 1,025 1,180 1,355 2,320
Hiquina de Escribir 330 (1] 535 &00 690 785 890 1,470
Juguetes 260 340 400 460 530 620 710 1,290
Electronica 225 295 350 ag95 435 535 G10 1,055
Herramientas 205 240 330 390 475 560 660 1,210
Otros Usos 1,130 1,330 1,570 1,850 2,180 2,570 3,030 5,880
TOTALES 7,080 8,800 10,445 12,000 14,275 16,485 18,935 31,895

PORCENTAJE — 243 192 15% 192 153 153 o8% 1/

Taua de crecimicnto anual promedic 16,2 %
1/ Incluye el Perfodo 1987 - 1990,

“

Demandn Futura PREVISTA.



PRUEBA chi -CUADRADA

Vol / Proecio

(4-1% | 9-6)% , 2-32 , (a-32 | 2-2)% |, _4-2)?
7 6 3 3 2 2

1.2857 + 1.5 + ,33 + 33 + .5 + 5 = 4,45
Puesto gue el nlGmero de categorias o clases os K = 2V = K-
1 = 2:1 = 1 a partir del V = 1 nos vamos a la tabla Percentiles -
2
de distribucibn de X7,
Niveles de significaci6n de .05 y .01

4) Con un nivel de significacidn del .05

b~ 05 = .95
2

X* .95 = 3.84
4.45 3.84 . " . Se rechaza la hip6tesis a un-
nivel de significacién del --
.05

Lb) Con un nivel de isgnificacién del .01

1 - .01 = .09
x? .99 =6.03
1,45 6.03 . " . S5¢ acepta la hipGtesis a un -

nivel de sipnificacitn del.0}
LT



Vol / Crédito

G-, ge-tn®  -n?, as-s? 0?6512

2 (W] 1 5 ! 5

W50+ 0909 + 1+ 2+ 1+ 2 = 2,90

o) Con un hivel de significacisn del .05

2
X" .95 3,84

2.99 3,84 . Se¢ accpta la hipétesis a un-
ni;el de significacién del -
.0

Vol /7 % de Compra

(3-2)2 ,_o-1092 (2.2, (1.2 | _@@-02, (2-n?

2 10 4 .4 4 1

LB L1+ 1+ 25 ¢ 25 ¢+ 1 = 3,10

a) Con un nivel de significacién del .05

1 - .05 = .95

XZ .95 = 3,84
3.10 3.84 S Se acepta la hipbStesis a un -
nivel de significacidn del --
.05



Vol PRECIO st NO TOTAL
Tons. Anual
175 - 350 4 9 13
251 -~ 650 2 4 6
651 - mds 2 4 6
TOTAL 8 17 25

Relaci6n existente entre el precio y el volumen --
apual de compras (Tons.}

Dentro de los 3 niveles de clientes que scleccionames para -
nuestra matriz estratégica de penetracién, nos podemos dar cuenta
que bAsicamente el precio no ¢s un factor determinante para cofec-

tuar la compra.

A mayor volumen de compra las compafifas prefieren contar con
un suministro seguro y calidad constante; on contraste con los --
consumidores mis pequefios, ya que para ellos ¢l precio es de gran

importancia ya que sus recurses cconSmicos son menores,

Al iniciar nuestro cuestionario 1levamos & cabo 3 diferoentes

comparaciones:

a} Volumen de Tons / Precio
b) Vvolumen de Tens / Crédirvo

c) Volumen de Tons / 1 de Compra a un nuecve provecdor

be las cuales analizamos, fucron las frecuwencias que espera-
mos y vimos qué tan apesadas a ta realidad.

ol



]\'01. PRECIO

Compra 51 NO TOTAL

Tons. Anual
175 - 350 7 G 13
351 - 650 3 3 6
651 - mis 2 4 6
TOTAL 12 13 25

a) Volumen de Tons. / Precio.

Vol. PRECIO

Compra S1 NG TOTAL

Tons. Anual
175 - 350 2 11 13
351 - 650 1 5 6
651 - mis 1 5 6
TOTAL 4 21 25

b} Volumen de

Tons, / Crédito.

vol. t Compra

Cofpra Nuevo 0 - s0% 511 - 100% TOTAL

Tuns, Anual I,
175 - 350 2 i 10 12
351 - 650 4 4 8
651 - mis 4 1 5
TOTAL 10 15 25

c) Volumen de

Tons / % Compra a un Nuevo Provecdor.

Cuadro # 300 (a, b, c)

Gl




O T EMNTIODO
Yolg Precio i I
Compra o Totol
Tons. Anual
175 - 350 4 9 13
351 - 650 2 4 &
651 - mis 2 4 [
TOTAL 8 17 25
Volumen de Compra Tons al Abo / Precio,
Vol. Cridito 51 No Totnl
Compra
Tona. Annnl
175 = 350 3 10 13
351 - 650 1 5 6
651 - mis 0 6 6
TOTAL 4 21 25

Volumen de Compra Tons al Ado / Criédito




Vol A Compra
Py Nuevo 0 - 50% 51% - J00% Total
pra P
ﬁznq. Anual

173 - 350 3 10 13
351 - 650 2 4 A
651 - maas 4 2 4]
TOTAL o 16 235

Volumen de Compra Tons al Ao / X Compra Nuevo Provecdor.
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Los mercados que podrfa tomar se situarfan en torno a los:

10,300 B 1,900 Toneladas

Participacién

oa

623 72

Esta pepetracién conducirfa a IRSA a mantener su capacidad -

de produccién dentro de sus 1fmites minimos,

For 1o tanto la estratepia de comercializaci6n para atacar -

el mercado de los actuales usuarios serla:

1.- Tomas las participaciones en lus demandas de los princi-
pales usuarios siguiendo una tictica de ventn fnica para

cada cliente.
2.- Fortalecer lao red de distribucidn de ABS.

3.- Tener una polftica general de ventas para atender a las-
30 empresas que cstin catalogadas como usuaries medianos,

basada en entrega rdpida y flexibilidad en crédlto.

Esta estrategia apunta a tener tres nichos del mercado bien-

identjficados:

USUARITD USUARIO DISTRIBUCTON
MAYOR MED IANO
V‘—-—.._,\ n /-———"H?M_—m"—_
-——N1ching

LD




Ademdls de estos mercados previstos se debe de ejecutar upa -
ticrica complementaria cuyo objetivo serfa el de desarrollar nue-

vils aplicaciones de la Resino ABS.

Estns mercados potenciiales podrian presentar volGmenes de de

manda de cuantiosos tamafios,

Ln general v de forma simptjificada el desarrollo de estos --

mercados scpuirfa la sigulente lopfstica.

Netectar o ll——y| Labor de Desarrollo ——y|Apoyo Técnico
Desarrollo y Yenta con el Usup y Labor de --
rig _Final Venta con cl-
Transformador

Simbiosis ontrc cl- ¢
Usuario, Transforma

dor y Plastimex

Para llevar a cabo estas estrategias de penetracifn nuestro-
esquema organizacional en la comercializaci6n tendria cuatro ----

dreas de ejecucién y tres de staff.

AREAS Ventas Ventas Ventas ftesarrollo
EJECUCION |(Clientesy |Clicntes| |Distri Nuevos
Mayores Medianos| |bucién Mercados
AREAS Apoyo Apoya Comercial Apoyo en
STAFF Téenico Publicidad y -- Administracién
Promocifn ] de Ventas

A fin de contrarrestar la polfitica de IRSA, de venta de pa--
quete; Ptastimex también podrfia negociar la venta de Poliestireno

provenivnte de POLIDESA,
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1.~

CONCLUSIONES

Un relativo bajo nimero de cmpresas (25 aproximadamente), con

sumen el 60 - $2% de la demanda tanto actual cogmo futura,

- Estos usuarios cstfin identificados en la matriz estratégi--

ca de penetracidn.

En dicha matriz se sepalnn los factores claves para poder pe-

netrar estos mercados especificos.

Estimamos que para 1986 se podrian colocar los siguientes vo-
l{imenes Gnicamente para los clientes que mencionamos en la ma

triz estrutépgica de penetracidn (Cuadro No. 300).

-~ Entre el 45 y 60% de la demanda que equivale de 4800 a 06400

toncladas.

En adicién a estos mercados cabe suponer que a través de una-
red de distribucién sc podria atender el 501 de las necesida-

des de los pequefies usuarlos,
~ Equivalentes a 4500 teneladas adicionales.

También es factible estimar que, de los usuarios medianos =-~--
(aproximadamente 30 empresas}, cuando menos la mitad rvecurrig

sen @ un nuevo provecdor para satisfacer sus necesidades,

- Lo que incrementaria las ventas en casi 1000 toneladns,

La industria del plastico se desarrollarid adecusdamente si n-

b



tiempo dio respuesta a la responsabilidad social del bien que pro-
porciona, esti consciente de las consccuencias yue tiene este ser
vicio, satisface sus propias neccsidades y resuelve sus proble---

mas .

La industria del plistico tiene como responsabilidad primor--
dial seguir proporcionando al mercado el bien que produce siempre
dentro de un marco de calidad sestenida; pero ademis estar cons--
ciente y tomar medidas que minimicen los problemas de contamina--
cién gue son inherentes a cualquier producte de cualquier espe---

cie,

fin nuestro pais hay necesidad de desarrollar, nucvos produc--
tos y nuevas aplicaciones c¢on tecnologia para los nctuuleé produc
tos, asimismo, producir con discflos que nuestra propla creocién y
para puestro propio Buste sin incurrir a copias poco adecuadas en

estilo y/0 calidad de material.

En respuestu a la responsabilidad social del bien que propor-
ciena ¢s menester que la industria pueda augurar cl suministro --
continuo y permanente para le cual es necesario proveer que la in
dustria misma se asegura, ¢n la misma forma el suministro de la -

moteria prima.

Siendo la materia prima cn términos generiles un derivadeo pe-
troquimico surge la duda ya que en la actualidoad los recursos pe-
troliferos del mundo sc estén utilizando en gran parte como ecner-
#éticos, y salo un 5% se estid empleando en la transformacién pe--

a7



troquimica. Las reservas como sc sabe sop limitadas y el plazo -
no es muy largo tomando e¢n cuenta que la industria petroquimica ¥

la de los pldsticos estd planeada pard quedarse indefinidanente.
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ESVA TESIS HO GisE
SAUR DE Lk BIBLIOTECA

RECOMENDACIONES

Para la economia de cualquier pafs es necesiario darle a sus -
materias primas un mayor valer agregado, lo que se logra fécilmen

te transformande ¢l petrilec en plisticos.

Sumando estas ventajas creemos conveniente que la industria -
del plistico se asegure de alguna forma de que los recursos del -
pals ée asignaran adecuadamente por un plazoe no menor a 50 afos.
Solamente cumpliendo con estos objetivos nuestra industria tendrid

la supervivencia y _el crecimiento que su potencial nos muestra.
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