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lntroducciOn. 

Da.do el creciente desarrollo comercial que ha tenido el PVC de~ 

tro del mercado de los pl~sticos, lo ha colocado como uno de -­

los polímeros más importantes hasta la fecha. Este desarrollo -

se debe en gran parte a los sistemas de estabilizaci6n térmica­

utilizados durante la formulación y procesado del PVC, sin el -

cual la resina se degradaría en forma irremediable, dando como 

resultado una nula utilidad de este importante termoplástico. 

Los estabilizadores térmicos han permitido que el uso de produ~ 

tos de PVC seü cada v~z mayor dentro del mercado nacional, crea~ 

do la necesidad de estar desarrollando constantemente sisternas­

de estabilizadores térmicos aplicables a usos específicos den-­

tro de la industria del PVC, ya que de acuerdo al uso del pro-­

dueto final de PVC, será el tipo de estabilizador a usar. 

Basándose en la importancia de estos estabilizadores térmicos -

en el presente trabajo se hace una revisión y una aportaci6n s~ 

bre los elementos metodol6gicos que conduzcan a la introducción 

de nuevos productos a un mercado industrial, elementos tales 

como: Morfología Industrial, Segmentaci6n Industrial, Ciclo de 

Vida del Producto. y Portafolio de Productos. Aplicando todos e~ 

tos elementos de análisis a la propuesta que se hará de desarr~ 

llar e introducir un nuevo producto en el área de los estabili­

zadores tGrmicos_ Todo lo anterior con el fin de apoyar y guiar 
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a las empresas industriales a emprender la introducci6n de nue­

vos productos en base a un método de análisis de los elementos 

clave, tanto tecnol6gicos como de mercado, para tratar de evi-­

tar al máximo la incertidumbre presente en la introducci6n de -

~odo nuevo producto. 



CAPITULO I 

Generalidades. 

En este capítulo se pretende dar un panorama general de lo que­

es el PVC, de los usos y aplicaciones del mismo, de su importa~ 

cia en el mercado de los plásticos y su relaci6n con los estabi 

lizadores t~rmicos que es el objeto de esta investigación. 

As! mismo, se analiza la importancia de los estabilizadores t~~ 

micos, explicando para ello su función dentro de las formulaci~ 

nes de PVC refiriéndo5¿ un peco a la teoria de la estabiliza--­

ci6n térmica. 

Finalmente se clasifican los estabilizadores térmicos para faci 

litar su estudio, dándose a conocer los principales usos y ca-­

ractertsticas de ~stos con el fin de que .el lector se familiari 

ce y vaya conociendo que son y para que sirven los estabilizad~ 

res térmicos. 



I.l Aspectos Generales sobre P.v.c. 

Policloruro de Vinilo (PVC) 

El PVC es el producto de la polimerización del mon6mero de clo­

ruro de vinilo a ?Olicloruro de vinilo. 

La resina que res~lta de esta polimerizaci6n es la más versátil 

de la familia de los plásticos; pues además de ser termoplásti­

=a, a partir de e:la se pueden obtener productos r!gidos y fle­

xibles. 

~ebido a sus diferentes procesos de polimerizaci6n, se pueden ~ 

obtener con el PVC compuestos en forma de polvo o pelet, plasti 

soles, soluciones :: emulsiones, para a su vez llegar a obtener­

nediante su procesado, un sin namero de productos finales. 

Se debe mencionar como caracter!stica importante que el PVC se 

degrada a las temperaturas de operación de (180 a 220ºC) por· lo 

cual, es indispensable estabilizarlo. 

En 1932 la B.F. Goodrich Chemical, descubrió que el PVC absor-­

·:ia plastificante y que al procesarse se transformaba en un pr9. 

dueto flexible. Este descubrimiento hizo posible el desarrollo­

comercial inicial. 
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Posteriormente con el empleo de estabilizadores m&s adecuados -

se hizo posible el desarrollo del mercado del PVC rígido, estos 

dos importantes desarrollos permitieron que el PVC se convirti~ 

ra en el termoplástico más versátil y el más importante del meF­

cado mundial despu~s del polietileno. 

La resina de PVC generalmente se presenta como un polvo blanco, 

con diferencias en granulometría, con densidad para homopol!me­

ros de 1.4 y de 1.35 a 1.36 para copollmeros (con 12 a 15% de -

acetato de vinilo), y con diferentes grados de porocidad. 

El PVC es un polímero amorfo, con un contenido te6rico de cloro 

de 56.8%. 

Forma y Tamaño de la Partícula de PVC. 

Su forma es de un conjunto de partículas esf~ricas más o menos­

aglutinadas, su tamaño varla segdn se trate de resina de suspe~ 

si6n (de acuerdo al sistema de suspensi6n utilizado) 6 de pasta. 

_Bn el caso de la resina de pasta, el dillmetro de la partlcula -

es de o.e a 10 micrones. 

En el caso de la resina de suspcnsi6n el diámetro de la partíc~ 

la va de 40 a 120 micrones (resina de uso general). 

La porocidad de la partlcula es caracterlstica de cada tipo de-
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resina. A mayor porosidad, mayor facilidad de absorci6n de pla~ 

tificante acort6ndose los ciclos de mezclado y eliminando la P2 

sibilidad de que aparezcan "Ojos de Pescado" (geles 6 puntos d~ 

ros) en el producto terminado. 

!..as resinas de PVC se pueden obtener mediante cuatro ?rocesos -

b&sicos diferentes: 

l.- suspensi6n. 

Mediante este proceso se obtienen homopol1meros y copol1me­

ros, siendo el m4s empleado ya que le corresponde el 60% -­

de1 mercado tot~l. 

Este tipo de resinas tienen buenas propiedades elfctricas -

taislantes). La calidad de la resina depende del sistema de 

suspensi6n y de su característica liof6bica-liof !lica. 

2.- E•ulsi6n. 

Con el proceso de emulsi6n se obtienen las resinas de pasta 

o dispersi6n, las que se utilizan para la for~ulaci6n de -­

plastisoles. Las resinas de pasta pueden ser homopollmeros­

o copoltmeros. La resina resultante no es tan clara ni tie­

ne tan buena estabilidad cOlfto la de suspensi6n, pero tampo­

co sus aplicaciones requieren estas caractertsticaa. El me~ 

cado de esta resina es de 24' del total de la producci6n -­

iaundial. 
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3.-~. 

La producci6n de resina por el proceso en Masa se caracterl 

za por ser un proceso de dos fases, donde se emplean catal~ 

zador y mon6r. . .:::o en ausencia de agua, agentes de suspensión 

y emulsifican~es, lo que da por resultado una resina con -­

buena estabil~dad y claridad. Se ha logrado muy buen con--­

trol de este proceso, incluyendo la eliminaci6n de factores 

que produc:í.ar. "ojos de pescado", todo esto ha permitido una 

mSxima productividad a un m:í.nimo costo. Su mercado va en a~ 

mento, contando en la actulidad con 12 a 15% del mercado t2 

tal. 

~.- Sol.uci6n. 

La polimerización de las resinas tipo soluci6n se l.leva a -

cabo precisamente en solución y a partir de este proceso se 

producen resinas de muy alta calidad para ciertas especial.! 

dades. Por lo mismo, su vol.umen de mercado es bajo.-Se usan 

principal.mente en adhesivos o lacas especiales. 

Para la forrnul.aci6n de un compuesto de PVC para un producto 

terminado, es necesario escoger las resinas conforme a los­

requerimientos en propiedades fisicas final.es, fl.exibil.idad, 

procesabilidad y aplicación. Los nateriales usados como adi 

tivos en este tipo de formulaciones son los que dan las di~ 

tintas propiedades f1sicas finales. 
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Las formulaciones de PVC incluyen una serie de aditivos que son 

requeridos para darle al PVC características y propiedades de-­

terminadas, as! como, para facilitar s~ procesamiento. 

Existen dos tipos de compuestos de PVC basicamente: 

Compuestos Flexibles: Cuya caracter!stica principal es su flexi_ 

bilidad o blandura. Se conocen también c2 

mo plastificados. 

Compuestos R!gidos: Cuya característica principal es su rigidez 

o ~!t~ dur~7.a. Tambi~n se les conoce como 

no plastificados. 

Los aditivos requeridos para un compuesto de PVC se representan 

en la tabla I.1 



Tabla X. l: Aditivos para la Formulaci6n de un Compuesto de PVC. 

Flexibles 

Resina 

Plastif icante 

Estabilizador térmico 

- Lubricante 

Cargas (opacos) 

Piqmentos 

Antioxidantes 

Absorvedores U.V. 

Fungicida;; 

- Otros. 

BS.sicos 

.~uxi liares 

Rtgidos 

Resina 

Estabilizador t~r­
mico 

- Lubricante 

- Modificador de Im­
pacto 

Modificador de fl!:!_ 
jo 

Pigmentos 

Cargas (opacos) 

- Otros 

De los aditivos antes mencionados los que resultan indispensa-­

bles en cualquier tipo de formulaci6n son los estabilizadores -

t~rmicos. 

Los usos de la resina de PVC son muchos y muy variados y pueden 

ser clasificados de acuerdo a su uso de la siguiente manera: 
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1). Construcci6n 

tuberias y conexciones 

pisos 

marcos de ventanas 

fachadas o exteriores (siding) 

empaques para ventanería 

juntas de expansión 

canceleria 

tapiz para muros 

zoclo 

_21. Recreaci6n 

discos fonográficos 

pel.otas 

muñecas 

art!culos deportivos 

3). Transportaci6n 

tapicer!a automotriz 

selladores 

filtros 

tableros de instrumentos 

tapetes 

recubrimientos anticorrosivos 

cubierta de techos o toldos 



4). Empaque y Envases 

botellas 

11 

- películas flexibles y rígidas 

plastilata 

- recubrimiento de latas 

5). Industria El6ctrica 

alambre y cable en diferentes calibres y para diferentes­
usos 

telefonía 

cintas aislantes 

placas para acUllluladores 

clavijas para diversos aparatos y máquinas 

duetos y perfiles para conductores eléctricos 

6). Industria-Maquinaria-Adhesivos 

película industrial y agrícola 

placas de protección en maquinaria 

conos de tráfico 

adhesivos para tubería 

recubrimientos con resinas de solución 

recubrimientos de mangos de herramienta 

perfiles industriales 

7). Productos de Consumo 

- zapatos y tenis 
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- manqueras para riego 

- cortinas para baño 

- tapicerta para muebles 

- maletines 

- artículos publicitarios 

- tubo médico 
0

bol.sas para sangre 

bolsas para vestir (mangas) 

vestimenta 

calzones para niños 

forros para libros 

cintas marcadoras 

tarjetas de crédito 

~a resina de PVC por si misma es dificil de procesar debido a -

sus características reol6gicas y su tendencia a degradarse por­

efecto de la temperatura de proceso. 

Añadiendo los aditivos adecuados se logran compuestos que se -­

procesan con buen control y sin dificultades por cualquiera de­

los procesos con que se cuentan en la actualidad. Si se cuenta­

con el equipo adecuado, en general se requiere un buen control­

de lubricaci6n, temperaturas y libertad de flujo. 

Los m6todos de procesamiento para PVC m~s conocidos, son los s~ 

gu:i.entes: 
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Calandreo 

Extrusi6n 

Xnyecci6n 

Soplado 

Compreai6n o Prensado 

Recubrimiento 

Inmersi6n 

Vaciado 

Moldeo Rotacional 

13 

X.2 Generalidades sobre Estabilizadores T~rmicos oara PVC 

La degradaci6n del Cloruro de Polivinilo se puede manifestar de 

varia• maneras, puede ocurrir como una degradaci6n inmediata d~ 

rante el procesado de la resina o bien, puede manifestarse pau­

latinamente cuando el producto final est~ en uso. De cualquier­

forma, la degradaci6n de la resina es indeseable. 

Todos los pol!meros de cloruro de vinilo son susceptibles de d~ 

gradacidn por la acci6n del calor y la luz. La degradaci6n se -

manifiesta como un cambio de color y/o una deterioraci6n de las 

propiedades mec&nicas, 6pticas y eléctricas. 

La finalidad de los estabilizadores t~rmicos es ayudar a preve­

nir o reducir tal degradaci6n. 
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Los estabilizadores t~rmicos se pueden clasificar como el tmico 

ingrediente indispensable en la formulaci6n de un compuesto de­

PVC. Es importante mencionar que son los Gnicos ingredientes -­

con el cual el PVC reacciona durante la fabricaci6n del compue~ 

to a procesar y que seguir4 en cierta forma reaccionando duran­

~e la vida dtil del producto final. Los estudios de rastreo por 

radio-carb6n han confirmado esta teor1a. 

La gran mayor!a de los estabilizadores son compuestos qu!micos­

:omplejos que contienen una gran variedad de ingredientes acti­

vos, los cuales pueden ser: sales organometSlicas de Ba-Cd y --

3a-Cd-~n en forma de l!quidos o polvos; mercapturos y carboxil~ 

~os de compuestos organoestañosos en forma de l!quidos o polvos; 

jabones y sales de plomo líquidos o polvos; combinaciones de e~ 

~earatos de calcio y zinc at6xicos; estabilizadores org4nicos y 

otros, como organofosfitos, aceites epoxidados y algunos mSs -­

~ue contienen nitr6geno. 

En forma general, para la producci6n de materiales flexibles, -

calandreados, extruidos, moldeados y plastisoles se usan comun­

::nente estabili?.adores de Ba-Cd-Zn. 

:..Os compuestos rígidos, generalmente son estabilizados con --

compuestosorganoestañosos y jabones y sales de plomo. Los com-­

puestos para usos eléctricos, aunque son flexibles deben eatabi 

lizarse con plomo por la baja conductividad de éstos. 
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1.3 Teor!a de la Estabilización Térmica 

La deacomposici6n del PVC se inicia con la formaci6n de ácido -

clorh!drico a una temperatura cercana a los lOOºC. En la prime­

ra etapa de la reacci6n de degradaci6n se forma una doble liga-

dura: 

CH2 - 7u - CH2 - 7u -----;> CH2 - ~H - CH2 - CH CH - + HCl 
Cl Cl Cl 

En la siguiente etapa, aumenta la formación de HCl dando como -

resultado un sistema de dobles ligaduras conjugadas en la cade­

na del polímero, el HCl cataliza la degradaci6n. 

La velocidad de degradaci6n se incrementa rápidamente al aumen­

tar la temperatura. Por ello, se incrementa la longitud de las­

secuencias polieno y la reacci6n de degra~se puede observar 

por un cambio de color, desde blanco o natural, pasando por am~ 

rillo, caf6, café rojizo, hasta llegar a negro (quemado). 

Existen dos procesos diferentes en la degradaci6n del PVC, la -

degradaci6n térmica (term6lisis), que se presenta durante el 

procesamiento a temperaturas elevadas y la degradaci6n luminosa 

(fotolisis), la cual forma parte del proceso de envejecimiento­

del producto. En ambos procesos de degradaci6n es necesario un­

sistema de estabilizaci6n para ayudar a prevenir la degradación 

del PVC. 
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Los cstaBliizadores mSs efectivos contra los efectos de la tem-

peratura son los compuestos 6rgano-estañosos, muchos de ·1os cu~ 

les son derivados de la fórmula general siguientes: 

El radical "R" corresponde a un grupo alquilo, corno n-Butil o -

n-Octil, directamenta unidos al átomo de estaño. Muchos de los­

estabilizadores derivados del grupo n-Octil están autorizados -

para usarse en contacto con alimentos debido a su baja toxici--

dad y a su aita rE~istencio d ser a~tra!Co. 

El radical "y" sin embargo, es mucho más importante en la ac--­

ci6n de estabilización. Este radical puede ser un grupo rnercap­

to unido al estaño a través del &tomo de azufre. 

Los compuestos mercapto adecuados para esta funci6n son gen~ 

ralmente ésteres de ácidos mercaptos carbox!licos y en particu­

lar ~steres derivados del ácido tioglic6lico. Hasta la fecha no 

existe nada que pueda competir con la acción de este tipo de e~ 

tabilizadores. El radical "y" también puede ser un éster de áci 

do carbox!lico, siendo el más efectivo de ~stos el éster del --

&cido maleico. 
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Como todos 1os estabi1izadores para el calor, 1os compuestos --

6rgano-estañosos tienen la habi1idad de atrapar el ácido clorh1 

drico formado en la reacción de dehidrocloraci6n por degrada--­

ci6n, como se indica en la siguiente reacci6n: 

+ 2YH 

El c1oruro de alquil estaño formado, no tiene efecto alguno en­

la degradaci6n ni en la estabi1izaci6n, siendo su función la -­

neutralizaci6n del ácido c1orh1drico, la cual inhibe automátic~ 

mente su acción cata1!ticü en la d~hidrocloraci6n, evitando al-

mismo tiempo la posibilidad de formar sales de color obscuro e~ 

tre e1 ácido clorhídrico y el polieno o las secuencias polieno-

na. 

Otra función de los estabi1izadores de estaño es la transferen-

cia del grupo ani6nico "Y" al po11mero. Dado que estos grupos 

tienen menor tendencia a 1a e1iminaci6n que el cloro y por lo -

tanto la estabilidad al calor de1 compuesto de PVC se ve mejo­

rada. 

1.4 Usos de los Estabilizadores Térmicos. 

Aunque no existe un estabilizaaor ideal, se busca que este adi-

tivo cumpla en su mayor parte con los siguientes requisitos: 
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1). Absorci6n y neutralización del HC1 desarro1lado durante el­

procesamiento del PVC. 

2). Tanto el estabilizador como los productos de la reacci6n, -

no deben producir efectos perjudiciales en el color, trans­

parencia, durabilidad y olor del compuesto. 

3). Debe ser compatible con la resina y con los demás aditivos, 

no solamente en su adición inicial al compuesto, sino tam-­

bien en su vida Gtil. 

4). De~ conferir prcpicd~dcs relevantes c-onio; 

Acci6n antioxidante. 

Acci6n antiozonante. 

Prevenir la formación de secuencias polieno. 

No debe migrar. 

Resistencia a la extracci6n. 

Baja volatilidad durante el procesamiento y servicio. 

SI. Debe inhibir el inicio de la degradaci6n que origina el cal.or 

y la luz. Esto significa que debe actuar como filtro prote~ 

ter contra la radiación ultra-violeta. 

6). Debe ser preferentemente no t6xico. 

Antes de"mencionar los usos de los estabilizadores es convenie~ 



19 

te clasificarlos para hacer más fácil mención de sus usos. 

Los estabilizador~s se pueden clasificar por su composici6n qu~ 

mica o como primarios o secundarios. Los primarios son aquellos 

que se utilizan como estabilizadores Gnicos. Los secundarios -­

son aquellos que se utilizan junto con primarios, ya que solo -

as1 son efectivos, pues s6lo coadyuvan a completar la acción e~ 

tabilizadora. 

La combinaci6n de ciertos estabilizadores primarios con secund~ 

rios producen un efecto sinerg1stico, lo que significa que una­

cierta combinación prvduce efectos o propiedades superiores a -

las que podr1an alcanzar uno de ellos en forma Gnica, en los -­

cuadros I.2 y I.3 se resumen los principales usos y caracterís­

ticas de los estabilizadores térmicos primarios y secundarios,­

respectivamente. 

Finalmente en el cuadro I.4 se mencionan los usos de los dife-­

rentes sistemas de estabilizadores térmicos de acuerdo al tipo­

de producto final. En este cuadro se ve la relación que tiene 

el tipo de producto final de acuerdo a su composici6n general 

con sus requerimientos de estabilización y los tipos de estabi­

lizadores re~omendados. 

Resumiendo, dado que el PVC se ha considerado como el segundo -



TlPO DE 
ESTABILlZADOR 

JAl\ONES 
HF.:TALICOS 

DE Bn-Cd-Zn 

JABONES 
llETALICOS 
DE Ca-Zn 

ORGANOllETALICOS 
DE 

ESTAllO 

HERCAPTUROS DE 
ANTIHONlO 

JABONES Y 
SALES llETAL ICAS 

DE Pb 

Ccadro No. T .2 

ESTARlt.17.AOORES TERHlCOS l'RIH.ARIOS 

tl~OS Y CARACTERlSTit;AS 

PRINCIPALES 
usos 

ProdnctOtl fle><ihleu y r{gidoH tanto 
opacos como t rnnop¡' renLt! tt (pe 1 !cu lns 
mnnp,uenlK, pla6tisol~n. tapiccrfa. 
suc 111 d~ znpntoH, l! te. 

Pr11Juc;t.o:-; p:1rn cmpnque de n l ictentot1 
~ hchlduH t.:0mo: película para envo.!_ 
turn Je l"Ht"t1~a y lertlltribres, plnot.1-
lntn, ttH111guer11 de uso tniedicinal ,cte.. 

Tu~er{eo 1 hnt4"1ln de nceltc com~sr:.1-
ble, pcrf lles r Íf: ido A y flexible r;. 
película rígida y !lcx1.ble, etc. 

En productos pi~mentados de l'VC rí­
gido, tales como: discos (onográfi­
cot1i, tuber!n hidráulico, et:c. 

Recubrimiento de nlnmbre y cnble 
eléctrico, diHCOs fonogrtif icoe • 
tuber{a. productos eHpumadot>. etc. 

l'Rl!'lCIPALES 
VENTAJAS 

No mnnchnnteR( 1
), buen control 

rlt> r"olnr. buen., trnnHparencln. 
huenn e!'-tnbilid<'d n ln lu:r. U.V 
etc. 

No tóxico, no mnnc:hnnteH euto­
luhricnntes, t!tc. 

E><celente estabt l idnd térn•I r .1, 
excelenlu transp::rcm:i!! • 
tDllnchnnte, .nlgunor. tipoR p· 

xicoa .. cte. 

Efecti.vidad pnnt. estnhiliznr, 
disminuyen ln viscoatdnd de 
(undtdo del PVl:, et:c. 

PRlNClPALES 
DESVENTAJAS 

Tóxicos, algunos t.ipo~ 
Jnn probleauu~ de plutc­
out, C\!gu lar cntnb 11 i -
dad térmlcn, etc. 

No po~ccn buenn t rnnapn 
rene io, de f icientc eatñ 
hllidnd tí!rmlcn, etc. -

Alto cut1to, algunos ti­
pas con baja ustabili -
Jnd n la luz U.V., olor 
desn~radnb le, problemat1 
de tox tcidnd en algunos 
tipos, etc. 

No proporc ionnn bueno 
tnmHparencia, deficien 
te CHtnbilidod a la lui' 
U.V. etc. 

Uaja coNto, buenas propiedades Toxicldnd. falta de 
dleléctrlcas, huen poder de e!_ transparencia, menckan-
tnblliz.ución, etc. tes con sulfuros. etc. 

ESTADO 
FlSICO 

Líquidos 
y 

S6lidos 

Sólidos 
y 

PoMtaB 

L[quidoa 

Llquldos 

S6lidoa 

(
1

) El Cadmio, el Zinc y el rtomo renccionnn con sulfuroto pnrn dar Sulfuro Je Cadmio (amarillo), Sulfuro de Zinc (blanco) y 
Sulfuro de Plomo (negro). Por lo tanto el término "no manchnntet>" se refiere a la reacci6n de estos metale11 en presencia 
de sulfuros; los estabilizadores de Bn-Cd si tienden u colorea rae, pero la presencio del zinc evita este probleMS, por 
tanto los estabilizadores Ba-Cd-Zn son "no manchante»". Los establltzadoreR de plomo si tienen esa gran desventaja ya 
que tienden a reaccionar muy flicilmente. y el producto íinnl se colorea en forlllA irregular de un color negro obacuro. 
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TIPO DE 
ESTABI 1.17.Al>OI< 

1-:pox 1 DADOS 

rnsHTOS 
Ol<GANlCOS 

Cu;idt·o No. I. 3 

f.STAIHLlZ.AllORI-.:S TERHll:OS SE.CUNU.M!lOS O COE.STAU1LIZ1\00RES 

USOS Y CAlL-\CTERlSíll.:AS 

PRINCIPALES 
usos 

En compuestos Chx.1-blctt t!XpUctlto:-1 a la 
luz solar. etc. 

En <:ompuc.titos flt:xibl.iti trunM¡1url!11lut1 
tanto grado no tóxico como tóxico, t!C.C. 

PKlNClPJ\! i.. 

VENTAJAS 

-·------------------
"'No tóxlcot1" (1.lc- Sí>yo), t!tr..·ctivol:l. tlU i;nczcla8 
cnn ~t>tflbl l 1 z.adurcs prim.ar los, bucnn ~:>.tabi­
lidad a la luz U.V., cte. 

Por sinurginmo son t.:f1;?ctivou con muzc1¡w de 
~stab!l Lt:ndort.!S Bn-C.:d-Zn, c.:on lot.0 [os( lt1H• 
se mejora lu tnJ.nH(Hltcncl.:1, nlguno.H t:i¡wh 
ttolt No t.óxico:;, etc. 

ESTADO 
HS!CO 

L!quidu 
Viscoso 

Líquidos 
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Cuadro I. 4 Usos de Estabilizadores Térmicos d•o acuerdo al tipo de Producto Final. 

Tipo de Producto Final 

Rígidos 

Flexibles 

Plastisoles y 
Organoso1es 

Suluci11neo P."'·" 
recubrimientos 

Fórmulas con 
alta proporción 
de carga 

Composicién Gener.:i l 

Resina. PVC con adi.­
cién de modificador 
elasté.mero cuando -
se desea aumento de 
resistencia mecáni­
ca. 

Resina de suspensión 
de PVC de tipo pldS 
tificado. General-= 
mente sin carg~ o -
muy poca. No inclu­
ye los plastisoles­
y organosoles. 

Resina de emulsión­
de PVC plastificada. 

Std Ul' ia\Ct:' da rcsj -
n¡u_:;. PVC' en di sol ven 
tes orgánicos. -

Vinilos plastifica­
dos ccn 100 a 500 -
partes de carga de 
carbonato de calcio 
o asbesto. 

Reguerimientos de Estabili~~ción Tioo de Estabiiizadores Usados 

Generalmente se prcf icre el uso- Estaño, plano, bario, cadmio y 
de materiales en polvo por su fa calcio-zinc. 
cilidad de dispcrsié~ en la resi 
na. Algunas veces se usan líqui~ 
dos (estaño). 

Genar,i.l.mente se utilizan líqui-­
dos. El esUlbi liz.ador debe tener 
excelentes propiedades de visco­
sid.:td y eliminación de aire .. 

LÍ.tiuido~. El c:;;tabilizador debe­
ser soluble en el disolvente de­
la resina. 

Los más eficientes son los esta­
bilizadores en polvo .. 

'I'odos 1os tipos. 

Estaño y diversas canbinncio-­
nes de calcio, bario, cadmio,­
zinc e inhibidores orgdnicos. 

Bario, cadmio, inhibidores or­
gánicos, etc. 

Plano, bario-cadmio, bario-zinc 
e inhihidores orgánicos. 
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termoplástico en el mundo en orden de importancia, es necesario 

contar con los conocimientos básicos de lo que es el PVC~ como­

se obtiene y lo más importante, como se procesa para aprovechar 

al máximo esta importante resina, como se mencionó anteriormen­

te en este capitulo. Otra cuestión importante es que si tomamos 

en cuenta que el anico aditivo que resulta indispensable para -

el procesamiento del PVC son los estabilizadores térmicos, nos­

obliga a pensar que si desarrollamos o mejoramos los sistemas -

de eetabi1izaci6n estaremos en posibilidades de penetrar en nu~ 

vos campos de aplicación del PVC, facilitar su procesamiento, -

bajar los costos de los productos finales o simplemente tener -

mayores alternativas de procesamiento en un momento dado. 
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CAPITULO II 

Estructura de la Industria. 

En este cap!tulo se establece la estructura industrial de los e~ 

tabilizadores t~rmicos, utilizando para ello la descripción en -

forma separada, por un lado de la estructura industrial por par­

te de la oferta y por otro lado de la estructura industrial por­

parte de la demanda, esto facilitará su mejor entendimiento. 

Antes de establecer lo que es la estructura industrial es neces~ 

rio empezar por definir los conceptos de: empresa, industria y -

mercado. 

Con el nombre de empresa se referirá a cualquier negocio de pro­

piedad privada (ya sea que pertenezca a un solo individuo o a un 

numeroso grupo, como ocurre en la mayor!a de las corporacionesl­

que se dedica a una actividad productiva de cualquier clase con­

el fin de realizar un beneficio. 

Todas las firmas que se hallan comprendidas en cualquiera de los 

distintos sectores de la actividad productiva, tienen algunas -­

funciones comunes. al mismo tiempo exi.sten entre ellas numerosas 

diferencias, que con frecuencia constituyen el factor dominante. 

Especialmente distintas empresas que se encuentran incluidas en­

el mismo sector, pueden producir artículos o servicios completa 

' 
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mente diferentes, satisfaciendo as! las necesidades de distintos 

compradores. Es posible que los productos suministrados por las­

diferentes empresas no se substituyan con facilidad (para los -­

compradores), dando con ello luga~ a que las firmas no se hallen 

sometidas a ninguna clase de competencia entre sr. Por otra par­

te, dentro de algun sector pueden existir diversos subgrupos de-

empresas que produzcan artículos que pueden ser fácilmente subs-

tituidos entre si, por lo que se crea la situaci6n de competen--

cia. De este modo, en la manufactura, podemos observar que l.a -­

Chrysl.er, productora de autom6viles, tiene una producción ·_que -

dif!cil.mente puede substituir a la General El.ectric, productora 

de artículos eléctricos. Pero al mismo tiempo, la producci6n de 

la Chrysl.er puede substituir plenamente y se halla en directa 

co~petencia con l.a General Motora y la Ford. 

De modo general puede conocerse que las empresas (o más concret~ 

mente, la producci6n de las empresas) de cualquier sector tien-­

den a caer en subgrupos·, con lo que en cada subgrupo, los productos 

son fScil.mente substituibles por l.os producidos por las dem~s. 

Dentro de cada subgrupo existe también un grupo de vendedores -­.., 
que se halla, potencialmente, en más o menos competencia con los 

demás. un subgrupo de este género puede ser considerado como una 

"industria". Cuando se dan estas condiciones las empresas perte-

necen a la misma industria, aunque pueden recaer en diversas in-

dustrias, ya sea porque fabriquen diferentes productos (Empresas 



27 

di.vnrsificadas), 6 bien porque provean a distintos grupos de co!!l 

pradores. 

El. mercado puede definirse adecuadamente "como un grupo, en es-­

trecha rel.aci6n, de vendedores y compradores". Por tanto, pucdc­

decirse que compr9ndc a todos los vendedores de una determinada­

induotria y a todos loo compradores que participan de ella. Esta 

definición de mercado se ampliará más adel.ante en este capítulo, 

por el. momento utilizaremos la anterior para nuestros fines. 

Con el. manejo de los anteriores conceptos ya estamos en condici~ 

nes de definir lo que es estructura industrial. y es la siguiente: 

El. significado de estructura seg1ln el diccionario es "for1r1a o rn~ 

nera de construcción, disposición de partes en una sustancia o -

cuerpo". Dicho de otro modo, al. mencionar la estructura de cual­

quier cosa nos referimos a 1.a norma segan la cual. sus elementos­

constitutivos estan organizados o reunidos. De esta manera 1.a e~ 

tructura de la industr.ia se refiere a las características de la­

organizaci6n de l.a misma; y para efectos prácticos, se realza la 

importancia de estas características, que determinan las relaci~ 

nes rec!procas de los vendedores en el mercado; l.as relaciones -

entre compradores y vendedores y las de los vendedores establee! 

dos en el. mercado con respecto a otros proveedores de material.es, 

actuales 6 potenciales, comprendiendo las nuevas empresas que, -

potencial.mente, puedieran concurrir al mercado. Una vez plantea-
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do lo que es estructura industrial analizaremos primero la es--­

tructura industrial por parte de la oferta (vendedores) y poste­

. riormente la estructura industrial por parte de la demanda (com­

pradores). 

II.1 Estructura Industrial de la Oferta. 

El objetivo de este punto es el de conjuntar ~os elementos nece­

sarios para determinar la estructura industrial de la oferta de-

estabilizadores, estos elementos son: 

. ' . , . c~r~ctcriz~ci6n d~ Empresas . 

2). Extensi6n Absoluta del Mercado. 

J). Capacidad de Absorci6n del Mercado 

41. oistribuci6n del \"olumen de Ventas. 

Estos puntos se describen cada uno por separado dada la importa~ 

cia que revisten para el logro del anterior objetivo. 

1). Caracterizaci6n de Empresas. 

Antes de caracterizar las empresas fabricantes de estabili-

zadores t~rmicos para PVC se mencionan las empresas fabri--

cantes actuales en M~xico: 

a). Argus Química Mexicana, S.A. de c.v. 

b). Ciba-Geigy Mexicana, S.A. de c.v. 

c). Derivados Metal Orgánicos, S.A. (DEMOSA). 
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d). Ferro Mexicana, S.A. de c.v. 
e). Pl§sticos y Novedades, S.A. (PYNI 

De estas cinco empresas fabricantes de estabilizadores tér­

micos solo estudiaremos las cuatro primeras, ya que la em-­

presa PYN fabrica estabilizadores solo para auto-consumo; -

estas cuatro empresas se encuentran en plena competencia e~ 

tre s1 y ocasionalmente (cuando PYN no logra cubrir sus ne­

cesidades de consumo de estabilizador) suministran de algun 

tipo de estabilizador a PYN. Aclarando lo anterior se proce 

de a caracterizar a las cuatro empresas de interés en esta­

investigaci6n (Argus, Ciba-Geigy, DEMOSA y Ferro). 

Para caracterizar individualmente a las empresas fabrican--

te:: de e5t.=.bili::edcrcs t6r:micos p.;1~.:! PVC, se desarroll6 el-

siguiente cuestionario. 

l. ¿Cu&l es la empresa 11der en estabilizadores térmicos? 

2. ¿En qué basa su liderazgo? 

3. ¿Qué empresas cuentan con un departamento de investiga-­

ci6n y desarrollo? 

4. ¿Qué empresa encabeza las innovaciones de estabilizado-­

res U!irmicos? 

s. ¿Qué estrategias siguen las empresas ante la innovaci6n­

de un producto de alguna de las empresas en competencia? 

6. ¿Qué empresas cuentan con un departamento de servicio -­

técnico a clientes? 
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7. ¿Cu~1 es 1a importancia de dar servicio técnico a clien-

tes? 

Este cuestionario se estructur6 de esta serie de preguntas­

para poder conocer m~s a las empresas participantes en el -

mercado de estabi1izadores térmicos ya que se resolvió con­

la ayuda de 1os gerentes de1 departamento de estabi1izado--

res de 1as cuatro empresas involucradas. Los resu1tados son 

los siguientes: 

Con respecto a la pregunta ntimero "l" 1as respuestas seña--

1an que cada empresa es 1!der en el tipo de estabilizador -

que m.!s manejan, esto es: 

Tipo de Estabilizador: 

Ba, Cd, Zn 

Estaños 

P1omos 

E:a,· Zn 

líquidos y 
s6l.idos 

At6xicos 

Empresa líder en el Mercado: 
(vo1umen de ventas) 

Ferro Mex:icana 
Argus Qu!mica 

Ciba-Geigy 
DEMOSA 
Argus Qu!mica 
Ferro Mexicana 

DEMOSA 
Ferro Mexicana 
Argus Qu!mica 

Arqus Qu!mica 
Ferro Mexicana 

50% 
50% 

55% 
25% 
15% 

5% 

65% 
25% 
10% 

65, 
35% 

1 
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La respuesta a la pregunta "2", señala que las empresas ba­

san su liderazgo en su tecnolog1a y en su experiencia. Pero 

existen otros motivos, los cuales no mencionaron tales como: 

materitts primas, innovaciones~ relaciones con otras indus-­

trias, etc. 

En la pregunta "3" todas las respuestas coincidieron y esta 

es, que las cuatro empresas cuentan con un departamento de­

investigaci6n y desarrollo. En esta respuesta hay que ver -

como toman el concepto de investigación y desarrollo, ya -­

que estas empresas con lo que cuentan es con un departamen­

to que adapta desarrollos (efectuados por las compañ1as su2 

siciid.t.iets a la:; que pertent?~'?n} a las necesidades y requeri 

mientes que existen en México por t,rnto ninguna de estas e~ 

presas cuenta con investigación y desarrollo propio. 

La respuesta de la pregunta ••.;" es, que cada empresa encab~ 

za las innovaciones en su área en la cual es l!der. 

En la pregunta "5", nuevamente coinciden las respuestas y -

éstas señalan que su estrategia es ofensiva. 

La respuesta "6", es que las cuatro empresas cuentan con un 

departamento de servicio técnico a clientes. 

La respuesta "7", en general menciona que la importancia --
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del servicio técnico a clientes estriba en el estar relaci2 

nado con los clientes para "ayudarlos" y conocer sus neces.!_ 

dades e inquietudes. 

En el cuadro 11.l se resumen las caracter!sticas más rele-­

vantes de las empresas fabricantes de estabilizadores. En 

este cuadro se observa que con la excepción de OEMOSA, el 

capital extranjero es el que predomina en esta industria. 

También se puede ver que Ciba-Gcigy y Ferro Mexicana son -­

las empresas ~ás grandes ya que son las que tienen el mayor 

nClmero de personal empleado y el mayor capital. social. , 

En el cuadro II.2 se mencionan los principales productos de 

las empresas de acuerdo a las ventas netas totales. De este 

cuadro se puede ver que, mientras que para Argus y DEMOSA 

el negocio de los estabilizadores térmicos para PVC es un 

negocio principal, para Ferro Mexicana y Ciba-Geigy es sólo 

un negocio secundario. 

También de este cuadro podemos deducir que Argus Química 

cuenta con una -a.l.t;a especialización de la fabricación de 

aditivo~ para PYC. 

En el cuadro II.3 se presenta la integración de las empre-­

sas fabricantes de estabilizadores t~rmicos en cuanto a la­

mat.eria prima utilizada para la fabricación de estabilizad2 



r 

33 

res. De esta tabla se puede ver que las empresas que cuen-­

tan con una mayor integraci6n son Argus y Ciba-Geigy, y en 

general se puede ver que la mayor integraci6n de acuerdo al 

tipo de estabilizador, es la de los estabilizadores de est~ 

ño y los estabilizadores de Ba-Cd-Zn. 



='OMllRE DI:: LA 
EMPRESA 

ARCUS QUlMlCA 
KEXlC:ANA 

FERRO MEXICANA 

ClBA-GElG'i 
MEXICANA 

11EMOSA 

CAPITAL CONTABLE 
MILES UE PESOS 

504,960.4 

5,309,787.0 

Cuadro No. II.l 

CAl'lTAL SOCIAL 
M!LES DE Pr:sos 

80,000.00 

·200,000;00 

l'ARTICll'AClON Dt:t. 
CAPITAL EXTRANJl::­
RO. (%). 

100 ;¡; 

99.99 % 

": 100 % 

PRINCIPAL 
INVERSlO­
NlSTA. (%). 

ARCUS CHEMl-
CAL CORPORA-
TlON 100.00% 

FERRO 
CORPORATION 
99.99% 

ClBA-GElGY 
A.G. SUIZA 
97.30% 

H & T 
CHEHICALS lNC. 
40.00% 

PERSONAL 
EMPLEADO 

OBRl::ROS• 
TECl>lCOS-
ADM.• 10 

OBREROS• 
TECNlCOS• 
ADH.• 382 

OBREROS• 

40 
20 

465 
75 

7!12 
TECNICOS•IOB 
ADH.• 924 

OBREROS• 70 
TECNICOS• 49 
ADM.• 42 

GRUPO 
lNDUSTRlAL 

--------------------
----------

----------
--------------------

--------------------
----------
GRUPO 
INDUSTIUAL 
TREBOL 
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Cuadro II. 2 

PRINCIPALES PRODUCTOS DE LAS EMPRESAS DE ACUERDO 

A LAS VENTAS NETAS TOTALES. 

ARGUS QUlMICA 

Estabilizadores para Resina de PVC 

Plasrificantes para Resina de PVC 

Lubricantes para Resina de PVC 

Siscemas Polturetano 

FERRO MEXICANA 

Fritas y Esmaltes 

Pigmentos lnorgsnicos 

Colores Plaseicu~ 

Refractarios 

Estabilizadores/Esmaltes Cerámi<•'~ 

ClBA CEIGY 

81.0% 

4.6% 

4.6% 

4.0% 

39.0% 

25.0X 

13.0:t 

12.0i 

11.0% 

Colorantes y Productos Químicos 33.0% 

Agropecuarios 27.0% 

Farmacéuticos 24.0% 

Plásticos y Adirivos(Estabilizadores 1.68%) 16.0% 

DEMOSA 

Opacantes Cerámicos(Silicato de Zirconio) 

Colores Cerimicos 

28.0X 

6.0% 

Esmaltes y Fritas Cerámicas 8.0% 

Estabilizadores PVC y Catalizadores de Estaño2S.OX 

Sales de Plomo 10.DX 

E•tearatos Metálicos 

Otros 

10.ox 
13.0X 

' 



Cuadro II.3 Integración de las Empresas Participantes en cuanto a sus Principales 
Materias Primas. 

Materia Prima 

l.Acido sulfúrico 
M. P. Nncion.::i l 

2.Acidos Orgánicos 
Importación de 
E.U.A .. " Alemania 

3.Anh{drido Ftálico 
M. P. Naciondl 

4.Antioxidantes Fcnólicos 
:!.P. N~cional 

5.Hidr6xido de calcio 
Nacional 

6.Solventes 
Nacional 

7.Fosfito~ orgánicos 
Nacional 

8.Nonil Fenol 
Nacional 

9.Litargirio (Pb O) 
Nacional 

10.0Xido de Zinc 
N.,:.\{'\l•l\o\\ 

i·1.-~P:-0-:-i-,c- Pa-;~-Oct-ii--··-

Estaños Nacional e 
importanción de Alemania 

12.Base para Sutil Estaños 
Nacional e importación 

13.Base para metil Estaños 
Nacional 

14.0X.ido de Cadmio 
i.;acion.:il 

l?.Sal de Bario 
Im arta.de Italia. 

16.Iscx:til T!oglicolato 
Importa·de EUA y Alemania 

f\rqus Quírnic,'\ 
Sn ,Ba-Cd-Zn ,Pb 

X 

X X 

(') 

X: 

X 

'!'.> 

X 

X 

X 

X 

X 

(') 

X 

X 

Ciba-Geigy 
Sn,Ba-Cd-zn,Pb 

X X 

X 

-;--

X 

\· 

X. 

(') 

(') 

X 

X 

X 

DEHOSA 
Sn ,Ba-cd-zn, Pb 

X 

X X 

·,X 

X 

Ferro Mexicana. 
Sn,Ba-Cd-Zn,Pb 

X 

X X 

X 

(') 

X 

lC 

(') 

lC 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

X 

ó 
§ 
"' 8 g .. 
" "' 
" "' 
"' .. 
"' "" "' .. 
" "' !:: .. 
~ ... ., .. .., 
"' .. .. 
¡¡. 
"' 
.'.l 
::.. 



,_ 
M 

% de Inte9raci6n M.P. Fabricada .. Integraci6n por = M.P. 
total M.P. Requerida producto M.P. 

' de Inte9raci6n Argus Qu!mica Cibá-Geigy DE1"0SA 
total 
50.00 18.75 

% de Inte9raci6n por Producto· 

sn, Ba-cd-zn, Pb sn; aáC::ca-zn; 
70 44.44 33.33 10 22:,22 ' 

'6. 25 

;.,1 '. 

.sr., 'sa.:.ca.::.zn;Pb 
>:50,--<,',0~'o<: O;O 

Ba:::Cd-:0Zn,P,bi 
'"':22':22,:" o.,o 

Fabricada eor Producto 
Requerida por Producto 

Ferro Mexicana 

12.50 

Sn, Ba-Cd-Zn,Pb 
o.o o.o 33.33 

Fuente: Elaboraci6n, p'ropi¡,, :a 'part1-r de Datos de Argus, 
Ciba-:Geic¡y,, F.erro··Mexicaria y DEMOSA, 1985. 
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2). Extensi6n Absoluta del Mercado. 

Para conocer la extensi6n del mercado de estabilizadores --

t6rmicos, se hace en base a datos de mercado de la resina -

de PVC, ya que es dif!cil contar con datos de mercado con-­

fiables para estabilizadores térmicos en México. 

Primero se da un panorama general a nivel mundial del mere~ 

do de estabilizadores y de PVC con los siguientes cuadros y 

gráficas. 

Cuadre I~.4 Desarrollo d~ la~ Aplicaciones más Importantes del -

PVC en el Oeste de Europa (1970-19ú0). 

Segmento 
1970 

- Discos 
- Botellas 
- Mangueras y Perfiles 
- Tapicer!a 
- Perfiles R!gidos 

Pel!cula y Llinlina 

- Loseta 
- Cable Eléctrico 

Pel!culas Plastificadas 
- Tuber!a y Accesorios 
- Otros 

Fuente: 

consumo Participaci6n 
(miles de toneladas) ('l.) 

46 2 

92 4 

138 6 

160 7 

207 9 

207 9 

207 9 

253 11 

276 12 

542 2J.<.: 

170 7. 4 

CGM l s;;,. 

CGM 1/82 ~ Ciba-Geigy Merienberg No. 1, 1982 



FUente: CGM l /82 

Se<Jmento 
1980 

- Discos 
Botellas 

- Mangueras y Perfiles 
- Tapicería 
- Perfiles Rígidos 
- Películas y Lámina 

Loseta 
Cable El~ctrico 

Películas Plastificadas 
Tubería y Accesorios 

- Otros 

39 

(miles 
Consumo Participaci6n 

de toneladas) (%) 

72 1.9 
250 6.7 

150 4 

161 4.3 

516 13.9 

338 9.5 

194 5.3 

365 9.8 

338 9 

1045 27.9 

264 7.7 

Como se puede ver en la gr~ficñ II.l, los estabilizadores de m~ 

yor consumo a nive1 mundial son los del tipo Bario-cadmlc con -

un 33%, despu~s le siguen los estabilizadores de Estaño con 30~ 

estabilizadores de Plomo con 29% y por último los estabilizado­

res de Calcio-Zinc (at6xicos) y otros tipos de estabilizador~s-

con 8%. 

El consumo de PVC a nivel mundial se encuentra distribuido de -

la siguiente forma (gr4fica II.2). Donde m4s se consume PVC es-

en el Oeste de Europa con un porcentaje de 31%, sigui~ndale en­

consumo E.U.A. con 22%, el Este de Europa con 14%, Jap6n con --

13\ y con un menor consumo están Centro y Sudamérica con 20%. -

En la grSfica II.3 y el cuadro II.4 se analiza hacia donde se -

ha desarrollado mSs el mercado de PVC, y se tiene que el maycr-

crecimiento se ha tenido en lo que respecta a tuber!as y acccs2 
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Gráfica II.1 Estabilizaci6n de PVC a nivel Mundial para 1980 

Estabi'lizado con 

Plano !, 'Pb 

Est~bilizado con Ca/zri­

y otros est..."tbilizadoros 

MIO T. 

30'\ 

Estabilizado con 

Ba/Cd 



.... ... 

Gráfica II.2 Consu!T'O de !'\"-:" a :\ivcl ~~1:ndi.1l par.1 1<\SCl. 

MIO'·T • 

Otras ciudades 

Centro y Sudamérica 

MIO T. T. 

1.7 MIO T. 



N ... 

Gr&f ica I I. 3 

Otros 

Mercado de PVC en el Oeste de Europa para 1980 

(1000 T) 

Tuberías y Accesorios 

1045 
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rios con un 28.% y 1e siguen perfilería con un 14%, cable~ 

película con 10\ cada una, laminado con 9%,boteTla con 7~, 

loseta 5%, tapicería y manguera con 4% cada una, discos 2%, 

y otras aplicaciones con 7%. Como se puede ver en esta gráfi 

ca y en el cuadro II.4 el crecimiento del mercado de PVC es­

tá dirigido hacia tuberías y accesorios, película, botella y 

perfilería. SegGn datos del Instituto Mexicano del Plástico­

Industrial, estos segmentos tienden a seguir creciendo. Por­

ejemplo, en Jap6n se está haciendo todo lo que es drenajes y 

redes de distribuci6n de agua potable y agua de riego de tu­

bería de PVC, reportando que han tenido excelentes resulta-­

dos en comparación con los materiales usados convencionalmc~ 

te (Revista Nacional del Plástico 1985). 

En M~xico se tiene la siguiente extensi6n del mercado de PVC, 

segGn fuentes de la ANIQ, IMCE, PRIMEX, PE~EX. 

La capacidad instalada total del mercado nacional, compara~a 

con los permisos petroquímicos otorgados hasta 1984 se expo­

ne en el cuadro Ir.5. 
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Cuadro II.S Capacidad Instalada de PVC en M~xico. 

Empresa Fabricante 

Industrias Resistol,S.A. 

Pl.ásticos Omega 
Policyd 
Polímeros de M~xico 
PRIMEX 

TOTAL: 

s = Suspensi6n E 

Proceso 

s y E 
s 
s y E 
M 

s 

Emulsión 

Capacidad Actual 
(tonelada/año) 

40,000 
13,000 

104,000 
30,000 

115,000 

302,000 

M = Masa 

Permiso Petroqui 
mico (ton/año)-

40,000 
13,000 

176,000 
30,000 

115,000 

374,000 

Existen dos permisos petroquímicos para la fabricación de ·--

PVC adicionales a los mencionados, otorgados a Quimiavance -

empresa del Grupo Canada) por 15,000 Ton/Año y ALDEVA, S.A.-

por 6,000 Ton/Año, que hasta la fecha se encu.::;ntrnn en pro--

yecto. 
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Cuadro II.6 Distribución del Mercado de PVC en Ml!ixico de acuerdo 
a los Principales Segmentos para 1983 y 1984. 

Consumo 1983 Distribu Consumo 1984 Distribu Crecimiento del 
(Ton/Año) ciál ('l (Ton/Año) ci6n l'l Mercado (Ton/Año1 

Rígidos 

Tubería 22.,873 18.5 27,127 20.3 lB.5 

Botella 21,937 17.8 23,600 17. 7 7.G 

Perfiles 391 0.3 798 0.6 104.0 

Discos 5,B63 4.7 5,443 4.1 -7.1 

Pel1'.cula 2,117 1.7 2,400 1.B 13.4 

Total 53, lBl 43 59, 36B 44.5 11.(· 

Flexibles 

rcl!culz. ::.:i,o::.: ¿,6. .... l!i.;:~7 ........... 10.2 

calzado 13,B97 11. 3 15,4B8 11.6 11.4 

cable 9,2B7 7.5 10,030 7.5 B.O 

Perfiles-

Manguera 5,100 4.2 B,399 6.3 64.6 

Pisos 2,636 2.1 2,.438 1.9 -7.5 

Misceláneos l 2 ,040 9.7 7,568 5.7 -37.l 

lilnulsién 13 ,661 11.0 14,963 11. 2 9 .. 5 

Total 70,445 57.0 74,143 55.5 5.2 

Total de Ventas 

Naciatales 

123,636 100 133. 511 100 B.O 



46 

Cuadro II.7 Análisis del Mercado de Estabilizadores en M~xico 
para l ':.83. 

Estructura del Mercado Estructura del Mercado de 
':!e la Resina de PVC Est.abil.izadores Ten/Año 

Segmento Ton/Año Planos No Planos 

Tubería (No Tóxica! G,000 

Botella 13 ·ººº 
Perfil R!gido (Estaño) 500 

Discos G,900 100 (sol) 

Película Rígida 3,000 

Película Flexible 1 7 ·ººº 340 

Zapato 10,000 200 

üWlu El~ctrico 9,000 225 

~n~era y Perfil 4 ,500 84 

Pisos 2,000 40 (sol) 

Emulsión 18,000 3&0 

Tuheria (STO) 18,000 450 

Parf il. n!gido (Plano) 1,500 30 

Total 110,000 705 1,124 

Total de Estabilizadores de Plano 705 Ton/Año 

Total de Estabilizadores No de Plomo 1,124 Ten/Año 

Total de Estabilizadores de Estaño 645 Ten/Año 

Estaños 

85 

480 

3 

7 

30 

40 

&45 
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Cuañro T"l.S PRO'il::CCHl!I DEL MEP.CADO Dt; r'.'C i:N LOS DIVERSOS SEGMENTOS. 1985 - 1989 

R I G I D O S 

TUberS:a 
Botella 
Perfiles 
Discos 
Película 

TOTAL 

F L E X I B L E S 

Película 
Calzad.o 
Cable 
Perf.Mang. 
Pisos 
Misce1aneas 
Snulsión 

TO T A.L 

'l'O'rAI. VTAS. NAL. 

1 9 e 5 
Ton 

28.8 
26.0 
o.e 
5.7 
2.7 

65.0 

16.5 
16.8 
lo.e 
8.9 
2.5 
7.9 

14.6 

1e.o 

143.0 

lo.o 
lO.O 
6.0 
5.0 
e.o 
9.6 

e.o 
a.o 
a.o 
7.0 
s.o 
7.0 
e.o 

5.4 

7.0 

1 9 B 6 
Ton 

32.e 
2e.6 
0.9 
6.1 
3.0 

71.4 

10.0 
10.0 
l0.0 
7.0 

10.0 

9.e 

le.1 10.0 
16.6 io;o 
ll.9 1.0.0 

9.9 10.0 
2. 7 7.0 
e.3 7 .o 

16.l 10.0 

157.0 10.0 

(Miles Ton) 

1 9 e 7 
Ton .. 
36.1 ·12.0 
31. 5 10.0 
1.0 10.0 
6.5 7.0 
3.3 10.0 

78.4 

19.9 
20.5 
13.5 
10.9 

2.9 
9.2 

17. 7 

9.8 

10.0 
10.0 
13.0 
10.0 
7.0 

"10.0 
·10.0· 

173.0 10.0 

1 9 B 8 
Ton .. 
39.o e.o 
33.7 7.0 
1.1 7.0 
6.e 5.0 
3;6 10.0 

e4.2 7.3 

2i. 3 ,._ 
7
1 ·.•·oº 

21.9 
i_4.4:·1:0 
11.6 .. ::1~0 

.. , .. ~:.2:.~~:~~~··-··.·· 
' ,.._,. 
· < ióo:eí • 6'. 5_ 

' ~ ~,~. : ~­
:· ~' . ' 

.. 
1es.o' 7 .o 

1 9 B 9 
Ton 

43.6 
37.1 
1.2 
7.3 
4.0 

12.0 
10.0 
10.0 

7.0 
10.0 

93.2 10.6 

23.4 10.0 
24.l 10.0 
15.e 10.0 
12.B 10.0 

3. 2 7 .0 
10.e 10.0 
20.7 10.0 

110.8 

204.0 10.0 



Es importante comentar que en esta proyección no se contem-­

pla el desarrollo de plásticos en la agricultura, al cual se 

le ha dado mayor fortalecimiento al unir fuerzas con el CIQA 

(Centro de Investigación de Qutmica Aplicada). El cual tiene 

el apoyo de la ONUDI y de PENEX, de donde se espera tener r~ 

sultados a corto plazo. 

Dentro del mercndo mundial se consumen aproximadamente de 12 

a 13 millones de toneladas de PVC, siendo el comercie entrc­

patses de l millón de toneladas por año, por lo que México 

participó del 6.8% del comercio mundial en 1983, del 12.0~ -

en 19S4 y FP espera mantener este porcentaje durante 1985 al 

exportar 130,000 Ton/Año. 

Como se puede ver con estos datos el futuro del PVC y por -­

supuesto de los estabilizadores térmicos es muy prometedor 

en cuanto a desarrollos y crecimiento se refiere. 

3). Capacidad de Absorción del Mercado. 

Este punto es importante de analizar porque nos permite tc-­

ner el conocimiento de la capacidad que se tiene para aba~~~ 

cer el mercado y cuales son las necesidades de los client~&­

en cuanto a sus consumos y su constancia de pedidos. Por --­

otra parte tambi~n nos indica la importancia de tener "ca¡:.;;­

cidad ociosa" o tener "stock" de los materiales que se cor.G~ 
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men con mayor frecuencia. 

En el caso de los estabilizadores térmicos la capacidad de 

absorci6n del mercado no reviste mayores problemas ya que 

las cuatro empresas productoras de estabilizadores trabajan 

de forma similar, esto es, siempre tienen en "stock" los ma­

teriales de mayor consumo, la mayorta de sus procesos son 

procesos ·"batch" lo que representa que pueden procesar de un 

dta para otro materiales que pidan los clientes. Por lo gen~ 

ral acostumbran a tener el pedido por parte del cliente y -­

después lo procesan para entregarlo con fecha de entrega es­

tablecida. En algunas ocasiones estas empresas tienen probl~ 

mas con las entregas debido a que la mayorta de las materias 

primas para la fabricación de cst~bilizadores son de impor-­

taci6n y cuando se llegan a tener altas demandas o se retra­

san las entregas de materia prima o simplemente no se hac~n­

los pedidos a tiempo se tienen los problemas antes menciona­

dos. En este caso los clientes de estabilizadores tienen la 

opci6n de pedir a la competencia el contratipo de dicho est~ 

bilizador, si por alguna raz6n no se tuviera, entonces el -­

cliente tendrá que esperar el material o hacer pruebas con -

algan otro estabilizador propuesto por su proveedor. 

Con lo anterior se deduce que el anico problema que se ten-­

dr!a para la absorci6n del mercado serta por parte de las ~ 

terias primas de importaci6n y algan otro imprevisto como 
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a1guna baja en la producción y consumo de art!cu1os de tem-­

porada de PVC o desplazamiento de artículos de PVC por algan 

otro termoplSstico. 

Por tanto, en cuanto a la capacidad de absorción del mercado 

de estabilizadores no existe ningan problema debido a 1as --

razones antes expuestas. 

4). Distribuci6n del Volumen de Ventas. 

En este punto cabe mencionar la importancia que tiene la lo­

calización de la producción y operaciones comerciales de los 

fabricantes y de los clientes, con el objeto de facilitar la 

distribuci6n de los productos. 

En el caso de los estabilizadores tres de las cuatro empre-­

sas participantes tienen sus plantas y oficinas en la ciudad 
~ 

de MAxico ya que es el lugar donde se encuentran la mayorta-

de las compañtas procesadoras de PVC. La cuarta empresa fa-­

bricante de estabilizadores tiene sus oficinas y plantas en­

Monterrey Nuevo Lean donde el consumo de su principal establ 

lizador es muy fuerte. Por otro lado estas cuatro empresas -

fabricantes de estabilizadores tienen centros de distribu---

ci6n y ventas en Guadalajara, Jal. y en Monterrey, Nuevo 

Le6n, que son los estados junto con Lean Guanajuato, San 

Luis Potost y Puebla que mSs consumen estabilizadores t~rmi-
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cos. 

Por tanto estas empresas no tienen ningOn prob1ema con la -­

distribución y venta de sus productos. 

Finalmente con toda la información que se ha expuesto y alguna -

adicional que se obtuvó por parte de Ferro, Ciba-Geigy y Secofi­

se presenta el cuadro II.9, el cual nos representa la morfología 

industrial (forma y estructura) de la oferta de estabilizadorcs­

t€rmicos en base a los tres siguientes indicadores princiaples. 

Indicadores Económicos. 

Indicadores de Mercado. 

- Indicadores Tecnol6gicos. 

En este cuadro se resume la estructura industrial de la ofertrt -

de estabilizadores térmicos. 

Los conceptos de la morfología industrial (MI), tienen el propó­

sito de identificar, en una manera formal, en que es bueno un n~ 

gocio y porque, con el fin de trazar las herramientas para las -

estrategias de diversificación del negocio. 

Así mismo la MI nos ayuda a evaluar las salidas y las entradas -

presentes en la competencia y analizar la diversificación vín ~1 

anAlisis del uso de los recursos. 
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- Indicadores Econ6micos. 

Como se puede ver las empresas que cuentan con el mayor cuadro -

de ventas son Argus y Ciba-Geigy, aan cuando Ciba-Geigy practic~ 

men_te s6lo participa en el mercado de los estaños donde es !!der. 

En cambio su participaci6n en estabilizadores de Ba-Cd-Zn s6lo -

es del 5%. Por otro lado, Arqus y Ferro ocupan una posici6n des­

tacada en esta l!nea de productos, con el 48% y 47% de un total­

de 1332 toneladas vendidas en 1985. 

Sí detenemos nuestra atenci6n en los aspectos de integraci6n re~ 

pecto a las materias primas, esto es, aquellas materias primas -

necesarias para la fabricaci6n de los productos que son produci­

dos por las empresas para su autoconsumo. 

Las empresas que poseen una mayor integraci6n vertical son Argus 

y Ciba-Geigy; siendo Argus la que posee un mayor grado de inte-­

graci6n en los estabilizadores de Ba-Cd-Zn. En tanto que Ciba lo 

posee en los estaños. Finalmente Ferro y Demosa cuentan con 12.5% 

y 6.25% de integraci6n respectivamente, porcentajes interesantes 

pero menores a los de Argus y Ciba. 

Los insumos fabricados por Argus son los fosfitos orgánicos pre­

sentes en casi todos los estabilizadores Ba-Cd-Zn líquidos en -­

aproximadamente. un 20%, además también fabrica antioxidantes ut! 

!izados para el mismo fin y algo importante es la fabricaci6n --
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~nica de estabilizadores Metil-Estaños en M~xico. Por lo que re~ 

pecta a Ciba-Geigy fabrica los insumos base para la producci6n -

de los Butil y Octil Estañen. Ferro Mexicana sólo fabrica los i~ 

sumos relacionados a toda clase de fosfitos orgánicos y antioxi­

dantes fenólicos utilizados para la manufactura de estabilizado­

res Ba-Cd-Zn ltquidos. Finalmente DEMOSA sólo cuenta con la pro­

ducción de los insumos básicos para la producción de estabiliza­

dores de plomo y los estearatos metálicos de Ca y Zn. 

Una cuestión de interés es el grado de diversificaci6n con que -

cuentan las empresas. En este aspecto Argus muestra una diversi­

ficaci6n alta 1 ya que compil~ ~n todas las lineas de estabiliza­

dores que se encuentran en el mercado. Le siguen Ferro, Demosa y 

Ciba-Geigy, que practicamente sólo compite en el negocio de los 

estaños. 

- Indicadores de Mercado. 

En lo que respecta al tamaño del mercado, las empresas con mayor 

participación en millones de pesos son Argus y Ciba-Geigy en ese 

orden, mientras que en volumen de toneladas vendidas son Argus y 

Ferro. 

Otro parámetro importante es el de la estructura de la demanda. 

Para los estabilizadores de Ba-Cd-Zn, la demanda se encuentra -­

dispersa, para los estaños y plomos se presenta concentrada. Este 

hecho tiene singular importancia para la posición competitiva dé 
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las empresas. Observando más atentamente esta situación, por --­

ejemplo, Ciba-Geigy basa sus ventas en s6lo cuatro o cinco clie~ 

tes principales, en tanto Argus y Ferro lo hacen en unos veinte­

º veinticinco. Para Ciba la pérdida de un cliente genera una --­

fuerte caida en su volumen de ventas que se puede traducir en -­

fuertes ganancias para sus competidores. En contrapartida la péE 

dida de un cliente por parte de Argus o Ferro no les ocasiona -­

tantos problemas c~~o los antes descritos, debido a que cuentan­

con mayor ntimero de clientes como base de sus ventas y su princ~ 

pal producto Ba-Cd-Zn cuenta con un mercado disperso. Aunque ta~ 

bién hay que reconocer que un nómero muy disperso de clientes -­

obliga a czfuerzos de comercialización mayores. 

Los demás parámetros que se encuentran agrupados bajo el título­

de mercado se encuentran muy parejos para las cuatro empresas. 

- Indicadores Tecnológicos. 

En cuanto al costo del producto final se observa que las empre-­

sas fabricantes de estaños deben hacer una inversión mayor ya -­

que el costo de producción de estos estabilizadores es el mayor. 

Tecnológicamente hablando, los estabilizadores de estaño son ta~ 

bién los que requieren de un mayor n6mero de operaciones unita-­

rias en su proceso, por lo q~e, tanto el factor supervisión, co­

mo la experiencia tecnológica (Know How) juegan un papel muy im­

portante en la manufactura de este tipo de estabilizadores. 
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También re1acionado con los costos está la programaci6n de 1a -­

producci6n, como es lógico pensar, los materiales de mayor movi­

miento en el mercado se tengan acumulados en stock, en tanto que 

1os materiales de mayor costo de producción como los estaños se­

manejen por pedido para evitar tener capital inmovilizado. 

Como se observa en los indicadores tecnológicos hay mucha simi1~ 

tud en las cuatro empresas ya que utilizan procesos similares, -

a excepci6n de los estabilizadores de estaño por las razones an­

tes mencionadas. 

l.:I. 2 Estructur<'I Industri:-_al de la Den\anda. 

Para estab1ecer la estructura industrial de la demanda de estabi 

lizadores térmicos nos basamos en los dos conceptos: 

1). Segmentación del Mercado Industrial. 

2). Barreras a la Entrada. 

Antes de definir estos conceptos, se ampl!a la definicidn de me~ 

cado dada al inicio de este capítu1o. 

Por definición Mercado Industrial es "la comercialización de bi~ 

nes y servicios industriales para los usuarios industriales", de 

esta definición surgen tres elementos a considerar en el desarr2 

llo de nuevos productos. 



57 

a). Las empresas con necesidades. 

b). Su poder de compra. 

c). Su comportamiento de compra. 

Estos tres elementos conforman las características principales -

que todo proveedor de bienes y servicios debe menejar o conocer­

para poder desarrollar con mayor 6xito nuevos productos y mcjo-­

rar la distribuci6n y venta de productos nuevos y de los ya cxi~ 

tentea. La segmentación del mercado industrial y las barreras a­

la entrada son algunas de las principales herramientas con que -

ae cuenta para lograr conocer dichos elementos para que a la vez 

se establezca la estructura industrial üe la dc.~~naa. 

1). Seqinentaci6n del Mercado Industria~. 

Loa mercados ya sea industriales o del consumidor, son hetero~~­

neos ya que los clientes tienen diferentes limitaciones, necesi­

dades e incentivos. Por tanto la decisi6n importante de una f ir­

ma industrial es la selecci6n de sus clientes, adaptando para -­

ello sus productos a las necesidades y a las pr4cticas de compra 

de dichos clientes. Esta adaptación es la aplicación del conc~~­

to de mercado, debido a que el producto en el mercado industrial 

es un factor variable, no dado y consiste de un arreglo com~lr:~o 

de relaciones tdcnicas, econ6micas y personales entre el compra­

dor y el vendedor, dando como resultado la dependencia entre ~:­

bos y por consiguiente la importancia en la elecci6n de clier.~r:s 
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potencia1es. 

Xdealmente, la estrategia de selecci6n del cliente se basa en un 

an4lisis cuidadoso de los mercados y de las capacidades de la 

compañ!a. Desafortunadamente en México la mayoría de las firmas­

industriales la selecci6n de sus clientes 1as hacen de una mane­

ra oportunista y no planeada, importándoles s6lo los objetivos -

de venta a corto plazo ya que son felices de obtener cualquier 

participación en un negocio accesible a ellos. Esto trae como 

consecuencia el problema de tratar de satisfacer al cliente y 

deaarro1lar relaciones duraderas a largo plazo sin contar con la 

organizaci6n necesaria para llevarlo a cabo. La debilidad puede­

aparecer en la forma de la no satisfacción del cliente, en los -

precios no realistas, fracaso del producto, ineficiencias en la 

diatribuci6n, altos costos de productos y una alta tasa de cam-­

bios en la lista de clientes. 

Por def inici6n 1a seqrnentaci6n del Mercado Industrial es _la agr~ 

paci6n de clientes potenciales en series homogéneas en respues-­

taa a los diferentes elementos de la mezcla del mercado. La se~· 

mentaci6n del mercado es una estrategia para seleccionar y dife­

renciar a los clientes de acuerdo a las diferencias en la forma­

en que responden a las demandas del mercado, para elegir entre -

las oportunidades alternativas del mercado y para aplicar las -­

estrategias del mercado a las distintas oportunidades que se --­

presenten. 
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El cá1cu1o básico de 1a segmentación de1 mercado es agrupar las­

capacidades de 1a compañia con 1as necesidades insatisfechas del 

c1iente. Por tanto el director de mercado de una empre~~ deb~ -­

conocer lo máximo posible sobre la estructura de sus mercados, -

la naturaleza del potencialde los clientes y las caractertsticas 

distintivas de la capacidad de su compañia. 

Inicialmente los mercados eran estructurados por el lado de la -

oferta. Los economistas clasificaban los mercados de acuerdo con 

la cantidad y el tipo de empresas que había en una industria, e~ 

p1eando medidas de tamaño, concentración y similitud entre las -

empresas competidoras. 

Sin embargo, resultó evidente gue los factores de la demanda ta~ 

bién eran determinantes. Ello, en vista de que los productos co~ 

pi.ten contra cualquier cosa que el consumidor considere que sa-­

tisface una necesidad similar. 

A partir de entonces, el concepto de la ínter-elasticidad (senbi 

bilidad de la venta de un producto a modificaciones en el precio) 

de la demanda adquirió mayor importancia. Desgraciadamente, el -

énfasis se centró principalmente en la posibilidad de sustituir­

unos productos por otros de acuerdo a su precio (Función del Pr~ 

cio). Los factores como la promoción, los diferentes beneficios­

del producto y otros aspectos semejantes fueron ignorados o arr2 

jados dentro de una categoría denominada 1a competencia "no ref~ 
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rente al precio". 

Conforme los mercad61ogos iban entrando en acci6n, sus necesida-. 

des de estructurar los mercados diferían de los economistas, ya­

que los mercad61ogos consideraron una serie de elementos que re­

cibieron el. nolt'.bre de la "mezcla mercadotécnica". Este concepto­

produjo una nueva estructuraci6n en los mercados en base a la -­

relaci6n de cmpres~s a productos. 

Estos primeros inte~tos para estructurar los mercados se basar6n 

en cuatro variables básicas de la mezcla mercadotécnica: precio, 

producto, distribuci6n y promoci6n. 

De esta forma las e~tradas al. mercado de productos o servicios 

que tenían éxito, eran seguidos inmediatamente por competidores­

que introducían productos similares pero diferían en cuanto a -­

precio, rasgos o características del producto, canales de distri 

buci6n y atractivos promocionales. 

A este hecho se l.e denomin6 "diferenciaci6n del. producto", que -

seguía centrándose mucho en los factores de la oferta. 

Esta 6ptica de los mercados prevaleci6 durante la década de los 

años •so. Las entradas al. mercado de productos nuevos y diferen­

ciados corrieron con éxito en un entorno donde l.os consumidores­

pod!an pagar por cual.quier cosa que fuera nueva e interesante. -

Sin embargo, conforme los mercados maduraron y las marcas proli-
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teraron, los consumidores perdieron interés por el mero hecho -

de que algo fuera.nuevo. El ser diferente ya no era suficiente.­

Por eae entonces, se present6 un per!odo muy breve, en que las -

empresas se preocuparon mucho por la imagen de la compañ!a ante­

los ojos del pdblico. La proliferaci6n de marcas muy similares -

hizo que la publicidad corporativa resultara sumamente atractiva. 

Ast, el interés se centr6 en la forma en que las personas capta­

ban a las empresas. 

La década de los '60 exigi6 una nueva perspectiva de los merca-­

dos. Cuando la demanda deja rezagada a la oferta, como ocurri6 -

en los primeros años después de la guerra, las empresas general­

mente se centran en cuestiones a~ prcducci6n y dejan al consumi­

dor en dltimo término. Sin embargo, conforme la situaci6n camhi6 

y de un mercado de vendedores se pas6 a uno de compradores, el -

cliente pas6 a ser el centro de atenci6n de la empresa. Por con­

siguiente, en los años '60 el concepto mercatot6cnico era el ce~ 

tro de la filosof!a de los negocios. Junto con este cambio se -­

present6 un nuevo enfoque para la estructuraci6n de los mercados: 

La segmentaci6n, el concepto de la segmentaci6n se funda en la -

proposici6n de que los consumidores son diferentes y dichas dif~ 

rencias est5n relacionadas con las diferencias que hay en la de­

manda del mercado. El proceso consiste en la disgregaci6n a efe~ 

tos de encontrar las diferencias entre los posibles clientes y -

de ah!, en la reagrupaci6n de aquellos clientes que tienen en c~ 
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món una o varias de las mencionadas distinciones. Esta forma de 

estructura se refiere a la forma en que las personas están rela­

cionadas entre s1. 

A partir de los '60 se empez6 a usar a la segmentaci6n de merca­

dos como una de las formas de estructurar los mercados más apro­

piada, y a la fecha se conocen una serie de modificaciones y téc 

nicas para la segmentación de mercados utilizando enfoques tan -

diversos como lo son los valores y las actitudes, el ciclo de vl 

da y la clase social, la personalidad, la teor1a de la difusión, 

los riesgos, el liderazgo de opini6n y los hábitos de compra Cml 

tad dominante, lealtad al: m~rce, Ptc.l. 

En general la segmentación de mercados es muy amplia ya que se -

puede definir de acuerdo a cada una de las siguientes bases: 

percepciones 

preferencias 

patrones de uso y compras 

beneficios del producto y atributos deseados 

- problemas y deficiencias percibidos en los productos actuales 

- factores situacionales en torno al uso de los productos 

- aspectos varios de la conducta del consumidor 

En base a lo anterior y con fines de aplicaci6n a la segmenta--­

ci6n del mercado industrial en el área de estabilizadores térmi-
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cos para PVC se mencionan los siguientes enfoques utilizados pa­

ra segmentar Mercados Industriales. 

Para la segmentaci6n del mercado industrial se deben definir que 

son las variables de segmentaci6n y que criterios deben runir -­

estas para ser usadas adecuadamente. 

Las variables de segrnentaci6n son las caractertsticas del clien-

te que relacionan alguna diferencia importante en la respuesta -

del ciente a sus ~estiones en el mercado. La selecci6n de las v~ 

rialbes que serán usadas para la segmentaci6n del mercado indus­

trial deben reunir tres caractertsticas o criterios: 

Primero. La variable debe ser medible o de otro modo el esquema­

no será operacional. 

Segundo. La variable de segmentaci6n debe ser relevante para un­

grupo sustancial de clientes. Esto es, la caractertstica as~ 

ciada debe pertenecer a varios clientes y debe relacionarse­

ª diferencias importantes entre los clientes en t~rrninos de­

su respuesta hacia las estrategias de mercado. Ocasionalmen­

te en los mercados industriales, un s6lo cliente es lo sufi­

cientemente grande y distintivo para ser tratado como ünico­

segmento, pero en general, los segmentos tienen 16gica s6lo­

cuando tienen un namero razonablemente grande de clientes. 
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Tercero. La variable de segmentaci6n escogida deber~ tener una -

relevancia operacional para la estrategia del mercado. Las 

diferencias identificadas entre los clientes deberán relaci~ 

narse a las diferencias en las preferencias de los clientes 

y en la conducta de compra, precios seleccionados, arreglos 

de distribuci6n alternativos, diferentes enfoques de ventas, 

etc. 

Todos los articules que existen para segmentar mercados industri~ 

les proponen que cualquier descriptor especifico del proceso de 

dedicisi6n de compra industrial o cualquier aspecto hipotético -

que d~scriba ese proceso es un candidato de uso como una varia-­

ble de segmentación con tal que pueda ser medida y sea operacio­

nal. 

A continuaci6n se sugieren estos tipos de descriptores~ 

I. caracterrsticas de la Organizaci6n de Compra. 

l. Tipo de Organización. Firma manufacturera, instituci6n -­

educacional, autoridad de transportación, hospital, agen­

cia de gobierno, utilidad püblica. 

2. Or~anizaci6n Demográfica. Ntímero de empleados, volumen de 

ventas anuales, afiliación industrial, lugar geográfico, 

nOmero de plantas, etc. 

3. Aplicaci6n del producto. Uso final. 
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4. Tipo de situación de empresa. 

5. Grado de origen de lealtad, y si el proveedor está "den-­

tro" 6 "fuera". 

6. La existencia de los contratos de compra de varios tipos, 

como los proveedores de requerimientos anuales, compra de 

a1macen, etc. 

7. Presencia o ausencia de rcprocidad. 

ll. Características del Centro de Compra. 

l. Composición. Roles de compra !funciones). 

2. Etapa en el proceso de decisión de compra. 

3. Tipo de incertidumbre percibida en el centro de compra -­

incertidumbre de las necesidades, del mercado o de la --­

transacción. 

4. Grado de descentralización. Lugar de la responsabilidad -

de compra dentro de la organización. 

5. La tarea asignada al centro de compra. El tipo especifico 

de problemas a resolver. 
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6. Cantidad de presión de tiempo sentido por los miembros -­

del centro de compra. 

7. Tipo de resolución del conflicto usado característica111en­

te en el centro de compra. Persuaci6n, compromiso, conve­

nio ó negociación. 

8. Reglas de decisión y tipos caractertsticos de estrategias 

de compra usados. 

III.Características de los Participantes en la Decisión Indus---

~ 

l. Demografía. Edad, ocupación, ed·..>caci6n, experiencia indu~ 

trial. 

2. Papel Organizacional. Posición en la estructura de organ~ 

zación dentro del centro de compra. 

3. Afiliaciones profesionales fuera de la organización. 

4. Psicografía. Actitudes y preferencias hacia los proveedo­

res y a las marcas; grado de confianza en sí mismos. 

S. Percepciones de las recompensas, o castigos, por tomar -­

riesgos. 



67 

6. El dominio de lealtad de individuo, sus interacciones y 

sentimientos hacia otros miembros del centro de compra. 

7. Criterio de compra usado. Confianza, precio, calidad de -

producto. 

Con la lista anterior se pretende ilustrar la relación entre la­

estrategia de segmentación del mercado y los muchos aspectos de­

la conducta del comprador industrial, incluyendo las variables 

organizacionales, individuales y de interacción social. 

El problema siguiente al que se enfrenta la persona que toma de­

cisiones en el mercado inóusLiial e~ el se1er.cionar entre los -­

diferentes enfoques para la segmentación del mercado y determi-­

nar las variables más importantes para sus problemas estra---­

t~gicos. Wind y Cardozo han propuesto un modelo de dos etapas -­

usando la macrose,gmentaci6n y la microsegmenLaci6n. l-/ind y Card~ 

zo combinan las características de los individuos y de los cen-­

tros de compra en su conceptualizaci6n de los microsegmentos. 

Macrosegmentaci6n (Etapa 1). 

La macrosegmentación define el mercado objetivo y caracteriza -­

las firmas que son probables de reaccionar a un producto difere~ 

te debido a: su industria, localidad geográfica, u otras caract~ 

r!sticas fácilmente observables. La mayoría de los datos que se-
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n0cesitan para este muestreo se obtienen de fuentes secundarias­

como el censo de negocios, etc. 

Microaegmentaci6n (Etapa 2). 

Los microsegmentos son grupos homog~neos de compradores dentro -

de los macrosegmentos. Las variables de segmentaci6n que definen 

los microeegmentos son variables conducturales que caracterizan­

ª los centros de compra y a sus miembros. 

Ast, dentro de un macrosegmento dado, definido por su industria­

y el talllllño de la firma, los microsegmentos podrtan ser defini-­

dos por la composici6n del centro de compra, los princip~lcs cr! 

terios de compra usados y los grados de riesgo percibidos. 

La obtenci6n de los datos para desarrollar una estrategia de mi­

crosegmentaci6n es ~s compleja que para los macrosegmentos. 

La fuerza de venta de la compañia es el lugar obvio para comen-­

zar¡ ya que los vendedores generalmente son buenas fuentes de i~ 

formaci6n acerca de las caractertsticas de la conducta de compra. 

Para las medidas satisfactorias de la conducta de compra organi­

zacional, tales como la confianza en st mismo del comprador y el 

grado de riesgo percibido, pueden ser necesarios estudios de in­

vestigaci6n de me~cado m&s especiales. Uno de los beneficios mSs 

claros de este enfoque de dos etapas para la segmentaci6n del --
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nercado, es que el costo de tales programas de investigaci6n pu.!!. 

de ser reducido y los gastos ser m4s eficientes al concentrarse­

s&lo en aquellos macrosegmentos con el suficiente potencial para 

garantizar el gasto de an!lisis de microsegmentaci6n m&s detall~ 

do. 

Las implicaciones estratégicas de la microsegmentaci6n caen prin 

ci.palmente en estrategia promocional, y en un menor grado en el­

producto, precio o refinamientos de distribuci.6n. Un buen nllmero 

de estudios emp!ricos se han hecho para mostrar la viabilidad de 

la microsegmentaci6n y la aegmentaci.6n basada sobre las varia---

~· bles conductuales que caracterizan los mercados industriales. -­

Por ejemplo, un estudio de decisiones de compra para materiales­

de protecci6n de la industria mostr6 ocho macrosegmentos distin­

tos basados en el uso del producto y el tipo de industria; y de!!. 

tro de cada macrosegmento, de dos a cinco microsegmentos defini­

dos por la composici6n del centro de compra, la influencia rela­

tiva de lo• miembros del grupo y el criterio de compra usado. Un 

microsegmento fu6 definido por el papel principal jugado por el­

director de ventas, au confianza sobre la informaci6n de las ev~ 

luaciones de laboratorio de su compañta y el uso de precios como 

los criterios de decisi6n principal. En otro microsegmento, la -

principal influencia fué la del capataz de producci6n que depen­

di6 grandemente del consejo de los ingenieros de la producci6n,-· 

qui6n estaba interesado principalmente en las caracterlsticas de 

aplicaci6n (Federick E. Webster, Jr., •Modeling the Industrial -
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Buying Procese", Journal of Marketing Research, 2, 4. November,-

1965 pp. 370-376). 

Un enfoque rnSs generalizado hacia el problema de la segmentación 

del mercado industrial, es el que proponen Choffray y Lilien que 

desarrollaron una metodolog!a de segmentación consistente en cin 

co pasos siguiendo el enfoque de Wind y Cardozo. 

Paso Uno: Desarrollar macrosegmentos de organización que sean -­

probables de reaccionar diferentemente a la oferta de un produc­

to ya sea por su industria, lugar geográfico u otras caracter~s­

ticas observables. 

Paso Dos: Usar una muestra de firmas en el mercado !JULt:ncial pa­

ra determinar la estructura de las unidades de toma de decisiones 

en cada macrosegmento al desarrollar una "matriz de decisión" en 

la cual las columnas corresponden a las fases del proceso de de­

cisión y las hileras a las categor!as de individuos (roles de -­

compra) involucrados en el proceso de decisión; las evaluaciones 

de la matriz son los porcentajes de las responsabilidades de la 

tarea en cada fase de compra asociada con cada rol de compra. 

Paso Tres: Desarrollar un indice de similitud inter-organizacio­

nal usando un coeficiente matemático de asociación y remosi6n de 

análisis de las firmas que son externas, aquellas significativa­

mente diferentes de la gran mayor!a de organizaciones en la mue~ 

tra en el proceso de decisión. 
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Paso Cuatro: Usar un análisis de Cluster (agrupaci6n) para desa­

rrollar los microsegmentos, grupos de organizaciones homog~neos­

en la composición de su centro de compra. 

Paso Cinco: La composici6n de los clusters resultantes microseg­

:mentos se examina para evaluar cualitativamente la relación en-­

tre los miembros del microsegmento y otras caractertsticas obseE 

vables, externas de las organizaciones en los microsegmentos. 

El enfoque de dos etapas para el proceso de segmentaci6n del meE 

cado industrial ha mostrado ser el más práctico y deseable. Los­

estudios de investigaci6n recientes se han centrado sobre la de­

rr..catraci6n dP la viabilidad de las estrategias de microsegmenta­

ci6n usando una variedad de medidas conductuales sofisticadas r~ 

lacionadas con los individuos que toman decisiones y al centro -

de compra como una unidad de toma de decisiones. 

El enfoque de dos etapas reconoce que la conducta de compra in-­

duatrial es una combinación Onica de la activaci6n individual y­

la conducta de toma de decisiones y el proceso de decisión orga­

nizacional en el contexto de la estructura de organización for-­

mal, las tareas y tecnologta. La macrosegmentaci6n se relaciona­

con las diferencias en la respuesta a las gestiones de mercado -

con las variables organizacionales, como el uso final del produ~ 

to, tipo de situación de compra, tamaño, tipo de industria y_el­

lugar geogrSfico. La macrosegmentaci6n examina las caractertsti-
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cas individuales y las actividades de los miembros del centro de 

compra. 

La rnacrosegrnentaci6n puede ser suficiente srse...relaciona a las 

diferencias importantes en la respuesta a las qestiones de mere~ 

dos. Pero'la microsegrnentaci6n es probable que añada un grado de 

sofisticación analitico de gran valor para quien se interesa por 

el mercado industrial al sugerir refinamientos en la estrategia 

de venta que sean respuesta a las necesidades de cada microseg-­

rnento. 

Segmentación del Mercado Industrial en el Arca de Estabilizado-­

res T6rmicos para PVC. 

Para la aplicaci6n de los criterios y metodología de la segmente 

ci6n industrial se toma la siguiente muestra representativa de -

las empresas que actualmente se encuentran procesando PVC en el­

mercado. El m6todo que se utiliza es el de dos etapas, Macroseg­

mentaci6n y Microsegmentaci6n propuesto por Wind y Cardozo. 

Todas las empresas procesadoras de PVC son clientes potenciales­

de estabilizadores t6rmicos, pero para fines prácticos de este -

estudio se tom6 una muestra de 20 empresas, elegidas al azar. 



Cuadro lI.lOt Clientes Potencia.les de Estnbiliz.:.üorus Térmicos. 

NOMBRE DE LA EMPRESA: 

1.- FABRICAS DE CALZADO 
CANADA .. 

2.- CALZADO PlR>IA, S .. A. 
DE C.V. 

3.- PLAVlCON, S.A. DE C.V. 

4.- OPLEX, S.A. DE C.V. 

S. - PERFl.LES DE PLASTICOS 
~ FLEXIBLES, S.A. DE C.V. 

6.- LUGATOH, S.A. O~ C.V. 

7.- HULES AHIONE, S.A .. DE C.V. 

8.- CALZADO DURAMIL DE r-IBXICO, 
S.A. DE C.V. 

9. - CALZADO GALA.SPORT, 
S.A. DE C.V. 

1.0.- CONDUMEX, S.A. DE C.V. 

l'l.- INDUSTRIAS UNIDAS 
(lUSA), S.A. 

LO<:ALIZl\CION 
GEOGRAF1CA 

CUADALA.JARA, ilAL .. 

ESTADO OB HEXICO. 

MEXI.CO, D.l".; 

MEXICO, O.P. 

ESTADO DE HE>nco. 

ESl'ADO DE HEXICO .. 

ESTADO DE MEXICO. 

ESTADO DE MEXICO. 

ESTADO DE MEXICO. 

M&XICO, D.F. 

MEXICO, D.F. 

PRODUCTOS FINAl.ES t 

21\PATO DEPORTIVO Y SPORT. 

ZAf'l\ro TEHlS, SANDALIA Y 
BOTJ\ INDUSTRIAL. 

Tl.'"L..",:-; P..ECt!!3lF.P'l'A~ Y PEL!. 
CULJ\S ·--.'\L,",?lPRt!J\01\S. 

MANTEt.EHli'\, 'r1\PIZ PARA -
MUROS, LOHJ\!:i, T1\Pl.CERIA 
J\t.rrOMOTRIZ., Pf:."LICULA 
TRANSPA.REt.tl'B, TAPICERII\ 
PARJ\ MUEULJ::S 'i PF.LICUL.A 
PAAA FORM/\00 AL VACIO. 

TEU\ PLJ\S'flCA INDUSTRIAL 
Y PERFIL RlGJ[X). 

COMPUES'l'O DE P. V. C. TODO 
TIPO. 

'l'ELA PLASTICA AUTOMOTRIZ, 
Pt.:TAQUERA Y VARIOS. 

CALZADO TENIS, SANDALIA Y 
001'1\ INDUSTRIAL. 

TENIS, SANDALIA Y BOTA 
INDUSTRIAL. 

CA.BU: ELECTRJCO ALTA Y BA 
JA TENSION, INDUSTRIAL Y­
DOM!::STICO .. 

CADLE ELECTRICO. 

TlPO O& 
PROCES01 

INYECCION. 

INYECCION. 

CALl\NDREO Y 
PLASTI.SOL. 

CALANDREO Y 
PLASTlSOL. 

TIPO DE 
ESTABILIZADOR 1 

Ba-Cd-Zn L!quidos. 

aa-Cd-zn .t.J:quldoa. 
INHI.BIDOR ORGANICO. 

BA-Cd-zn L!quidos. 

Ba-Cd-z.n l IquidoY. 
Estaño, I.NHIBIOOR 
ORG.ANICO. 

EXTRUSION, CA lSA-Cd-Zn 11.qul.dos, 
Ll\NOREO SOPLA'cx> Estaño, INHIBIOOR 

ORGANICO. 

~TRUSION. 

CALANDRl::O. 

INYECCION. 

lNYECCION. 

EXTRUSION. 

EX'rRUSION. 

Bn-Cd-Zn l!quidoa, 
Estaño, Plomo, ca­
Zn (at6xico), INHI. 
BIDOR ORGANICO. -

Ba-cd-Zn l!quidoa, 
INHIBIDOR ORGl\NICO. 

Ba-Cd-Zn l!quidos, 
INHIOIDOR ORGJ\NICO. 

Ba-Cd-zn líquidos, 
INlUBIOOR ORGANICO. 

P1omo y Estearnto 
do calcio. 

P1omo y Eetea.rato 
de Cal.cío. 



NOKIUU!.: DI·: L1\ EMPRESl\t 

12.- ESPl:ClALlDTúl&S lNDUSTF:lALE5 
Y. QUIMIO\S, S.A. 

13.- PLA::.O"TICOS UMINAOOS, 
s.,-. .. DE C.V. 

L.OCA.LlZACION 
G&OCRAFICA 

l:.STAOO ne HEXICO. 

ESTADO DE HEXICO. 

14.- Pl.ASTlCOS POLA, S.A. CE C.V. ESTADO CE MEXICO. 

15.- C.lt.GO:>DYEA.R OXO,. ESTAOO DE HEXICO. 
S.A. l>E C.V .. 

~ 16.- PLASTICOS Y NOVEOAOES, S.A. ESTA.DO DE KEXlCO ... 
17.- TUOOS FLEXIBLES, S.A. l::STAOO DE MEXICO. 

DE C.V. 

l.8.- C.H. EUZKADI, S.A. ESTADO DE HeXlCO. 

19.- INDU~"TRIAS SOLVER, S.A. GUADALA.J'AAA, JAL. 

20.- DISPERSIONES PLASTlCAS,S.A. E::O'"TAOO DE HEXICO. 

PROOUC'TOS PINALES 1 

C0L1puosto do P .. v .. c. TODOS 
TIPOS. 

TELA PLASTlCA INDUSTRIAL, 
Atn'OHOTRIZ Y. JXlMESTICA. 

TELA Pl.ASTlCA INDUSTRIAL. 

l!NVOLTUl\A l'l\M ALHU:..""NTOS Y 
Ml\NGUERA t"l.EXIBLE 

TIPO PE 
PROCESO: 

EXTRUSION Y 
PLAST1SOL. 

CJ\Ll\.NDREO \' 
PLl\STISOL. 

EXTRUSION, 
CALANDREO, 
l'l..."..ST!SOJ,, 

CXTRUSION. 

TIPO DE 
ESTABlLIZADOR1 

94-Cd-Zn ltquidoa, 
Estaño, Ca-zn,Plo­
mo, IHHIBIOOR ORGA 
NICO. -

84-Cd-Zn l!quidoa, 
Ca-zn, INllIUIOOR 
ORGAfJICO. 

B-3-Cd -zn l!quidos, 
EstAi\o, INHIBIOOR 
ORGANICO. 

Co.-Zn (paatn) 
INHIBIDOR OftC>.NICO. 

PLASTICOS CJU.hNDREAOOS, EXTRUSION, CA Ba-cd-Zn ltquidoa, 
lNDUSTRIASLES Y FARMACEUTICOS LANDREO SOPLA' INHIBIOOR ORGANICO • 

DO Y PLl\STI s0L 

TUBERIA filGIOA, PERFILES 'i EXTRUSIOU. Ba-cd-Zn 1!quidoa, 
HJ\llGUERAS, COtlEXICONES, TUD~ Estaño, P1omo. 
RIA l"MU\ RIEGO. 

LOSETA CALANDREO ESPECIAL PARA LOSETA. 

\"'ELOTAS TRANSPARENTES y PRENSADO y Ba-Cd-Zn l.tquido•, 
liALON&S OPACOS. MOLDEO noTA- Ca-Zn l{quido. 

CXONAL. 

COMPUESTO DE P.v.c. VARIOS EXTRUSION. aa-cd.Zn-1.1quido•-
TIPOS. 
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llacroaegmentaci6n de Consumidores de Estabilizadores. 

La macrosegment:aci6n se hace de acuerdo a los siguientes crite--

ríos (variables de segmentaci6n)~ 

1) Productos finales que fabrica. 

2) Tipo de proceso que utiliza. 

31 Tipo de estabilizador empleado. 

4) LOcalizaci6n geogr4fica de la empresa. 

De la muestra de 20 clientes potenciales que se tom6 (cuadro - -

II.10) se tienen los siguientes macrosegmentos. 

Se tienen 3 macrose91Ué.titos t=n cui'.lnto .:. la lccalizaci6o ge09r.Sfi.:.. 

ca: 

Mxico, D.F. 

Plavicom 

Oplex 

Condumex 

IUSA 

Estado de M~xico 

Calzado Puma 

Perfiles de pl~sticos 
:flexibles 

Lugaton 

Hules Amione 

Calzado Duramil 

Calzado Galasport 

E.I.Q.S.A. 

Guadalajara,Jal. 

F&bricas de Calza­
do Canad4. 

Industrias Salver 
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Estado de México 

Pl4sticos Laminados 

C.H. Goodyear Oxo 

Plásticos y Novedades 

Tubos Flexibles 

- C.H. Euzkadi 

- Dispersiones Plásticas 

Como se observa,. el macrosegrnento más fuerte es el del Estado de 

~xico, después le sigue el del Distrito Federal y por Gltimo el 

m!ls débil que es el de Guadalajara, Jal. 

ror lo que respecta al tipo de productos finales fabricados se -

tienen nueve macrosegmentos que son los siguientes: 

l. Calzado: Fábricas de calzado Canadá, calzado Puma, calzado.­

Duramil y calzado Galasport. 

2. Pe11cula flexible: Plavicom, Oplex, Perfiles de Plásticos -­

Flexibles, Plásticos Pola, Plásticos y Novedades, Hules AmiQ 

ne y Plásticos Laminados. 

3. Perfil R1gido: Perfiles de Plásticos Flexibles y Tubos Flex! 

bles. 
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4. Compuesto de P.V.C.: Lugatom, Especialidades Industriales 

y Químicas (E.I.Q.S.A.) y Dispersiones Plásticas. 

S. Cable El~ctrico: Condumex e Industrias Unidas (IUSA). 

6. Envoltura para alimentos y manguera grado m~dico: C.H. -­

Goodyear Oxo y Plásticos y Novedades (PYN). 

7. Loseta: C.H. Euzkadi. 

8. Tuberia: Tubos Flexibles. 

9. Juguetes: Industrias Salver. 

Como se puede ver aqu! los macrosegmentos más fuertes son los de 

película flexible, calzado y compuc~to de PVC. 

En el caso del tipo de Proceso se tienen 5 macrosegmentos que -­

son: 

l. rnyecci6n: Fábricas de calzado Canadá, Calzado Puma, Cal­

zado Duramil y Calzado Galasport. 

2. Calandreo: Plavicom, Oplex, Perfiles de Plásticos Flexi-­

bles, Hules Amione, Plásticos Laminados, Plásticos Pola,­

Pl&sticos y Novedades. 
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3. Extrusi6n: Perfiles de Plásticos Flexibles, Lugatom, C9n­

dumex, I.U.S.A., E.I.Q.S.A., Plásticos Pola, C.H. Goodyear 

Oxo, Plásticos y Novedades, Tubos Flexibles y Disper~io-­

nes Plásticas. 

4. Soplado: Perfiles de Plásticos Flexibles y Plásticos y N2 

vedades. 

S. Prensado y ~odeo Rotacional: Industrias Salver. 

De acuerdo al tipo de Estabilizadores utilizados se tienen 5 ma­

crosegmentos: 

l. Ba-Cd-Zn: Fábricas de calzado Canadá, Calzado Puma, Plav~ 

com, Oplex, Perfiles de Plásttcos Flexibles, Lugatom, Hu­

les Amione, Calzado ouramil, Calzado Galasport, E.I.Q.s.A., 

Plásticos Laminados, Plásticos Pala, Plásticos y Noveda-­

des, Tubos Flexibles, Industrias Salvar y Dispersiones -

Plásticas. 

2. Estaños: Oplex, Perfiles de Plásticos Flexibles, Lugatom, 

E.I.Q.S.A., Plásticos Pala y Tubos Flexibles. 

3. Inhibidor Orgánico: Calzado Puma, Oplex, Perfiles de Pla~ 

tices Flexibles, Lugatom, Hules Amione, Calzado Duramil,­

Calzado Galasport, E.I.Q.S.A., Plásticos Laminados, Plás-
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ticos Po1a, C.H. Goodyear OXo y Pl~sticos y Novedades. 

4: Pl<>mo: Lugatom, Condumex, I.u.s.A., E.I.Q.S.A., y Tubos -

Flexibles. 

S. Ca-Zn (At6xicos) y Especiales: Lugatom, E.I.Q.S.A., Pl~s­

ticos Laminados, C.H. Goodyear oxo, C.H. Euzkadi e Indus­

trias Salver. 

Microseqrnentaci6n. 

rara da~::=o11~r este punto se toma en cuenta el macrosegmento -

cuatro,de acuerdo al tipo de producto final. E1 tipo de producto 

de eete macrosegmento es la fabricaci6n de compuesto de PVC, y -

las empresas participantes son: Lugatom, E.I.Q.S.A. y Dispersio­

nes Pl••ticas. 

Las variable utilizadas para la microsegmentaci6n son: 

1) Composici6n del centro de compra. 

2) La influencia relativa de los miembros de la empresa. 

3) criterios de compra usados. 

r.u9atom1 
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1) Composici6n del centro de compra: 

Gerente de Compras. 

Asistente de Compras. 

2) La inf1uencia relativa de los miembros de la empresa: 

Tanto el Ge:ente de producci6n como el Jefe de Laborato-­

rio de control de calidad influyen directamente en las -­

compras de estabilizadores. 

3) Criterios de compra usados: 

Calidad. 

Precio. 

Scr~~cic. 

E.I.Q.S.A. 

1) Composición de centro de compra: 

- Gerente de Compras. 

Administraci6n de Compras. 

2) La influencia relativa de los miembros de la empresa: 

- Gerente de Producci6n. 

- Jefe de Laboratorio de Control de Calidad. 

3) Criterios de Compra usados: 

: Calidad. 
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Precio. 

Servicio (cumplimiento en las entregas). 

Dispersiones Pl~sticas, S.A. 

1) Composici6n ¿el centro de compra: 

- Gerente de compras. 

2) La influencia relativa de los miembros de la empresa: 

- Gerente de Producci6n. 

3} Criterios de Compra usados: 

Calidad. 

Precios. 

Servicio Técnico. 

Como se puede ver en las tres empresas se tienen caracter!sticas 

similares en cuento a la microsegmentaci6n, ya que en tres casos 

la influencia principal de compra viene por parte del Gerente de 

Producci6n y del Jefe de Laboratorio de control de calidad; los­

tres criterios de compra utilizados por estas tres empresas tam­

bién son b~sicamente los mismos (calidad, precio, servicio). 

2). Barreras a la Entrada. 

LAs barreras a la entrada se rief ieren a las ventajas de que go-
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zan los vendedores ya establecidos en la industria sobre los ve~ 

dedores potenciales que deseen entrar en ella. Es una "valla" -­

que protege a los vendedores establecidos y que los recien lleg~ 

dos deben superar antes de entrar en el campo de la competencia. 

Las condiciones de entrada pueden medirse sobre una escala num6-

rica que define :a ventaja de los establecidos sobre los entran­

tes potenciales de un modo si!t:em.itico: seg<ln el mayor porcentaje 

·al que los vendedores establecidos pueden elevar persistentemen­

te sus precios por encima del promedio de costos mínimos o comp~ 

titivos de producción y distribución (junto con el promedio de -

costos de promoción de ventas), sin inducir a los nuevos vended2 

res o entrar en la industria. Si los vendedores ~scablc~i~a~ cn­

una industria tienen alguna ventaja sobre los posibles entrantes, 

podrán imponer persistentemente unos ,~,recios algo más elevados -

que el nivel de costo competitivo indicado sin hacer que esto e~ 

timule la entrada de otros, puesto que los demás con sus desven­

tajas, no podrán obtener beneficios satisfactorios a tales pre-­

cios. Estos precios podrían ser designados como "precios preven­

tivos", esto es, lo bastante bajos para desanimar a los nuevos -

entrantes. Si los vendedores establecidos imponen precios progr~ 

sivamente elevados, eventualmente alcanzarán un nivel suficient~ 

mente elevado para que los entrantes potenciales, a pesar de sus 

desventajas, se sientan inducidos a entrar, presumiendo unos be­

neficios satisfactorios cuando as:S:. lo hagan. 
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Estos precios podrtan ser designados corno "precios introducto--­

res", esto es, lo bastante elevados para atraer a los entrantes-

potenciales. 

Entonces en cualquier industria se tendrá el "precio preventivo-

máximo" y el ºprecio inductor m!.nimo" . 

• Por ejemplo, con unos costos m1nirno~ del producto A de un d6lar-

por unidad. Cualquier precio en el que se carguen diez centavos-

puede ser lo bastante bajo para prohibir la entrada de otros ve~ 

dedores¡ entonces un d6lar y diez centavos será el precios pre--

ventivo máximo, y lo= ?~eci0~ por encima de un dólar y diez cen-

tavos por unidad induciráP. a la entrada, o sea que un d6lar y -­

once centavos será el precio inductor m1nimo. Entonces efectiva-

mente, las condiciones de la entrada a cualquier industria se --

pueden medir por el exceso d~ porcentaje del precio preventivo 

rn5ximo sobre el promedio de costos m1nimos o competitivos. 

Dado que se incurre en costos de promoci6n de ventas, precisa --

establecer una escala competitiva similarmente concreta ya que -

incluso las f irrnas en competencia pueden invertir más o menos en 

la prornoci6n y en correspondencia permitirse obtener mayores o -

menores precios. Esta dificultad puede ser solucionada definien­

do las condiciones de entrada en t6rrninos del máximo exceso pre­

ventivo en las firmas establecidas, de: a) los precios de venta-

unitarios, menos la unidad, o del promedio de costos promociona-



84 

les que acompañan a ~eta, sobre b) el promedio m!nirno de costos­

posibles de producci6n y distribuci6n. 

Las condiciones de entrada, que miden las ventajas de los vende­

dores establecidos sobre los entrantes potenciales~ son evident~ 

mente una importante caracter!stica de la estructura de cualquier 

industria. Aunque en la práctica resultan a menudo diffciles de­

medir de un modo preciso, sobre los datos obtenidos, pueden ser­

consideradas significativamente y llevarse a cabo comparaciones­

relativas a las industrias. 

Las barreras a la entrada se consideran en este cap!tulo, ya que 

una vez que se tienen tanto datos del mercado como la segmenta­

ci6n del m~rcado industrial el siguiente punto importante a con­

siderar son las barreras a la entrada que se tienen en el desa-­

rrollo de un nuevo producto para una determinada industria. Como 

se ve en la definici6n de Barras a la Entrada, el principal pr~ 

blema al que se debe enfrentar el nuevo producto es el de fijar­

los precios adecuados de tal modo de que sea competitivo, pero -

este no es el Onico tipo de barrera a la entrada, ya que a cent! 

nuaci6n se describen los diferentes tipos de barreras y sus con­

secuencias sobre la actuaci6n y conducta del mercado. 

Tipos de Barreras de Entrada. 

La existencia de algunas condiciones de entrada a una industria-
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que permiten a las firmas establecidas elevar los precios por lo 

menos un poco por encima del nivel competitivo de costos sin in­

ducir a entrar a nuevas firmas, refleja evidentemente ·la existe!!. 

cía de alguna Barrera de Entrada, de alguna causa de dcsventaja­

para los vendedores potenciales en comparación con las firmas -­

establecidas. En t~rminos generales, estas Barreras de Entrada -

son de tres tipos. 

Tipo Uno: Las firmas establecidas pueden gozar de una ventaja de 

diferenciación de productos sobre los entrantes potenciales­

ª causa de la preferencia de los compradores por la firmas -

establecidas y sus productos en comparación con los nuevos. 

A consecue.ncia de esta ventaja, los entrantes potenciales -­

pueden verse incapaces de obtener precios de ventas tan ele­

vados (en relaci6n con los costos de producci6nl, como los -

que los vendedores establecidos pueden imponer cuando venden 

sus productos en competencia con los entrantes; de este modo, 

las firmas establecidas pueden disfrutar de algun margen de­

beneficio sobre los cotos, mientras que los competidores en­

trantes perdertan dinero. Pero para asegurarse semejantes -­

precios favorables, los entrantes habr1an de incurrir en co~ 

tos de prornoci6n de ventas mayores que los de las firmas es­

tablecidas, haciendo que su margen de beneficios fueran adn­

menos favorables. Finalmente, incluso si las anteriores des­

ventajas no son suficientes para evitar que el entrante su--

l 
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ministre una limitada fracción del mercado a semejantes pre­

cios y costos de ventas, s6lo será capaz de mantener una pr~ 

porci6n del mercado tan pequeño, qce no podrá soportar una -

organización de producci6n y distribuci6n de tal volumen ec~ 

nómico. Excluido de la ventaja de realizar las economías 

accesibles a la producción y distribución en gran escala, se 

vera con ello nuevamente colocado en una situación de in­

ferioridad. 

Cualquiera de estas ventajas de diferenciación de productos­

puede evidentemente, dar a las firmas establecidas la facul­

tad de elevar sus precios en cierta cantidad por encima de -

su promedio mínimo de costos sin que esto d.lh.1.r~zca competit! 

vamente atractivo para las presuntas firmas entrantes en la­

industria. Desde luego, es posible que, si una de éstas se -

introduce, enfrent4ndose con dichas desventajas, éstas po--­

dr4n tender a disminuir y tal vez desaparezcan eventualmente 

despues de un período de años, en los que su producto gane -

aceptación y respeto entre los compradores. Por tanto, la d~ 

ración de esta desventaja de diferenciación de productos, 

así como sus dimensiones iniciales y subsiguientas, deben 

ser reconocidas al computar las Barreras de Entrada. Pero el 

efecto prohibitivo neto sobre la entrada debe ser calculado­

repartiendo su desventaja inicial sobre todos los años de su 

proyectada operación (con un descuento adecuado para los --­

años m4s remotos) hasta llegar a aquel exceso m4ximo de pre-
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si6n, impuestos por las firmas establecidas sobre sus costos 

m!nimos, que fuera suficiente para prohibir su entrada. 

LQs posibles or!genes de las Barreras de Entrada de diferen­

ciaci6n de productos son: 1) Las preferencias acumuladas de­

los compradores (a menudo bajo la irrf luencia de una prolong~ 

da propaganda) por los nombres de las marcas establecidas y­

el prestigio de sus vendedores por parte de la generalidad -

de la población o de pequeñas minorías de la misma; 2) El -­

control exclusivo de los diseños de productos superiores por 

las firmas establecidas, bajo la protección de las correspo~ 

dientes patentes, y 3) LR propiedad o control de sistemas 

favorables de distribuci6n por las firmas establecidas en 

circunstancias en que los sistemas alternativos de distribu­

ci6n solo pueden establecerse, en todo caso, en condiciones­

de costosdesventajosos al entrante. 

Tioo oos: Este tipo de barrera a la entrada refleja la absoluta­

superioridad por una u otra causa de las firmas ya establee~ 

das en materia de costos de producción y distribución. Sus -

costos, en cualquier escala comparable de operación, se ha-­

llan a nivel inferior a los de los potenciales entrantes. 

Siendo as!, podrán naturalmente obtener unos precios algo su 

periores a sus propios costos, mientras que los entrantes p~ 

tenciales que compitan con ellos no podrán cubrir sus costos 

y en consecuencia, no tendrán acceso al mercado. (Una vez --
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m4s la duraci6n proyectada de las desventajas de entrada - -

afecta al cálculo de la barrera neta resultante). Las princi 

pales bases potenciales de estas ventajas para las firmas es 

tablecidas parecen ser las siguientes: 1) el control de téc­

nicas superiores de producci6n por las firmas establecidas,­

ya sea por meñio de patentes o por el empleo de procedimien­

tos secretos, 2) la propiedad exclusiva de las firmas esta-­

blecidas de depósitos superiores de recursos requeridos para 

la producci6n, 3) la incapacidad de las firmas entrantes de­

adquirir los factores necesarios para la producci6n (servi-­

cios directivos y laborales, equipos, materiales, etc.) en -

condiciones tan favorables como las firmas establecidas, y 

4) el acceso, menos fácil, de las firmas entrantes a los fo~ 

dos dispuestos para las inversiones, reflejando en los cos-­

tos más elevados de los intereses efectivos o la simple .imp~ 

sibilidad de conseguirlos en la cantidad requerida. Cualqui~ 

ra de estas circunstancias puede colocar a las firmas entra~ 

tes potenciales en un nivel de costos muy elevado y permitir 

a los vendedores establecidos tener sus precios algo por en­

cima de sus propios promedios m!nimos de costos, sin permi-­

tir operaciones provechosas entrantes, evitando as! las nue­

vas entradas. 

Tipo Tres: La tercera clase de barreras a la entrada puede resu! 

tar del hecho que las econ6micas de gran escala de produc--­

ci6n y distribuci6n en la industria son tales que, para al--
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canzar una esca1a óptima o de costos mínimos, 1as firmas en­

trantes habrian de suministrar una fracción significativa de 

la producción total de la industria. Un fenómeno semejante -

tiene lugar si existen ventajas de promoción de ventas en -­

gran escala, de tal forma que las firmas han de ser lo ban-­

tante grandes para suministrar una significativa parte de la 

industria con objeto de obtener la mejor proporci6n entre el 

precio de venta unitario y el costo unitario de promoción de 

ventas. Si se exige la entrada a esta escala para la mejor -

eficiencia los entrantes potenciales por lo general no se -­

verán inducidos a estrar, sino es por lo menos con unos pre­

cios algo superiores al promedio mínimo de costos asociando 

con la escala óptimd. r.r, todo caso: a\ s_u entrada a una sig­

nificativa escala dará lugar a cierta reducción en los pre_:­

cios de ventas de 1a industria, a causa de su incorporación 

a la producción total de la industria, unida a la mala dis­

posición de las firmas establecidas para reducir sus propias 

producciones con el fin de mantener los precios, o b) serán 

incapaces de adquirir la proporción de mercado suficiente 

para mantener sus operaciones en la escala óptima, con lo 

que obtendrá costos superiores al nivel mínimo, reflejando -

las ineficiencias de la producción en menor escala. En ambas 

situaciones, las firmas establecidas, por lo general, podrán 

elevar sus precios por encima de los promedios mínimos de -­

costos, en cantidades que dependerán de las economias de es­

cala, sin estimular la entrada de nuevas firmas. 
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En la industria de estabilizadores térmicos para PVC se tie­

nen las siguientes barreras a la entrada: 

l. Requerimiento de inversi6n: dado el tipo de tecnología y­

materi.a prima para esta industria (alta tecnología y 50%­

de materia prima de importaci6n), no cualquiera puede en­

trar a ella, y el hecho está en que en la actualidad s6lo 

cuatro empresas grandes son las que controlan este tipo -

de industria. 

2. Experiencia tecnol6gica: Para entrar y permanecer en este 

tipo de industrias se necesita una alta experiencia tecn~ 

16gica que vaya de acuerdo a los requerimientos de los -­

clientes y a los nuevos desarrollos en el área. 

3. Demanda de servicio técnico: Esta industria por tratarse-

de una especialidad química, demanda de un servicio técn! 

co extenso y responsable que satisfaga las necesidades --

tecnol6gicas de loe clientes. Alguien tendr!a que inver--

tir mucho dinero para crear esa capacidad de servicio, lo 

que harta a la firma renuente a entrar y a competir con -

las empresas existentes. Sin embargo puede haber algunos-

segmentos que no necesiten el servicio técnico, ese seg--

mento podr!a ser una entrada al nuevo proveedor. En el -­

~ caso de los estabilizadores térmicos se tiene que hay se~ 
mentes que necesitan forzosamente el servicio técnico y -
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aegmantoa que no lo necesitan en una proporción de aprox.!_ 

madamente SO y 50%. Generalmente los clientes más fuertes 

son los que no lo necesitan. 

4. Materia Prima: La materia prima, es otra barrera a la en­

trada, ya que aproximadamente el 50% de ~sta, es de impo~ 

tación, siendo la más importante para la fabricación de -

estabilizadores de estaño y de Bario-Cadmio-Zinc, ya que­

incluso las empresas que actualmente compiten en el mere~ 

do tienen este tipo de problemas. Esto obviamente hace 

muy dificil la entrada a empresas pequeñas y con pocos r~ 

cursos. 

S. Diferenciación de productos: Este tipo de barreras no 

existe en el &rea de estabilizadores t~rmicos para PVC, 

ya que las dnicas empresas que lanzan al mercado nuevos 

productos son las cuatro empresas participantes en la in­

dustria. cualquier nuevo producto de ~xito es rápidamente 

aceptado por los clientes, ya que conocen la empresa, la­

marca y la confianza. Pero las empresas en competencia no 

tardan mucho en desarrollar su contratipo y la ventaja es 

sólo temporal para la empresa pionera. 

6. Precios: Tampoco existen este tipo de barreras ya que las 

empresas se ponen de acuerdo para fijar sus precios y la­

modificación de ~stos, por parte de alguna de las empre--
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eas inmediatamente ee refleja en el volumen de ventas. E~ 

to ocurre porque es dif !cil que una nueva empresa entre -

al mercado a estos precios o precios menores. La calidad, 

el servicio, la relaci6n, etc.; son algunas de las vari~ 

bles que eat~n en competencia para lograr las ventas en 

este tipo de industria. 

En general estos son los tipos de barrera a los que se debe 

de enfrentar si se quiere entrar a la industria de estabili­

zadores térmicos para rvc. Pero hay que recordar que antes -

de entrar a un mercado se deben de evaluar todas las posibles 

barreras y el tiempo que se podrían resistir éstas, asf como 

el tipo de estrategia a seguir para lograr tener posibilida­

des de entrar. 
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CAPITULO III 

Desarrollo de Estabilizadores T~rmicos para PVC. 

Al igual que todo desarrollo de un nuevo producto, ~ue comienza­

como una idea,que alcanza a fructificar corno un paquete de atrib~ 

tos f!sicos y servicios ofrecidos a un cliente potencial, el de­

sarrollo de nuevos estabilizadores t~rmicos, pretende alcanzar -

dichos atributos. 

F-1 proceso por el cual las ideas son generadas, evaluadas, diri­

gidas y convertidas en productos, es llamado proc~so de desarro­

llo de un nuevo producto. 

El proceso por el cual se pretende llegar al desarrollo de un -­

nuevo estabilizador t~rmico, es mediante el análisis de los pun­

tos que se tratan en este capítulo, por ejemplo, el punto desa-­

rrollo hist6rico de los estabilizadores y sus perspectivas nos -

dá un punto de vista de como se han ido innovando los estabiliz~ 

dores y hacia donde están encaminadas las nuevas investigaciones 

de los mismos. El conocimiento de los factores clave para el di­

seño de un estabilizador nos proporciona una gu!a que nos prese~ 

ta cuales son los elementos que impulsan el uso de estabilizador 

t~rmico, as! como la interrelaci6n de los factores clave que pu~ 

den ser generadores de nuevas ideas para el desarrollo de nuevos 

estabilizadores. Finalmente se integra la informaci6n expuesta -
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para proponer el desarrollo de un nuevo producto. 

XXX.l Desarrollo Histórico de loR Estabilizadores y sus perspec-

~ 

El desarrollo hist6rico de los estabilizadores térmicos para PVC 

y sus perspectivas sirven para fijar las bases del desarrollo de 

un nuevo producto, ya que esto nos ayuda a contestar preguntas -

como: 

¿Qu~ sistemas de estabilizadores existen a la fecha? 

¿C6mo se han desarrollado estos sistemas de estabilizadores? 

LHacia donde se est4n moviendo las innovaciones? 

¿C6mo han crecido las invenciones de estabilizadores en los alti 

mos c!iez años? 

U5gicamente con la respuesta a las anteriores preguntas que se 

dan a lo largo del desarrollo de este apartado, estaremos bien 

situados en lo que son, en lo que han sido y en lo que se espera 

sigan siendo los estabilizadores t~rmicos. 

Para la exposici6n de este apdrtado es necesario analizar indivi 

dualmente los sistemas de estabilizadores existentes, las pers--
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pectivas futuras y un an4lisis de las investigaciones que sobre­

los dltimos diez años se hayan hecho en el campo de los estabili 

zadores t6rmicos: 

a) Sistemas de estabilizadores de Jabones Metálicos de Bario-Ca~ 

mio-Zinc, s6lidos y líquidos. 

b) Sistemas de Jabones Metálicos de Calcio-Zinc (At6xicos). 

e) Sistemas de Jabones y Sales de Plomo. 

d) Sistemas de Estabilizadores ne Estaño. 

e) Sistemas de Estabilizadores Nitrogenados. 

fl Perspectivas de los Sistemas de Estabilizadores. 

g) An4liais de invenciones de estabilizadores t4!!rmicos 

(1976-1985). 

a). Sistemas de Estabilizadores de Jabones Metlilicos c:Ie·"Bario--­

Cadmio-Zinc, a6lidos y l!quidos. 

Eatos aiatemas de estabilizadores, actualmente -sQ1I la cla•~­

mls grande de estabilizadores t4!!rmicos. Estos .. 4U)Jl-'tambi4!!n -­

los mas variados en t6rminos de composici6~ y apl~cacione• 
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de uso fina1. 

Estos contribuyen con cerca del 50' del volumen de venta~ de 

todos los estabilizadores térmicos primarios, y son usados -

para pel!culas vin!licas laminadas, productos moldeados, re­

cubrimientos vin!licoe, plastisoles, organosoles y materia-­

les flexibles calandreadoe y extruidos. 

Xnicialmente los estabilizadores de este tipo eran mezclas -

de jabones metálicos de Bario y Cadmio, pero con el paso del 

tiempo fueron perfeccionados estos sistemas como fué, prime­

ro 1a inclusi6n de jabón metbiico a~ zi11c al siztc~~ ~~t~--­

rior, con el fin de mejorar la transparencia y el control de 

color inicial de los productos final~s, así como la prote~-­

ci6n del manchado con sulfuros. El segundo paso important~ -

en el perfeccionamiento de estos sistemas, fu~ la inclusi~r~­

al sistema de fosfito orgánico {actualmente se encuentra ~r~ 

sente en los sistemas líquidos en cerca de un 20~ del tot~l) 

para conferirle propiedades sinerg6ticas al compuesto es~~b~ 

lizado, así como, un efecto antioxidante al polímero. Las 

concentraciones de estos elementos han ido variando hasta 

llegar en la actualidad a los niveles óptimos. 

Los Estabilizadores de Ba-Cd-Zn, son utilizados en mezcla~ -

f!sicas con solventes orgánicos, lubricantes, fosfitos or~l­

nicos auxiliares, estabilizadores epoxi y antioxidantes. ~~-
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productor de estabilizadores vende sistemas de mezclas metá­

licas por su funci6n, ~o por el tipo de metal, ácido o con-­

centraci6n (variando reqÚerimientos toxicol6gicos espec!fi-­

cos). As! los proveedores de estos sistemas ofrecen docenas­

de mezclas de estabilizadores ya sea igual a un producto es­

t&ndar apropiado para una aplicaci6n particular o mezcla us~ 

da para un nuevo sistema estabilizador. 

Aunque los sistemas de Ba-Cd-zn son los más comunes, ~stos -

no tienen un nivel fijo de concentraci6n de metales, esto es, 

tienen diferentes proporciones de metales, por ejemplo los -

jabones metálicos líquidos, estan en una proporci6n aproxim~ 

da de 2:1 en peso,de Bario metal a Cadmio metal, sin embargo, 

podría haber rangos tan altos como 3:1 o tan bajos como de -

l:l. Algunos jabones metálicos s6lidos de Ba-Cd podrían te-­

ner una proporci6n de Bario a Cadmio tnn bajo con10 l :2, don­

de las condiciones de proceso son extrernasy el desarrolio -­

del color inicial debe ser pr~~unido, como en el caso de la­

loseta de vinil. 

La forma física de un sistema estabilizador depende del tipo 

de ácido orgánico asi como del tipo y proporci6n de los sol­

ventes orgánicos, fosfitos y otros aditivos. 

- Estabilizadores Ba-Cd-Zn Liquidas: Cerca del 90% de todos­

los sistemas Ba-Cd son vendidos cow.o l!quidos en M~xico, 
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puesto que son fáciles de manejar en la planta, m!s r4pida -

dispersi6n en ciertos sistemas de resinas. Estos sistemas l.f 

quidos ofrecen buen control del color y buena estabilidad a­

la luz ultravioleta y son no manchantes con sulfuros ·(cuando 

se usa Zinc). Sin embargo, estos ofrecen solamente regular -

claridad (transparencia), tienen pobres propiedades diel~c-­

tricas y podrían tender a dejar plate-out (dep6sito dejado -

en los rodillos de la calandria o en el molde de un inyector) 

6 a exudaci6n del compuesto (exudaci6n de plastificante de -

un compuesto debido a la incompatibilidad de algunos de los­

adi ti vos presentes). Los sistemas líquidos tampoco son ade-­

cuados para altas temperaturas de procesa!"..icntc asociadas -­

con procesamiento de PVC r!gido, por lo cual han encontrado­

su principal nicho en el mercado de PVC flexible. 

- Estabiliza<;Iores de aa-cd Sóli:dos: Estos son típicamente de 

4cidos grasos de gran cadena saturada, tales como el 4cido -

este4rico, .!cido latlrico, ácido pa1m!tico, etc •. Y consecuen­

temente dan lubricaci6n interna as! corno estabilización t~r­

mica. Estos tienen un alto contenido de metales (mayor que -

los líquidos y son principalmente usados en mayor demanda -­

para PVC r!gido donde su. lubricaci6n ayuda a reducir el ca-­

lor por fricción generado. 

Las limitantes en el uso de estabilizadores Ba-Cd sólidos es 

que tienden a dejar plate-out durante el procesamiento, y 



101 

tienen muy mala transparenc~a. Los organofosfitos son usual­

mente premezclados dentro del jab6n metálico líquido, en el­

caso de los Ba-Cd s6lidos l.os fabrica.ntes recomiendan que -­

l.os fosfitos se agreguen al. compuesto en un nivel. de 0.5 a -

1.5 phr (partes por cien de resina). 

- Formul.aciones y Proporciones: Los jabones metál.icos del -­

grupo II-A de Ba y Ca, dan gran estabil.idad térmica previ--­

niendo al. material. de un cambio eventual a negro por excesi­

vo calentamiento. Sin embargo, estos no retrasan la apari--­

ci6n de l.a col.oraci6n del compuesto. El Cadmio y Zinc dan --

excelente retención del coior inicial durante el período de­

procesamiento, pero tienen una tendencia a cambiar a negro -

repentinamente. Combinando los jabon0s metálicos de estos di:_ 

ferentes grupos, se alarga el período para mantener el color 

inicial y que gradualmente se coloree de amarillo a café y -

negro. 

El. color limpio inicial, usualmente debe mantenerse bajo --­

condiciones de procesamiento normales. Sin embargo, si el. ma 

terial está sujeto a altas temperaturas o si se excede el 

tiempo de residencia del material en el molino 6 en el extr~ 

der, es importante para prevenir la degradaci6n y evitar que 

el material se pegue en el. equipo, una buena estabil.izaci6n­

térmica. 
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E1 prop6sito es que el. Cadmio y el Zinc transesterifiquen, 

los cloruros terciarios al.tamente reactivos que inician la 

descomposici6n de la cadena del pol!mero. Los jabones de Ba­

rio y Cal.cio funcionan como neutralizantes de HCl, as! como, 

formando complejos con acidos de Lewis cloruro de Cadmio y -

Zinc, previniendo fuertes ataque en la cadena del polímero. 

Cuando los estabilizadores contienen Cadmio, aunque dan una­

buena prevención del color inicial., algunas veces se manchan 

con cual.quier :i.mpureza de sulfuro que puede estar presente 

en el compuesto, en el equipo de proceso, o simplemente en 

la atmósfera. cuando se le incluye Zinc, este amarillento es 

reducido debido a l.o blanco del sulfuro de Zinc que se proa~ 

ce. Ciertas resinas son extremadamente sensibles a 1a cant~-

dad absoluta de Zinc presente y se degradan r~pidamente. Por 

tanto debe hacerse una relaci6n 6ptima entre Cadmio y Zinc -

para aprovechar al máximo su:; •:cnt;,jas. Los sistemas Ba-Cd--: 

Zn muestran excelente sinergismo con organofosfitos y acei--

tes apoxidados. Los fosfitos actuan como quelantes de ---

compl.ejos de CdCl2 u otros cloruros (FeCl 3 ) que se puedan -­

formar como resultado de impureza en el compuesto. El fosfi­

to puede tambi~n actuar·como antioxidante o rompedor de cad~ 

nas de radicales libres, reduciendo as! 1a formación de co-­

lor resultante de la secuencia de dobles ligaduras conjuga-­

das a lo largo de la cadena del polímero. 

' 
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Los aceites epoxidados actuan como absorvedores de HCl 6 

reemplazando cloruros inestables a lo largo de la cadena del 

pol!mero. En ambos casos, estos actuan sinergéticamente con­

los estabilizadores Ba-Cd-Zn extendiendo la estabilidad tér­

mica del compuesto. 

- Mercado: Los sistemas de estabiiizadores de Ba-Cd-Zn son -

usados en una amplia variedad de aplicaciones flexibles y r~ 

gidas, siendo las más importantes las de bienes domésticos,­

construcci6n y transportaci6n-tales como: Tapicería de vinil 

para casas y autom6viles, covertura de paredes, forro de es­

tanques, enseres domésticos, manguera para jardín, suelas P!!. 

ra zapato y tenis, etc. 

Contribuyen con cerca del 50% de las ventas totales de esta­

bilizadores térmicos en México, y se espera que siga crecie!!_ 

do de acuerdo a lo proyectado en el cuadro II.8. 

b). Sistemas 
0

de Jabones Metálicos de Calcio-Zinc At6xicos. 

Este sistema de estabilizadores se gener6 a partir de las n~ 

cesidades de utilizar el PVC para estar en contacto con los­

alimentos, y como los sistemas de Ba-Cd-Zn son muy t6xicos -

debido principalmente al Cadmio y al Bario, se tuvo que des!!. 

rrollar un sistema totalmente at6xico y aprobado por la FDA­

(Food and Drug Administration) y estos son los estabilizado-



104 

res Calcio-Zinc. 

Los estabilizadores de jabones metálicos de Calcio-Zinc es-­

tán aprobados por la FDA para ser utilizado para estabilizar 

resina de PVC destinada a estar en contacto con alimentos. 

Estos sistemas de estabilizadores at6xicos son principalmen­

te derivados de estcaratos de Calcio y Zinc y usualmente se­

presentan en forro! de pasta o polvo. 

La variaci6n de las proporciones de calcio y Z~nc nos sirve­

para ajustar las propiedades requeridas,-por ejemplo: un in­

cremento de Calcio da como resultado un pobre color inicial­

pero proporciona una mejor estabilidad a largo término, y un 

incremento en Zinc nos proporciona un mejor color inicial y­

buena transparencia, pero una pobre estabilidad térmica. 

Esta combinacidn de Ca-Zn tiene buena autolubricaci6n la --­

cual es suficiente para procesar PVC flexible. Sin embargo,­

la viscosidad de pastas de PVC se incrementa.mucho con los -

estabilizadores de Ca-Zn, su regulaci6n permite la combina-­

ci6n de sales de Calcio y Zinc las cuales son solubles en -­

solventes orgánicos con coestabilizadores, los cuales tien~n 

muy poca influencia en la viscosidad. Esto es de especial i~ 

portancia para recubrimiento y moldeo rotacional de PVC pla~ 

tificado. 
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La incorporación de ciertos fosfitos orgánicos grado at6Kico, 

proporcionan un mejor color inicial y mejoran la transparen­

cia a la vez que sirven como antioxidantes. El aceite epoxi­

dado de soya también ayuda a mejorar bastante la estabilidad 

térmica del compuesto de PVC. Sin embargo, estos sistemas de 

estabilizadores de Ca-Zn no son tan eficientes como lo son -

1os estabilizadores de Ba-Cd-Zn, la ~nica ventaja que tienen 

es la de ser at6xicos, y es también lo que les permite estar 

en el mercado. 

En la actualidad los jabones metálicos de Ca-Zn representan­

alrededor del 3~ del total de ventas de estabilizadores pri 

~Arios. El mercado de los estabilizadores at6xicos de Calcio 

-Zinc es de cerca del 80% para empaque flexible de alimentos, 

seguido pcr tubo grado médico (sistemas intravenosos, bolsas 

para plasma, sistemas de drenaje de orinal , tubo para bebi-­

das (tubo para leche y reflescos), y una pequeña cantidad -­

usada para aplicaciones rígidas con alimentos. E1 crecimien­

to de este sector de estabilizadores Ca-zn at6xicos depende­

mucho de las reglamentaciones dictadas por la FDA en relaci6n 

a nuevos usos de PVC grado at6Kico y de nuevos sistemas de -

estabilizadores aprobados por la FDA que pudieran surgir co­

rno ~ustitutos de los ya existentes estabilizadores Calcio--­

Zinc. 

c). Sistemas de Jabones y Sales de Plomo. 
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Loa estabilizadores de plolllO de sales orgSnicas e inorgan1-­

cas b~sicas o neutras, son la clase más vieja de estabiliza­

dores térmicos para PVC, contribuyendo en la actualidad con­

cerca del 33% del mercado de ventas de estabilizadores pri~ 

rios en México. Estos ofrecen o:<celentes propiedades de re-­

sistencia eléctrica y son insolubles en el polímero, además­

de dar buena estabilidad térmica, es de los estabilizadores­

más econ6micos. Debido a su inherente toxicidad y su tenden­

cia a mancharse con aditivos o impurezas que contengan sulf~ 

ros, los jabones de plomo han sido especializados para apli­

caciones muy específicas de estabilizaci6n de PVC. 

~n México en 1983 el principal uso de los estabilizadores de 

piorno fué en tuberia grado ~sL~nda~ con cerca del 60~ ae las 

ventas totales de los estabilizadores de plomo, le sigue en­

nivel de uso en aplicaciones eléctricas (recubrimiento de -­

alambre y cable)con cerca del 30% de las ventas totales, y -

por dltimo le siguieron las aplicaciones en perfil rígido y­

discos fonográficos con cerca del 10% de las ventas totales. 

Los plomos son el estabilizador principal usado en copolíme­

ros PVC/vinil acetato, para discos fonográficos y son incor­

porados también dentro del perfil espumado extruido como -­

'estabilizador y como activador del espumado. 

Diferente a los sistemas de Ba-Cd-Zn, los cuales propiamente 
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son mezclas de jabones met61icos, solventes y estabilizado-­

res secundarios, los estabilizadores de plomo son usualmente 

vendidos bajosusnoml:>res quJ:micos. Las sales de plomo t1pi-­

cas vendidas por los principales productores incluyen: Carb2 

natos de plomo, estearatos, ftalatos, maleatos, fosfitos, -­

silicatos y sulfatos de plomo. 

La función principal de los estabilizadores de plorr.o es, co­

mo agentes neutralizantes para atrapar HCl, previniendo a la 

cadena del pol1mero de la fuerte degradación por la acción -

autocatal1tica del HCl, y del ataque de HCl al equipo de pr2 

ceso. Los estabilizadores de plomo pueden tambi~n reemplazar 

nive1es de atemos de c1oro e~ ~l PVCr~Y pueden reaccionar -­

con la doble ligadura conjugada en la resina degradada para­

reducir la formación de color. 

Todos los estabilizadores de plomo se venden en forma de pol 

vo fino y se usan en rangos de 1.5 a 2 phr en tuber1a r1gida, 

l.5 phr en compuestos para discoR fonográficos, de 2 a 3 phr 

en perfiler1a, y de 2 a 4 phr en recubrimiento de alambre y­

cable. 

d). Sistemas de Estabili~adores de Estaño. 

Los organoestaños son los más potentes y eficientes estabili 

zadores t~rmicos existentes en el mercado. Estos ofrecen ---
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excelente estabilidad t~:::mica y transparencia para aplicaci~ 

nes donde la pctencialde~radaci6n del polímero es grande, d~ 

bido a las altas temperaturas de proceso 6 a la exposición -

prolongada al calor o a condiciones severas de esfuerzo por­

fricci6n. 

Los organoestaños frecuentemente van acompañados en la form~ 

laci6n con pequeñas cantidades de antioxidantes, epoxis, se~ 

ventes, ayudas de proceso, etc. 

Los estabilizadores organoestañosos son de la fon!'a R-Sn-Y,-

6 R2 -sn-Y 2 , donde Res ya sea un grupo metil, butil y octil­

y Y es mercapturo 6 un carboxilato (jab6n metálico de estaño). 

La mayoría de los carboxilatos son derivados ·dialquilo:;. -

La principal funci6n del grupo Y en el organoestaño es la de 

substituir los átomos de cloro de los carbonos terciarios 

por el grupo Y a lo largo de la cadena del polímero, previ-­

niendo o retardando la eliminaci6n del HCl. En suma, los es­

tabilizadores de estaño son capaces de absorver HCl y pueden 

funcionar como desactivadores de per6xidos, los cuales cata­

lizan el proceso de deshidroclorinaci6n. 

Las v-:;,ntas de estabilizadores de estaño han estado creciendo 

constantemente durante los dltimos años, esto como un resul­

tado del tremendo crecimiento de la resina de PVC para extr~ 

si6n de perfil r1gido, tal como tubería, conductor y cancel~ 
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ría. ~os estabilizadores de estaño tienen un movimiento as­

cendente dentro del mercado de estabilizadores térmicos pri­

marios en M6xico y en 1983 contaban con cerca del 13% del v~ 

111rnen de ventas de todos los estabilizadores primarios. 

Virtualmente todos los estabilizadores de estaño para tube-­

r1a y conector eléctrico por extrusión son mercapturos de -­

metil o butil estaños y son los estabilizadores preferidos -

para la mayoría de las aplicaciones de extrusión rigida. El­

ünico organoestaño aprobado por la FDA para empaque de ali-­

mentas son los octil estaños. 

Los e~tabi1izadores organoestañosos son compuestos tetrava-­

lentes de estaño, clasificados como: con contenido de azuire 

o sin contenido de azufre. Los carboxilatos de estaño son tl 

picamente derivados dialquilde ácidos maleico o láurico (no­

contienen azufre), mientras que los que contienen azufre no~ 

mal.mente son derivados del isooctiltioglicolato, u otros me~ 

captures. 

Ambos tipos proveen buena estabilidad térmica, transparencia 

(claridad cristal) y resistencia al manchado por sulfuros y­

libres de plate-out. El mercapturo de estaño ofrece mejor c~ 

lor inicial y mayor estabilidad térmica, pero puede manchar­

en presencia de plomo o cadmio, dando además un olor desagr~ 

dable, siendo mas perceptible en operaciones de procesamien-
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to cerrado tales como moldeo por inyccci6n. Los carboxilatos 

de estaño son superiores a los mercapturos en la estabilidad 

a la luz, no manchan en presencia de plomo o cadmio, y no -­

imparten el mismo olor durante el procesamiento ni en el co~ 

puesto final. Los maleatos y B mercaptopropianatos son cara_s 

ter1sticamente polvos blancos cristalinos con un contenido -

de estaño de 30-35%, mientras que los alureatos o tioglicol~ 

tos son materiales l!quidos claros o ámbar con un contenido 

de estaño de 10 a 24%. Los l!quidos son generalmente menos -

costosos y más lubricantes que losaSlidos. 

En algunas ocasiones se combina más de un estabilizador de -

estaño (ejempio; ütt carbnxiiato de estaño y mercapturo de e~ 

taño) para obtener una mezcla óptima de estabilidad térmica 

y a la luz, lubricación, resistencia al manchado y olor. 

Las principales aplicaciones para estabilizadores organoest~ 

ñosos son en extrusiones rígidas, moldeo por inyección y so­

plado, calandreo r!gido, con cerca de un 80% de todos los e~ 

tañes usados para este fin en México. Estos usos comprenden 

la estabilización de tuber!a de agua potable y tuber!a de 

drenaje extruidas, cancelería de vinil doméstica, moldeos d~ 

corados interiores y exteriores, botellas transparentes mol­

dea¿as por soplado, tuber!a y accesorios estándar, charolas 

de empaque transparentes r~gidas, laminados transparentes, -

artículos translücidos iluminados, etc. 

1 
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Ciertos octil estaños, ejemplo: (di(n-octil) maleato de es-­

taño, di(n-octi1) su1furo de estaño, bis(isooctiltioglico1a­

to) de estaño han sido aprobados por 1a FDA para materiales­

de empaque de alimentos. 

Dependiendo de1 proceso, equipo, historia térmica y las ca-­

racter!sticas de1 producto final deseadas, el nive1 de uso 

de 1os orgaestaños en e1 PVC va desde 0.3 hasta 2.5 phr. 

Debido a la competencia que existe en este mercado los fabr! 

cantes de estabilizadores térmicos han intensificado la In--

vestigación y Desarrollo en este sector y como resultado han 

ido introduciendo estabilizadores más eficientes a un costo-

equiva1ente al de los productos existentes. 1;.;.· -,·; _.,,..._.-t _,.,._., 

El producto más recientemente introducido en el mercado de -

estabilización de tubería ha sido un mono o disustituido ---

mcrcapturo de estaño con grupos metil o butil alguilos. Es--

tos productos incluyen grandes cadenas de mercapturos, mez--

c1as de mono y diaquil derivados en nuevas proporciones, y 

la adición de ayudas de proceso. Los forrnuladores, también 

han ido examinando su formulación total (estabilizador, res~ 

na lubricante, cargas, etc.) para impartir mayor eficiencia-

de procesamiento al menor costo. 

Akzo Chemic ha introducido recientemente una nueva clase de-
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estabilizadores organoestañosos llamados "esterestaños". - -

Akzo dice que estos productos mantienen la misma estabilidad 

y transparencia que los convencionales alquil estaños (metil 

y butil); sin embargo, ofrecen menor volatilidad, olor y to­

xicidad. En la actualidad los estabilizadores esterestaños -

solamente están disponibles en Europa. 

Los productores que proponen los metilestaños sienten que -­

estos productos son más potentes y consecuentemente más efi­

cientes que los butil estaños a un nivel de uso equivalente. 

Ellos piensan que los metilos ofrecen una fusión más rápida­

y m~~ fácil prc~~~~miento. Esto es parcialmente debido a que 

un metil estaño tiene menor peso molecular, y por lo tanto -

una concentraci6n mayor de estaño que el correspondiente pr~ 

dueto butil estaño. Sin embargo, como mencionamos anterior-­

mente, existen otros componentes que contribuyen al desempe­

ño de la estabilización. 

Bajo producción normal de dicloruro de dimetil estaño, ur 

intermediario para estabilizadores metil estaños, existe· un 

potencial para la formación de subproductos de mono-alquil o 

tri-alquil. El cloruro de trimetil estaño intermediario es 

extremadamente tóxico, y hace critica la presencia de cual-­

quier trialquil derivado de los estabilizadores de metil es­

taño en el producto final. 
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Argus, un proveedor de ambos estabilizadores de metil y bu-· 

til estaños, dice que trimctil análogos no están presentes y 

por tanto el metil estaño no es t6xico. 

Los butil estaños son un factor importante en las ventas to-

tales de estabilizadores de estaño, y ejercen presi6n compe­

titiva entre los productores tendiendo a minimizar los dife-

renciales de precio-desempeño entre los principales proeuc--

tos. 

El punto principal para el uso final es el desempeño de es--

tabilizador, el cual debe cumplir con estandares gubernamen-

tales y de la industria. 

Los estabilizadores de estaño están sujetos a estrictas pru~ 

bas de estabilidad dinámicá (en Plasticorders Brabender, EY.-

truders, y pruebas de Esfuerzo), comparándolas en base a cos 

to equivalente y uso. Esto guia a toda la industria a una -­

reducci6n en el porcentaje de uso de estabilizador. Los pro-

ductores de estabilizadores dicen que los niveles de uso re-

comendados han caído hasta en un 90% sobre los aitimos 10 --

años, desde 2.5 phr para la extrusi6n en un monohusillo una-

d~cada atras a solamente 0.3 phr en recientes evaluaciones -

de laboratorio para extrusi6n de tuberia en extrusores de d~ 

' ble husillo (ver gráfica III.l)_. Actualmente 0.3 phr es con-

siderado ~l mínimo, con rangos típicos entre 0.4 a o.e phr -
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Gráfica III.1 Nivel de Uso de Estabilizadores Orqanoestañosos. 
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Fuente: Skcist Laboratories, Inc. 1977. U.S.A. 
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para extrusores de múltiple husillo y de 1.0 a l.S phr para-

1íneas de extrusores monohusillo, los cuales involucran al-­

tas temperaturas de proceso. 

Los octil estaños son los únicos estabilizadores térmicos 

organoestaños aprobados por la FOA para la manufactura de 

artículos de PVC para empaque de alimentos y uso en contacto 

con alimentos. 

La relativa toxicidad de un estabilizador de estaño es deteE 

minada por la prueba de estractibilidad de productos de sep~ 

ración durante el procesamiento, en relación a la prueba --­

LOSO (dosis letal del soi de animales en prueba). El alto p~ 

so rnolP-cular del octil estaño, como se muestra en e1 cuadro­

III. l, tiene un valor de LOSO de tres a cuatro veces mayor -

que el comparativo estabilizador de butil estaño. 

Los octil estaños son usados en lugar de estabilizadores Ca~ 

cio-Zinc principa1mcnte en calandreo rígido o productos mol­

deados donde la transparencia es importante y 1os requeri--­

miendos de procesamiento son más severos para los jabones de 

Calcio-Zinc, tales como en bandejas para comida y aplicacio­

nes de moldeo por soplado de botellas (bote1las de aceite e~ 

m~stible). 

M&T Chemicals tiene solamente dos octil estaños aprobados --
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Cuadro 111.l Toxicidad Relativa de los Estabilizadores de Estaño. 

Estabilizador Dosis Letal(LDSO) 

- Dilaurato de Dietil-Estaño 

Dilaurato de Dibutil-Estaño 

1.2 

l 

Dilaurato de Dioctil-Bstaño mayor de 34 

Bis(1sooctil-tioglicolatot de Dibutil-Estaño 3 

Bis(Isooctil-tioglicolato) de Dioctil-Estaño ll.5 

Fuente: Skeist Laboratories, Inc. 1977, U.S.A. 
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por la FDA patentados, dando licenciamiento a otras compa--­

ñ!as para que puedan fabricar también estos octil estaños. -

M & T también fabrica estabilizadores octil estaños-Calcio-­

Zinc para productos de empaque de alimentos. El estaño da un 

'funcionamiento de estabilidad y transparencia y la porci6n -

Calcio-Zinc ayuda a reducir el costo. 

Los estabilizadores de octil estaño tienen el siguiente ran­

go en contenido de estaño metal, de 10 a 12% (estaños media­

nosl a 20%·~(altos estaños) y son usados de 1-3 phr. Los pro­

ductores de botellas usan mercanturos de estaño de bajo olor 

a un nivel de uso de 1.5 a 3.0 phr. Debido a su alto costo -

los octil estaños no han crecido mucho y sus usos finales e~ 

Calcio-Zinc, por ejemplo cuando se tienen altos esfuerzos 

por fricci6n y altas condiciones de temperatura, es más rec2 

mendable usar mercapturos de octil estaño. También el mejor­

funcionamiento de los estaños tiene Ün inobjetable olor, y -

muchas veces los procesadores están dispuestos a sacrificar­

su funcionamiento por mejores caracter!sticas de olor en su­

producto terminado. 
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e). Sistemas de Estabilizadores Nitrogenados. 

Los sistemas de estabilizadores nitrogenados son sistemas de 

estabilizadores especialmente usados p~ra losetas de vinil -

altamente cargadas con asbestos. 

Los sistemas nitrogenados son estabilizadores en polvo. Ca-­

racter!sticamente estos sistemas consisten de tres componen­

tes: 

1) compuestos Nitrogenados. 

2) Sales o Jabones Metálicos de (Bario, Calcio, Zinc). 

3) Polialcoholes. 

Los niveles de uso típico son de 1 a 2% del peso total del -

compuesto (5 a 10 phr, puesto que la resina comprende sola-­

mente el 20% del total del compuesto). 

1) Compuestos Nitrogenados 

Su funci6n no es estabilizar la resina de vinil, pero si 

para quelar el fierro y otras impurezas metálicas presen­

tes en la carga de asbesto, esto es con el fin de preve-­

nir la aparición de una decoloración rojiza provocada por 

el calor, o durante el procesamiento a temperaturas de --

225 a 280ºF. Ciertos compuestos nitrogenados trivalentes-
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tales como la Diciandiamida (N=66.6%), y la Benzoguanami­

na (N=37.4%), son agregados al compuesto variando las can 

tidades, dependiendo de las impurezas metálicas presentes 

en el asbesto y de las temperaturas de procesamiento. 

2) Polialcoholes. 

Los polialcoholes tales corno el Pentaeritritol, sorbitol­

Y el Manitol son usados en compañía de jabones metálicos­

para aumentar la acci6n estabilizante. Los polioles son -

para formar complejos con el fierro y otras impurezas me­

tálicas de la carga de asbesto. Los polialcoholes son me­

nos efectivos en la reducción de la ueshidrcclorinaci6n -

bajo condiciones ácidas, por lo que se usan en combina--­

ci6n con jabones metálicos que absorven HCl. 

3) Jabones y Sales Metálicas. 

Son t!picamente carboxilos o carbonatos de Bario-Zinc o -

de Calcio-Zinc. Como mencionamos anteriormente las mez--­

clas de jabones metálicas, tienen un sinergismo cuando un 

metal alcalino terreo es usado en compañía de zinc. La 

proporci6n comón en contenido metálico entre el Ba/Zn o -

Ca/Zn estabilizadores de loseta son de 1/1 a 1/1.5. La -­

funci6n de la sal metálica es de absorver HCl y estabili­

zar la cadena de la resina de PVC. 
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La función total de los sistemas de estabilizadores nitr~ 

9enados es para dar estabilidad t~rmica durante y despu~s 

del procesa~iento, prevenir la decoloración del compuesto 

debido a las impurezas metálicas y prevenir la absorci6n­

de agua de los materiales vinilasbestos. 

Una vez descrito el desarrollo hist6rico de los estabilizad2 

res y su evolución, se puede hablar de la eficiencia que ti~ 

nen los diferer.tes sistemas de estabilizadores y a manera de 

resumen se expone la gráfica (III.2) en la cual se grafica -

la perdida de HCl contra el tiempo, de una formulación de -­

PVC comdn para todos los estabilizadores. De la gráfica se -

observa que el ~ejor sistema estabilizador es el de estaño,­

ya que presenta una p~rdida de HCl menor que los demás, ade­

mas se observa que tanto el estabilizador de Cadmio como el 

de Zinc en lugar de estabilizadores tal parece que fueran 

catalizadores de la reacción de degradaci6n del PVC, ya que­

la curva que se presenta de PVC sin aditivo, tiene una p~rdl 

da menor de HCl que las que se presentan con Cadmio y Zinc. 

Tambi~n se presenta en la gráfica (III.31 la decoloración -­

del PVC en presencia de diferentes estabilizadores de acuer­

do a la prueba (ASTM 01925-70). Nuevamente se observa que el 

mejor sistema estabilizador es el estaño aGn cuando s6lo se 

este usando el 0.5\ en comparación del 2% de Ca-Zn, 2\ del -

ea-Cd ltquido, l\ de Ba-Cd s6lido y Ji de plomo, esto demue~ 
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Grllfica Ill. 2 

Curvas de Oehidroc1orinación Térmica de PVC a 175ºC en prescr.c1ü de difc--

rentes cloruro:; metálicos, formados cat10 productos do reacción de "los estilb,!_ 

lizadorcs correspondientes. (concentraci6n de 5 nmol por cada lOOg de PVC) ª 
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Fuente: Basic Trainig Course 1982. 
Ciba-Geigy Marienberg. GMBH. 
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Gráfica 111.3 
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Fuente: Basic Trainig Course 1982. 
Ciba-Geigy Marienberg. G!o'BH. 
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tra su efectividad antes mencionada y ratificada en esta gr~ 

fi.ca. 

f). Perspectivas de los Sistemas de Estabilizadores. 

Las perspectivas que se tienen en M~xico sobre los sistemas­

de estabilizadores, giran en torno a las perspectivas obser­

vadas por las empresas subsidiarias ~xtranjeras de las empr~ 

sas mexicanas dedicados a est~ industria, ya que como se me~ 

cion6 en el capítulo dos del presente trabajo, ninguna de -

estas empresas ~exicanas cuenta con un departamento de Inve~ 

tigaci6n y Desarrollo realmente, y lo único que hacen es tr~ 

tar de adaptar los sistemas de estauilizadores desarrollados 

fuera de México a las necesidades y requerimientos del país. 

Por tal motivo las perspectivas que a continuaci.6n se expo-­

nen son las que se tienen en las empresas extranjeras y que 

de alguna manera lo son para las empresas mexicanas. 

La divi.si6n Argus de Witko ha desarrollado un estabilizador­

líquido Calci.o Zinc Fosfito para espwna no manchante. Esta -

es importante, ya que la espuma de vinil por si sola es dé-­

bil y casi siempre necesita de la ayuda de un agente espuma~ 

... t.e- (Dicarbonamida) y de un catalizador (zinc) que disminuya­

la temperatura de descomposición del agente espumante. Ade-­

l!rtis la característica de no manchante es importante para el 

--contrDl de color y la calidad del producto terminado. 
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Argus ha dosarrollado tambi~n un fosfito especial para esta­

bilizadores calcio zinc fosfito para satisfacer los requeri­

mientos de la FDA para empaque de alimentos y drogas. 

En este caso el fosfito se basa en 4,4' isopropiledeno y di­

fenol alquil de 12 a 15 carbonos. Argus dice que la estabil,i 

dad de este si3tema es igual a la de un octil estaño, mien-­

trás que el costo el olor y la toxicidad son menores. 

Claremont Polychemical Corp. ha esta'do investigando los ja~ 

nes metálicos del grupo IIA y concluyen que el Bario es un -

fuerte estabilizador pero algo t6xico, y el calcio que no es 

t6xico pero es un estabilizador débil. Entonces probaron con 

el estroncio qu~ se encuentra entre el Ba y Ca en el gruro -

IIA de la tabla peri6dica, y encon~raron que el jabón metáli 

co de estroncio zinc no es at6xico como el Ca-zn pero sí un­

eficíente estabilizador como el Bario-Cadmio a un co~to simi 

lar pero mucho menos tóxicos que éste. 

Synthetic Products, Div. Oart, han encontrado que una combi­

naci6n de estearato de estaño con estearato de Zinc da pro-­

duetos transparentes de PVC plastificado, indicando un sineE 

gismo positivo. Este sistema ha sido aprobado por la FDA pa­

ra empaquetar alimentos y drogas. Algo más ~ignificativo pu~ 

de ser el hecho de que, ~ste es un uso de estearato de esta­

ño con estafio en el estado divalcnte, mientras que todos los 
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estabilizadores comerciales organoestañosos están usando es­

taño tetravalente. 

En el campo de los estabilizadores óe plomo ~e tiene que co­

mo ~stos generalmente son insolubles en las formulaciones de 

PVC, deben estar finamente micropulverizados para mostrar m! 

xima superficie de contacto y por lo tanto eficiencia estab~ 

lizadora. Estos finos polvos, crean desafortunadamente polvo 

peligroso en su fabricación, y considerando la toxicidad del 

plomo, el peligro es aan mayor. Los fabricantes de estabili­

zadores de plomo han desarrollado por lo tanto grados no em­

polvantes que son más seguros para las operadores. General-­

mente se comprimen en hojuelas para reducir ~1 polvo. 

En México no se tiene este sistema de comprimir los estabil! 

zadores de plomo en hojuelas, y por lo tanto la contaminación 

a que están expuestos tanto los operadores productores, como 

los operadores usuarios es tremenda. 

American Cynamid Company, dispone actualmente de los grados 

no empolvantes. 

Eagle-Picher Industries, ha mejorado la eficiencia estatili­

zadora de su sulfato tribásico de plo~o y el sulfato silic6n 

básico de plomo, produciendo particulas más finas, modifica~ 

do la parte orgánica para aumentar la superficie reactiva -­

disponible para la estabilizaci6n. 
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Argus Chemicnl, Witco, ha desarrollado una combinación de e~ 

.tabilizador de Bario y Plomo para recubrimiento de alambre y 

cable eléctrico. Este es bajo en costo y tiene un efecto me­

nos pigmenta.do de blanco para colores obscuros, asi que re-­

quiere de menor cantidad de pigmento obscuro para obtener el 

color deseado. 

El 4rea m4s grande de crecimiento en PVC est4 en formulacio­

nes de vinil rigido que requieren poderosos estabilizadores­

tales como los organoestañosos, por tanto no es sorprendente 

que el mayor nl'.imero de desarrollos de nuevos estabilizadores 

t6rmicos se estén presentando en esta 6rea. 

M ~ T Chemicals, div. SNEA, ~s el prcductor principal de los 

estabilizadores organoestañosos en U.S.A. y ofrece una am--­

plia variedad de estabilizadores de estaño. El original Dib~ 

til estaño-bistisooctil tioglicolato) es un.liquido con 18~­

de estaño y 10% de azufre, éste provee alta eat~bilidad t~r­

mica y tiene un amplio uso general. Recientemente se han su­

plementado varios nuevos grados, uno de estos es un liquido­

con 24% de estaño y 12% de azufre teniendo un alto desempeño 

para moldeo por inyección; otro de estos es un liquido con -

14% de estaño y 8% de azufre, principalmente para extrusores 

monohusillo: uno rn6s de estos es un liquido con 12% de esta­

ño y 5% de azufre, este es un estabilizador de bajo costo -­

para extrusores de mdltiple husillo principalmente. 
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El dioctil estaño-bis (isooctil tioglicolato) es un l!quido­

con 16\ de estaño y 9% de azufre y es el estabilizador de -­

estaño estándard aprobado por la FDA para uso limitado en -

empaque de alimentos y droga~, ~ctualmente se encuentra dis­

ponible en M~xico por todos los productores de estabilizado­

res t'rmicos para PVC. 

Argus Chemical, div. Witco, ha desarrollado un estabilizador 

de estaño s6lido recomendado para altas temperaturas de pro­

ceso. 

M & T Chemicals, ha desarrollado nuevos mercapturos de esta­

ño que dan una claridad (transparencia) particularmente alta 

para uso de botellas y películas transparentes <cristal). 

Los estabilizadores organoestañosos tienen relativamente po­

co efecto en la temperatura de espumado de los tel~fonos de 

vinil. Tanto M & T Chemical como Synthetic Products, div. 

Oart, tienen grados especiales de mercapturos organoestaño-­

sos azodicarbonamida a altas temperaturas (200-210ºC) , prin­

cipalmente en la producci6n de espuma rígida donde se requi~ 

re temperaturas más altas de procesamiento. 

Teneko reporta que ha desarrollado un sinergista estroncio-­

zinc que reduce la cantidad de estabilizador de estaño requ~· 

rido para la estabilizaci6n co~plcta. 
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El desarrollo más novedoso es el efectuado por Synthetic Pr~ 

ducts, div. Oart, mostrando que el antimonio tri(isooctil -­

tioglicolato) puede usarse en lugar de los estabilizadores -

organoestañosos a un menor costo y más eficientes con la ay~ 

da de estearato de calcio como sinergista. Su patente tam--­

bién describe otros mercapturos de antimonio que podrían - -

usarse. 

Estos son algunos de los ll'áS recientes desarrollos en el - -

área de estabilizadores t~rmicos para PVC y las perspectivas 

futuras en esta área es la de adaptar estos nuevos desarro-­

llos a las necesidades actuales y que puedan surgir con el -

paso del tiempo, mientras que el PVC sigue creciendo en niv~ 

les de uso principalmente en el área de PVC rígido extruido­

y los productores de estabilizadores siguen con sus progra-­

mas de Investigaci6n y Desarrollo para el descubrimiento de­

estabilizadores rnás eficientes y menos t6xicos. A continua-­

ci6n se presenta el cuadro III.2 a manera de resumen de los­

nuevos desarrollos de estabilizadores anteriormente descri-­

tos. 

g). Análisis de Invenciones de Estabilizadores Térmicos (1976 -

~· 

El futuro de una compañía depende, en gran forma, de su cap~ 

cidad para la innovaci6n. Esta capacidad depende de una act! 
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Cuadro III.2 Nuevos Desarrollos de Estabilizadores T6rmicos. 

a) Recientes Desarrollos en Estabilizadores Tármicos de Jabones­
Metálicos del Grupo II, Esteres Epoxidados y Esteres Fosfata­
dos. 

Sistema líquido Calcio-Zinc-Fosf ito. 

- 4,4-Isopropilideno Difenol Alquil cc 12 -c15 > Fostito. 
Jab6n Met4lico de Estroncio-Zinc. 
Estearato de Estaño-Estearato de Zinc. 

b) Recientes Desarrollos en Estabilizadores de Plomo. 

Escamas y Gránulos no empolvantes. 

Tamaños de Partículas Finas con Modificaci6n de la Superfi­
cie orgánica. 
Estabilizador Bario-Plomo. 
sistema Bario-Plomo-Sulfo-Silicato para recubrimiento de -­
alambre y cable para ooeraciones a 125ºC. 

e) Recientes Desarrollos en Estabilizadores Organo-Estaños. 

variaciones del Butil ~ercapturo de Estaño estándar. 
Dioctil Estaño Bis(Isooctil-Tioglicolato). 
Metil Estaños. 
Metil Estaños S6lidos. 
Mercapturo Organo-estaño para alta claridad. 

- Mercapturo Organo-estaño como Quiquer espumante para altas­
temperaturas. 
Estearato de Calcio sinergista para extrusor de doble husi­

llo. 
Bario b4sico-Jab6n de calcio sinergista para Mercapturo or­

gano-Estaño. 
Estroncio-Zinc sinergista para Estabilizadores de Estaño. 
TriCisooctil-Tioglicolato)de l\ntimonioCMercapturo de l\ntimo 
nio). 
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vidad adecuada de Investigaci6n y Desarrollo la cual, por -­

otro lado, está basada en un estudio cuidadoso de mercado. -

Esto implica, una investigaci6n que intente moldear el futu­

ro de la compañía a través del desarrollo de procesos o pro­

ductos nuevos. 

Por lo antes expuesto, es necesario para las empresas reali­

zar un estudio sistemático, anal!tico y sin6ptico de las pa­

tentes publicadas en todo el mundo, particularmente de las -

publicadas por las cmpres;is en competenci;i, con el fin de -­

asegurar lo más rápido una detecci6n posible de las l!neas -

de investigaci6n que son seguidas y los avances obtenidos -­

por los competidores en cuesti6n. 

El. manejo de la informaci6n y doC'.!'."'Cntaci6n de patentes es -

de un valor incalculable ya que nos ayuda a: 

Reducir grandement .. los gastos al evitar lo más posible la 

duplicaci6n innecesaria del trabajo de investigaci6n. 

Promover el desarrollo industrial de cada una de las ciuda 

des a. través de la transferencia de tecnología. 

Es por lo escrito anteriormente que surgi6 la necesidad de -

hacer un análisis acerca de las invenciones de estabilizado­

res térmicos de 1976 a 1985. 
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Este análisis tiene como objetivo el de conocer como se ha -

ido desenvolviendo la Investigaci6n y Desarrollo de los est~ 

bilizadores térmicos en el mundo y particularmente en las e~ 

presas subsidiarias de las empresas mexicanas, así mismo, 

esto nos ayudará a visualizar el dinamismo dcLual en este 

campo en función de las 6ltimas invenciones registradas. Es­

te análisis se basa en la información proporcionada en el -­

Chemical Abstracts de 1976 a 19B5, revisando para ello todas 

las patentes registradas en estos diez años. 

Para facilitar el análisis se presentan los cuadros y gráfi­

cas que a continuaci6n se describen. 

Primeramente en el cuadro III.3 se presenta el nÚJu~ro de pa­

tentes registradas por año en el mundo, y se observa que 

mientras que en 1978 se registraron 120 patentes en 1985 só­

lo se registraron 49 patentes. 

En la gráfica III.4 se observa que la tendencia tanto de las 

cuatro empresas en estudio como la de las del resto del mun­

do en la rama de estabilizadores térmicos es a seguir dismi­

nuyendo el nGmero de patentes registradas en los a~os venide 

ros. También se ve en esta gráfica que la empresa con mayor­

nllmero de patentes registradas es Argus, teniendo sus máxi-­

mos picos en 1978 y 1980 al igual que en la curva donde cs-­

tán computadas la patentes de todo el mundo. 
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En el cuadro 111.4 se presenta un análisis de las empresas -

extranjeras subsidiarias de las empresas mexicanas en cuanto 

al na.mero de patentes registradas por año y lugar de regís--

tro. En aste cuadro se observa que el pats y emprPsa con roa-

yor dinamismo es Adeka Argus de Japón, seguida por Ciba-Gei­

gy de Suiza, M & T de U.S.A. y Nissan Ferro de Japón. Tarn---

bién de este ~uadro se puede deducir que estas cuatro empre­

sas cuentan con representantes en muchas partes del mundo. 

Cuadro III.3 Patentes Registradas de Estabilizadores Térmicos --

para PVC en el Mundo de 1976 a 1985. 

Año NÚJUt!L'O a~ Patentes 

1976 73 

1977 S7 

1978 120 

1979 65 

1980 92 

1981 83 

1982 69 

1983 67 

1984 54 

1985 49 

Fuente: Elaboración Propia a partir de datos del Chemical 
Abstracta. 
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Cuadro III.4 

Año Lugar de Pa1s y Empresa Solicitante Nilmero de 
Registro Patentes 

Alemania Ciba-Geigy, Suiza 2 

Al.emania M & T, U.S.A. 1 

Canadá M & T, U.S.A. 1 
1976 

Jap6n Adeka Argus, Jap6n 4 

sud:ifrica M & T, U.S.A. 1 

u.S.A. M & T, u.s.A. 1 

Alemania Ciba-Geigy, Suiza 1 

Alemania M & T, U. S.A. 1 

Jap6n Adaka Argus, Jap6n 7 
1977 

Jap6n Nis san Ferro, Jap6n 2 

Neth M & 'l', Neth. 1 

u.s.A. M & T, U.S.A. 1 

Alemania Ciba-Geigy, Suiza 2 

Alemania l\ & T, U.S.A. 1 

1978 Bél.gica Argus N.V., Bi?lgica 1 

Jap6n Ad e ka Argus, Jap6n 14 

Jap6n Nissan Ferro, Jap6n 6 

B~lgica Argus N.V., Bélgica 2 

Europa Ciba-Geigy, Suiza 2 
1979 

Jap6n Ada ka Argus, Jap6n s 

Jap6n Ciba-Geigy, Suiza 1 
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Año Lugar de Pats y Empresa Sol.icitantcs NGmero de 
Registro Patentes 

Al.emania Ciba··Geigy, Suiza l 

Al.emania TU"gus, Jap6n l 

Bél.gica TU"gus N.V., Bélgica 1 

Europa Ciba-Geigy, Suiza 1 
1980 

Francia Argus, Jap!5n 1 

Ingl.aterra TU"gus, U.S.A. l 

Jap6n Adeka Argus, Jap6n 12 

u.s.A. M & T, u.s.A. 1 

Europa Argus N.V., Bélgica 1 

Europa Ciba-Geigy, suiza 1 

l.981. Francia Argus, Francia 2 

Japón Adeka Argus, .Jap6n 5 

Japón Ciba-Geigy, Suiza l 

Europa Argus, u.s.A. 1 

Europa Ciba-Geigy, CH 1 
1982 

Jap6n Adeka Argus, Jap6n 5 

u.s.A. Argus, Jap6n l 

Europa Ciba-Geigy, CH 1 

Europa Ferro, u.s.A. 

l.983 Jap6n Adeka Argus, Jap6n 2 

u.s.A. Argus, U.S.A. 2 

u.s.A. Ciba-Geigy, CH 
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1984 

1985 
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Lugar de Pats y Empresa Solicitante Nllmero de 
Registro Patentes 

B~lgica Argus, U.S.A. 

Canadá M & T, u.s.A. 

Europa Ciba-Geigy, CH l 

Jap6n Adeka Argus, Jap6n 2 

Jap6n Nis san Ferro, Jap6n 2 

u.s.A. Argus, U.S.A. 1 

u.s.A. M li T, u.s.A. 

Alemania Ciba-Geigy, CH 1 

~lgica M & T, Francia 1 

Jap6n Adeka Argus, Jap6n 3 

u.s.A. Ferro, U.S.A. 1 

El cuadro III.S nos presenta los !ndices de registro de pa-­

tentes de las empresas Argus, Ciba-Geigy, Ferro y M li 'l' de -

acuerdo a: 

Ni P.R. 
P.T. 

donde: 

Ni = Indices de Registro de Pa­
tentes de Empresas. 

P.R. Patentes Registra~as. 

P.T. Patentes Totales 

de este cuadro se observa que la empresa con mayores !ndices 
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a 1o largo de 1os diez años es nuevamente Argus. 

Finalmente en el cuadro III.6 se presentan los !ndices de i~ 

venci6n de las cuatro empresas antes mencionadas, estos !ndi_ 

ces se calcularon de 1a manera siguiente: 

Indice de 
Invenci6n 

No.de Patentes en el año 1 + No.Patentes en el año 2 
ano 1 ano 2 

•.• +No. de Patentes en el año N 
ano N 

observ&ndose que 1a empresa con mayor !ndice de invenci6n es 

Argus, seguida por M & T, Ciba-Geigy y Ferro. 

Cuadro :r:rr.s Indice de Registro de Pat.-ntes de Empresas. 

Año Argus Ciba-Geigy Ferro M & T 

1976 0.40 0.10 0.40 

1977 0.54 0.08 0.15 0.23 

1978 0.63 0.08 0.25 0.04 

1979 0.70 0.30 

1980 0.84 0.11 o.os 
1981 0.80 0.20 

1982 0.88 0.12 

1983 0.57 0.29 0.14 

1984 0.45 0.11 0.22 0.22 

1985 o.so 0.17 0.16 0.17 
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cuadro III.6 Indice de Invención de Empresas. 

Año Argus Ciba-Geigy Ferro M & T 

l 4.00 2.00 4.00 
2 3.50 o.so 1.00 1.50 

3 5.00 0.67 2.00 0.33 

4 l. 7S 0.75 

5 3.20 0.40 0.20 

6 l. 33 0.33 

7 1.00 0.14 

a o.so 0.25 o. 13 

9 0.44 0.11 0.22 0.22 

10 0.30 0.10 0.10 0.10 

Total 21.02 S.25 3.45 6.35 

El an4lisis se centr6 principalmente en las cuatro empresas sub­

sidiarias de las empresas mexicanas, debido a que son las que i~ 

fluyen directamente en la industria mexicana de estabilizadores­

t~rmicos. 

Como conclusi6n del presente an~lisis se tiene que la empresa 

con mayor dinamismo en cuanto a la investigación y desarrollo de 

estabilizadores térmicos es Argus, la cual a su vez como se ob-­

serv6 en el capftulo dos, es la de mayor integración global en -

la industria del PVC. 
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III.2 Factores Clave para el Diseño de un Estabilizador. 

Existen varios factores a considerar para el diseño de un estabi 

lizador, pero aquí sólo se mencionan los que han demostrado a -­

través de los años tener mayor impacto. 

Los principales objetivos de un estabilizador térmico de contro­

lar y prevenir la degradación del polímero dur.J.ntc su procesa---

mierLto y el de fabricar ur1 producto fi:1~l CL::: ur1 color deseable­

y una vida de servicio Gtil, 110 11an c~~ibi~do; lo que si ha cam-­

biado son los tipos de sistemas estabilizadores J sus habilida--

des para lograr estos objetivos. 

Los primeros estabi 1 izadores eran muy s1mp.lcs en su <l.b;~í1o y COI! 

sist!an predominantementP de sales metálicas inorgánicas. Estos­

materiales eran buenos estabilizadores térmicos. Sin embargo, el 

crecimiento de la industria del PVC y la expansión del vinil-

en nuevas áreas de aplicación trajo como consecuencia nuevas ne­

cesidades de estabilización, que los estabilizadores existentes -

no podían satisfacer completamente. Los productos con un alto -­

grado de claridad, con colores más brillantes, o con resistencia 

al rr.anchado en presencia de sulfuros estaban entre las principa­

les necesidades deseadas, es entonces cuando surge un segundo -­

factor a considerar en el disefio de un estabilizador: "La contri 

buci6n del estabilizador a los requerimientos de propiedades de­

seadas del producto final". 
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Con el desarrollo do los estabilizadores 6rgano-estanos vino la­

respuesta a muchas de las necesidades de la industria del PVC. -

Los estabilizadores de estaño tenían la habilidad de producir -­

claridad cristal, dar colores brillantes y eliminar el problema­

del manchado con sulfuros. Poi.· lo tant.o ofrecieron ventajas sus­

tanciales sobre los estabilizadores líderes y satisfacieron los­

dos factores del esquema estabilizador (procesamiento y propied~ 

des finales deseadas) . 

Corno resultado de esto ~os estabilizadorc~ 6~g~no-estaños esta-­

blccieron un fuerte liderazgo en lo historia del procesamiento -

del PVC utiliz:'\ndose ampliamente como el mejor sistema estabili­

zador (actualmente siguen siendo los órgano-estaños los estabil~ 

zadores rn:'i.s eficientes) desarrollado. Sin embargo, cuando se añe 

di6 el tercer factor, "El factor Econ(:::ico", al sistema estabili_ 

zador, los estabilizadores de estaño estaban en desventaja. El -

factor económico se desarrolló cuando la industria del PVC como­

en el caso de muchas industrias que se expanden rápidamente, se­

expandi6 en &reas de competici6n con otros plásticos y se enfre~ 

t6 a la competencia dentro de la propia industria. 

Por lo tanto se buscaron nuevas y más eficientes materias primas 

para reducir los costos. Los sistemas de estabilizadores de Ba-­

rio-Cadmio se desarrollaron en este tiempo para cubrir las nece­

sidades generales de la industria del PVC. 
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Estos estabilizadores Bario-Cadmio a menudo combinados con Zinc­

y fosfito orgánico para darles un efecto sinergista, se encontr6 

que cumplían muy bien con los tres factores de diseño de un est~ 

bilizador. 

En los años subsecuentes, y especialmente ahora, el campo del e~ 

tabilizador térmico está siendo muy competido. Nuevos desarro--­

llos han añadido muchos estabilizadores adicionales a los siste­

mas Ba-Cd y a los sistemas de estaño. Los estabilizadores de Ca~ 

cío-Estroncio también han disfrutado de un desarrollo limitado -

pero Gtil. 

De lo anterior tenemos que existen tres factores claves para el­

diseño de estabilizadores que son: 

Factor de Estabilizaci6n Térmica. 

Factor Econ6mico. 

Factor de Propiedades finales deseadas. 

En la actualidad estos tres factores o parámetros están correla­

cionados entre sf, para dar sistemas de estabilizadores con bue­

na estabilidad térmica, econ6micos y con propiedades del produc­

to final deseadas. Pero además de estos tres factores, es impor­

tante considerar cuales son los elementos que impulsan el uso del 

estabilizador térmico, ya que estos elementos también pueden co~ 

siderarsc como factores clave para el diseño de un sistema esta-
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bilizador. Estos elementos los clasificaremos como los requeri-­

mientos de estabilizador de acuerdo a los siguientes incisos: 

a). Requerimientos de tipo Técnico. 

b). Requerimientos de Propiedades del Producto Final. 

c). Requerimientos de acuerdo a las Normas y Reglamentos del --­

Pats. 

a). Requerimientos de Tipo Técnico. 

En este inciso se engloban todas las necesidades técnicas -­

que pueden estar presentes en el procesamiento de PVC desde­

su formulaci6n, mezclado, procesado y producto final. 

Como ya se vi6 en el capitulo I, la principal ~unci6n del e~ 

tabilizador es la de permitir el procesamiento del PVC, pero 

no es la Gnica, ya que a lo largo de todo el proceso va con­

firiendo caractertsticas especiales como se menciona a cont~ 

nuaci6n: 

Requerimientos de uso de estabilizador a la hora ,de forrr.,;­

lar. A la hora de formular siempre es conveniente encon--­

trar el 6ptimo uso de estabilizador al menor costo y mej¿r 

rendimiento. Adem's el formulador utiliza el tipo de esta-
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bilizador más fAcil de manejar (más fácil de manejar son -

los estabilizadores l!quidos scgan la experiencia) • 

Requerimientos de estabilizador a la hora de mazclar. Dcbi 

do a que en el equipo de mezclado se tienen fuerzas por -­

fricci6n muy altas entre las moléculas de la resina, origi 

nando que la temperatura se incremente desde temperatura -

ambiente hasta unos 120 a 130°c, por 1o que es muy necesa­

rio agregar el estabilizador antes de mezclar para evitar­

que la degradaci6n de la resina de PVC dé comier.zo. El es­

tabilizador se elige de acuerdoaltipo de proceso que se -

utilizará, dado que los estabilizadores pueden tener tres 

diferentes presentaciones (líquido, ~6lido y pasta), se 

buaca la mejor dispersi6n del estabilizador a la hora del 

mezclado, la cual se logrará con los estabilizaccrcs líqul 

dos. 

Requeri.Jllientos de Estabilizador para procesar PVC. Los -

equipos de proceso de PVC son muchos y variados, con dife­

rentes sistemas de controles de temperaturas y de calenta­

miento (muy importante en el proces~iento de P'l.ºCl, los -­

equipos y procesos son los siguientes: extrusi6n con cxtr~ 

sores· de un husillo o de doble husillo, moldeo por inyuc.:-­

ci6n en inyectoras, calandréo en molinos de dos rodillos o 

calandrias, soplado en extrusores, moldeo rotacional, com­

presi6n o prensado, etc. 
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Los factores a considerar para el uso de estabilizador en 

los procesos ar.~es descritos son: Temperatura de proceso, a 

m~yor temperatura de proceso, mayor eficiencia del sistema 

estabilizador se necesitará; tiempo de residencia del mate-­

rial en el proceso, a mayor tiempo de residencia, mayor efi-­

ciencia del sistema estabilizante se requiere; trabajo de -

masticado del material por el equipo de proceso, entre mayor 

sea el trabajo al que se ha sometido el material, mayor será 

la necesidad de una buena estabilización (ejemplo, entre una 

cal':lJldria y u~ extrusor, se tiene mayor trabajo en el extru­

sor): material de reproceso, en algunos procesos se tiene m~ 

Lerial que :e deb~ reproc~s~r para evitar desperdicios, por 

lo tanto, entro mayor material de reproceso de tenga, mejor 

debe ser el nivel de estabilizador para permitir que el mat~ 

rial aguante dos y hasta tres procesadas. En la actualidad 

se tiene que los fabricantes de equipo de proceso cada d!a 

desarrollan eqUipos más eficientes, taniendo como consecuen­

cia un mejor aprovechamiento de los sistemas estabilizadores, 

como por ejemplo, cuando se ten!a un extrusor de un husillo 

loa niveles de estabilización eran más altos que cuando sa-­

li6 el extrusor de doble husillo (más eficiente, nivel de es 

tabilizador menor que el monohusillo). 

Requerimientos de Protección del Equipo de Proceso. La pr~ 

tecci6n del equipo de proceso al ataque de la corrosi6n de 

HCl generado por la degradación del PVC es muy importante 
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considerarla aquí, ya que se puede evitar lo m~s posible 

con el uso de estabilizadores térmicos adecuados, ya que 

estos generalmente actaan como aceptares de HCl. 

b). Requerimiento de Propiedades del Producto Final. 

Todos los productos finales se hacen pensando en ciertas ca­

racterísticas y propiedades que los hacen ser útiles y comp~ 

titivos en el mercado, en el caso de los productos finales -

de PVC no hay excepción y uno de los aditivos que es muy im­

portante para lograr estas propiedades finales deseadas, es 

el estabilizador térmico. Las características o propiedades 

que podemos obtener del uso de un sistema estabilizante ade­

cuado son: 

- Conservación del color inicial del producto final. 

- ~ransparencia cristal deseada en algunos productos finales. 

P~op~~dades dieléctricas especialmente para el recubrimie~ 

to de a,lambre y cable eléctrico. 

- Propiedades toxicológicas en productos que est6n en contac 

to con alimentos (empaque de alimentos). 

- Propi:edades estabilizantes a la interperie (luz ultraviole 
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ta, .oxidación, humedad, etc.). 

Corno se puede ver en las características antes mencionadas -

es muy importante la elección del sistema estabilizante para 

poder tener propiedades tan importantes en los productos f i­

nales. 

c) • ~·~:::rimientos ·;3c- acuerdo a las Normas y Reglamentos del 

~'?..:. 

Todos los productos qu!micos están clasificados de acuerdo a 

sus propiedades toxicol6~icas, como t6xicos y at6xicos. 

Los estabilizadores t~rmicos para PVC son productos qu!micos 

y por lo t:::n~o están dentro de esta clasificación. Las nor­

mas que rigen esas propiedades en M~xico, son las dictamina­

das por la FOA. 

Los re9uerimientos de la FDA para productos que est~n en co~ 

tacto con alimentos, est~n basados en la migración potencial 

de los sistemas d~ estabilizadores del producto final. 

Estos cubren metales cspec!ficos, ácidos orgánicos, diluyc~­

tes, antioxidantes y fosfitos secundarios o estabilizadores 

epoxi, que pueden ser parte del sistema total. A la fecha 

los Onicos sistemas de estabilizadores que cuentan con la -
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aprobación de la FDA son los jabones metálicos de Calcio -

Zinc y ciertos estabilizadores de Octil Estaño. 

Los estabilizadores de Octil Estaño son usados principalmen­

te donde la historia térmica es prolongada, los esfuerzos de 

fricción son grandes, o la claridad del producto final es 

muy importante, en México se usa principalmente en la fab1·i­

caci6n de botellas para aceite comestible. 

Los jabones metálicos de Calcio - Zinc ~on principalmente d~ 

r~vados de estcaratos de Calcio y Zinc y su presentaci6n es 

en polvo o en pasta (n,5s difícil de manejar que los sistemas 

ltquidos) y son menos eficientes que los sistemas Ba-Cd-Zn -

liquidas (~a aprobados por la FDA para ser usados en contac­

to con alimentas por alta toxicidad del Cadmio). 

El uso de estabilizadores Ca-Zn at6xicos, frecuentemente re­

quieren la incorporación de cantidades especiales de estabi­

lizador y de controles más estrictos de temperaturas para 

prevenir que se queme el polímero a la hora de procesarlo. 

Par tanto estos sistemas de Ca-Zn dan un minimo margen para 

reprocesar material. 

Frecuentemente los componentes del estabilizador se hidroli"­

zan cuando están en contacto con agua, causando empañamicnto 

del PVC cristal (turbio-lechoso) , por lo que se previene su 



uso en aplicaciones para botºella de aceite comestible, pero 

se utiliza sin ningGn problema donde 1a transparencia no es 

el principal requisito de aceptación, como por ejemplo, se -

uti1iza en pel!cu1a de vinil para envo1tura de carnes y otros 

a1imentos y tubo médico. 

La FDA continuamente está eKaminando pruebas y datos para d~ 

terminar que otros materiales podr!an usarse como estabiliz~ 

dores para productos que esten en contacto con alimentos, 

as! como la revisi6n de los sistemas ya aprobados. 

Como puede verse en lo anterior escrito, los requerimientos 

de estabilizador de acuerdo a las necesidades gubernamenta-­

les legales son muy importantes para determinar qué tipo de 

estabilizador usar y qué restricciones se tendrán. 

Finalmente a manera de guía para el diseño de un sistema de 

estabilizador se presenta el cuadro III.7, donde se ve la 

interacci6n de los diferentes factores clave antes descritos, 

en este cuadro se colocaron todos estos e1ementos que influ­

yen en el diseño de un sistema estabilizador de una manera -

causa-efecto, de tal forma que sea fácil observar el grado -

de importancia de cada uno de los factores (elementos) en el 

esquema de diseño de un sistema estabilizador. 

III.3 Qesarrollo del Nuevo Producto Propuesto. 

., 



cuadro IIX. 7 Z..O.odelo de D1:::;cúo .Jt.!' Est.ibi l i:r.adorcs Térmicos ¡1 .. lra. PVC' 

Factores Relativos 
~l Produc~c Fi~~l 

!lormas y 
F-.cqulnc iones 

fL'A para Empaque 
de Alimentos 

Uso Final 
del Producto 

Control de 
calid.:ld 

NSF para Tubcrra 
de Agua Potable 

11iscño di.: Nuevos 
1'.:nt.tl .. d 1 i :•.1dun~s 

Factores 
Económicos 

Compuesto 
Rígido 

Eficiencin de 
Estdbilización 

Canpuesto 
Flexible 

Tipo do 
Operación 

Extrusión 
Inyección 
soplado 
calandreo 
compresión 
Recubrimiento 
Rotación 
Inmersión 

Avances en l~ Te~ 

nolog!a del Proces~ 



Analizando la informaci6n expuesta en esta investigaci6n y cons.!_ 

derando que en estos tiempos de una economía caracterizada por 

bajas tasas de crecimiento o en algunos casos de estancamiento y 

un alto incremento de costos, causados en primera instancia por 

altos costos de producci6n y de materia prima, resultando cada -

vez más dificil de absorver dichos costos, y si además le auna-­

mos a esto los esfuerzos que se están realizando por proteger la 

salud y el medio ambiente, resulta muy interesante considerar la 

siguiente propuesta para usar un nuevo estabilizador t6rmico con 

el fin de procesar PVC. Este estabilizador que se propone es un 

"Mercapturo de 1'\ntimonio" que se pretende utilizar principalmen­

te en el procesamiento de tuberfa de PVC rígido tanto para agua 

potable t:"Omo pitra uso est:índar y en general para el procesamien­

to de todo tipo de PVC rígido pigmentado. 

A continuaci6n se describen las características principales as! 

como las pruebas efectuddas a nivel laboratorio en comparación -

con los estabilizadores convencionales, del "Mercapturo de Anti-

monio". 

- Características principales del Mercapturo de Antimonio. 

r,a primera nueva tecnología significativa que aparece en el -­

mercado de los estabilizadores térmicos para PVC, desde el de­

sarrollo de los estübilizadores líquidos de Da-Cd es la de los 

"Mcrcapturos de Antimonio"~ 
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Los Mercapturos de Antimonio, han creado gran exitaci6n en los 

Estados Unidos de Norteam6rica, debido a que ofrecen un menor 

costo y mayores alternativas con respecto a los estaños, los -

cuales son usados en grande y pequeña escala para la producci6n 

de tuber!a de PVC para agua potable y para perfil r!gido de -­

PVC. 

NingÚno de los estabilizadores de antimonio conocidos a la fe­

cha, han sido aprobados por la FDA para aplicaciones de empa-­

que de alimentos, aunque la National Sanitary Fundation (NSF), 

en u.s.A. ha aprobado las formulaciones que contienen mercapt~ 

ro de antimonio, como estabilizador para la fabricaci6n de tu­

bería de PVC para agua potable, en base a pruebas satisfacto-­

rias de estracci6n del material. 

Los mercapturos de antimonio, similar a los estabilizadores de 

estaño y plomo requiere el uso de lubricantes internos y exteE 

nos para un satisfactorio y eficiente procesamiento. 

Los mercapturos de antimonio, fueron patentados como estabili­

zadores t6rmicos por Dart, Inc. (Synthetic Product Division) -

con nGmeros de registro u.s. 3,887,506 (Junio 3, 1975) y 

4,028,618 (Junio 14w 1977). En la actualidad este estabiliza-­

dor de antimonio s6lo se fabrica y comercializa en E.U. bajo 

permiso de patente de Dart. En México se pudo hacer la s!nte-­

sis del mercapturo de antimonio en el laboratorio de Ferro Me-
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xicana y no se tuvo ningün problema para obtenerlo. Adem~s en 

M~xico se cuenta con parte de la materia prima para su sínte-­

•is, importando dnicamente el isooctiltioglicolato. 

Los estabilizadores de antimonio deben ser almacenados en emp~ 

ques opacos para evitar la fotodecoloraci6n. 

- Mercados para Estabilizadores Mercapturos de Antimonio. 

En U.S.A., el principal mercado potencial para mercapturos de 

antimonio es la tubería rígida de PVC que es procesada en ex-­

truaores de doble husillo (si se utilizan extrusores mono-hus} 

llo se debe incrementar la cantidad de estabilizador). 

Los estabilizadores de estaño son usados generalmente, para as 

cesoriosde tuber!a y para la mayor!a de los extrusores mono-h~ 

•illo para tuber!a. 

La estabilidad de la luz U.V. de los estabilizadores mercaptu­

ros de antimonio no es suficiente para usarse en cancelería de 

PVC, ya que pueden ocurrir algunas interacciones indeseables -

con el Tio2 normalmente usado en estas formulaciones. 

En loa mercados internacionales, fuera de U.S.A., la mayorta -

de los vinilos rígidos, eapecialmente la tubería, son estabil~· 

z.iloa con c•tabilizadorcs de plomo. En Ml!xico, ocurre lo mismo, 
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la mayor!a del PVC rtgido es estabilizado con plomo creando 

una serie de problemas toxicol6gicos que bien podr!an evit.-1rse 

con el uso de los mercapturos de antimonio, ya que cuentan con 

las siguieJ)tes ventajas sobre los estabilizadores de plomo: 

1). Los estabiJ;zadores de plomo no han sido aprobadospor la -

NSF para ser usados en el procesamiento de tuber!a de PVC 

para agua potable. 

2). Pobre resistencia al manchado con sulfuros de los pl~m0~ -

en comparaci6n de los antimonios. 

3). Los estabilizadores de plomo tienen alto peso especifico, 

son s6l.idos y son más dif!ciles de dispersar que los orqa­

no-estañosos o los mercapturos de antimonio que son l!qui­

dos. 

4). Requerimientos precio/volumen. Los estabilizadores de plo­

mo son usados a 2 phr y no ofrecen ninguna ventaja sobre 

l.os mercapturos de antimonio o de estaño que se utilizan a 

0.4 phr. 

5). I.os estabilizadores de plomo con el s6lo nombre de "plomo" 

están en desventaja. Con la presente actitud tocante a las 

substancias potencialmente tóxicas, muchos procesadores de 

PVC est4n guiando sus aplicaciones fuera del uso del plomo 
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en muchas áreas. 

A pesar de haberse desarrollado estos estabilizadores de anti­

monio de 1975 - 1977, no han tenido el crecimiento comarcial -

adecuado, sin embargo, en un artículo publicado por la Modern 

Plastics lnterna':.iOf?al en abril de 1985, Bill Hirschawer, ge--

rente de estabilizadores térmicos de Dart, dice "Inicia el de~ 

pegue del mercad<. de estabilizadores de antimonio" y asegura -

que para el tercer cuarto de 1985 un tercio de los estabiliza­

dores usados en t·~:oerra de PVC rígido por extrusi6n en E.U.A. 

sería de antimonio. 

Si tomamos en cuenta que el sector de PVC que más ha crecido -

en los altimos aF.os es el PVC rígido, utilizado en la construE 

ci6n y si consideramos que en México el sector que muestra ma­

y·or dinamismo, es el de la tuberia rígida como se ve en el cu~ 

dro (II.6), es buen momento para desarrollar y comercializar -

los mercapturos de antimonio. 

A conti.nuaci6n se describen y exponen las pruebas efectuadas -

al mercapturo de antimonio. 

Prueba de Estabilidad Térmica Estática efectuada al Mercapturo 

de Antimonio en comparaci6n a los siguientes estabilizadores:. 

- Estabilizador de plomo. 



- Estabilizador mercapturo de estaño (Butil estaño). 

- Estabilizador Bario-Estaño. 

- Estabilizador mercapturo de estaño (Metil estaño). 

~todo ASTM-02115: 

La prueba consiste en lo siguiente; se molinea el compuesto ya -

~ezclado en un molino de dos rodillos (Calandria), calentando -­

con vapor durante cinco minutos a 160°C, después se cortan las -

muestras, 10 cuadros del manto de PVC molineado de 2 cm. x 2 cm. 

de cada uno de los materiales a probar, después se meten a una -

estufa con aire caliente circulante a una temperatura de 185ºC y 

las muestras son retiradas y pegadas en una carta de estabilidad 

térmica (Fig. III.8), durante un periodo de tiempo determinado 

(S, 10, 15 min., etc.) seg6n se requiera. Una vez terminada de -

quemarse la 6ltima muestra, se procede a compararlas de acuerdo 

al color de como se fueron quemando y se determina cual estabi­

lizador es más eficiente, segdn la carta de estabilidad. 

En el caso de la prueba de estabilidad térmica para el mercaptu­

ro de antimonio se efectn6 en la siguiente formulaci6n típica -­

para tubería de PVC para agua potablP: 



Prueba A n e o E 

Resina Vinicel 104 (K=64) 100 100 100 100 100 

Carbonato de Calcio 4 4 4 4 4 

Cera Paraf !nica XL-455 l. 2 1.2 1.2 1.2 l.2 

Estearato de Calcio 0.4 0.4 O.El 0.4 0.4 

Estearato Dib:ísic:• de Plomo l 

Sulfato tribl!.sico de Plomo 1 

Bario-Estaño 0.4 

Mercapturo de Antimonio o . .¡ 

Sutil Estaño 0.4 

Metil Estaño 0.4 

Como puede ""A-re:,,,.'="" la carta de estabilidad térmica (Fig.lII.8), 

se tiene que la prueba, que tiene mejor estabilidad térmica, es 

la prueba A estabilizada con plomo, pero se tiene que el material 

se considera bueno para ser procesado hasta los JO minutos, y;i -

que después de este tiempo ~e observa el amarillamiento, que causa 

que la tubería pierda propiedades finales. La prueba segund;i me­

jor estabilizada es la prueba C,cuyo estabilizador mercapturo de 

antimonio conserva un boni~o color inicial hasta los 20 minutos 

de exposici6n al calor y comparativamente con la prueba A, se ve 

mucho meior, inclusive a los 30 minutos de prueba. Finalmente 

las pruebas B, o y E proporcionan un bonito color inicial duran­

te los primeros 5 minutos de prueba, pero después de éstos se -­

empiezan a colorear (a los 15 minutos) dando un mal aspecto, ad~ 
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más de la pérdida de propiedades del material. De estas tres 

pruebas, la que se ve un poco mejor es la prueba o, estabilizada 

con Butil Estaño, pero no se compara con la prueba e que tiene -

20 minutos mSs de cstabilidau térmica. 

Conclusión de la Prueba: 

De la prueba se concluye que no se tiene ningGn problema de est~ 

bilización si se usa el Mercapturo de Antimonio como estabiliza­

dor para tubería de agua potable, con la ventaja sobre los demás 

estabilizadores de poder reprocesar una cantidad mayor de mate-­

rial y el costo total de estabilización bajar!a notablemente si 

so usa el ; .. 1ercal:->t.uru ele Antimonio, ya que resulta mucho más eco­

nómico que los mercapturos de estaño y quizá más económico que 

el estabilizador de plomo. De la formulación se observa que la -

prueba C lleva o.4 phr más de estearato de Calcio que las otras 

pruebas, esto se debe al efecto sinergista que tiene el esteara­

to de calcio.con el mercapturo de antimonio y el resultado sed~ 

muestra en la carta de estabilidad térmica (fig.III.Bl. Se reco­

mienda además el Mercapturo de Antimonio en lugar del estabiliz~ 

dor de plomo prueba A, por ser menos tóxico, esto es algo muy 

importante que probablemente haga que en el futuro se prohiba el 

uso del plomo para estabilizar tuber!a de PVC: para agua potable 

y podría entrar el uso del mercapturo de antimonio. 
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Figura III.8 
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Prueba de Estabilidad Térmica Dinámica del Estabilizador 

Mercapturo de Antimonio. 

La prueba de estabilidad t~rmica dinámica, se puede realizar en 

un molino de dos rodillos, aunque se prefiere utilizar un cabe-­

zal especial adaptado a un re6metro (plast6grafo), en donde se -

mastica la muestra bajo determinadas condiciones de temperatura, 

tiempo y esfuerzo co~~ante; pudi6ndosc obtener diferentes mues-­

tras a intervalo de tiempo o bien, '-'" re6grama (plast6gramal pa­

ra cada muestra que se desee probar. Este plast6grafo, se conoce 

con el nombre de Brabender y los resultados que se obtienen de -

él están muy correlacionados con las condiciones de r'roceso rea-

1es, ya que eb un cquip0 q'1e semeja bastante bi~n la operaci6n 

de mezclado y de extrudado, de un extrl(,;or de doble husillo. 

En el caso de la prueba efectuada al estabilizador mcrcaptur0 de 

antimonio se realiz6 en un Brabendcr', propiedad de Ciba-Geigy M~ 

xicana, bajo las siguientes condiciones de operaci6n y en la fo~ 

mulaci6n que se indica. 

Formulación: 

Prueba: 

Resina Resivin-30 (K=60) 

Estearato de Calcio 

Mercapturo de Estaño (Butil-Estaño) 

Mcrcapturo de Antimonio 

A 

100 

0.4 

0.4 

B 

100 

O. B 

0.4 
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Prueba de Estabilidad Térmica Dinámica del Estabilizador 

Mercapturo de Antimonio. 

La prueba de estabilidad térmica dinámica, se puede realizar en 

un molino de dos rodillos, aunque se prefiere utilizar un cabe-­

zal especial ada~~ado a un re6metro (plast6grafo), en donde se -

mastica la muestr~ b3jo determinadas condiciones de temperatura, 

tiempo y esfuerzo co~cante; pudiAndose obtener diferentes mues-­

tras a intervalo de tiempo o bian, un re6grama (plast6grama) pa­

ra cada muestra que se desee probar. Este plast6grafo, se conoce 

con el nomhrP de Brabend@r y los resultados que se obtienen de -

61 est&n muy correlacionados con las condiciones de rroceso reil­

les, ya que es un equipo que semeja bastante bien la operaci6n 

de mezclado y de extrudado, de un extr; .. ,;or de doble husillo. 

En el caso de la prueba efectuada al estabilizador mercapturo de 

antimonio se realiz6 en un Brabender", propiedad de Ciba-Geigy Me 

xicana, bajo las siguientes condiciones de operaci6n y en la foE 

mulaci6n que se indica. 

Formulación: 

Prueba: 

Resina Resivin-30 (K=60l 

Estearato de Calcio 

Mercapturo de Estaño (Butil-Estaño) 

Mercapturo de Antimonio 

A 

100 

0.4 

0.4 

B 

100 

O.El 

0.4 
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Condiciones de Operaci6n de1 Brabcnder: 

Rango = so 

oamp - 5 

Temperatura = 180°C 

Supresi6n 10 

Ve1ocidad de 1a Carta = 60 cm/hr (lcm/min) 

Ve1ocidad de Giro = 60 RPM 

Retiro de la Tolva ~limentadora 2 minutos después de 1a alime~ 

taci6n de la muestra. 

Resultados obtenid~s: 

Pr~eba: 

Torque M~ximo (T Max) 

Torque M!nimo (T Hin) 

Estabilidad T~rmica en Minutos 

A 

70 

30 

6 

B 

66 

28 

7.2 

Como puede verse en el plastograma lfig. III.9) el Mercapturo de 

Antimonio es mejor que el Butil Estaño. Se utiliz6 el butil est~ 

ño como est~ndar, ya que es en la actualidad uno de los mejores 

estabilizadores térmicos para tuberia de PVC de agua potable, y 

como se observa en los resultados el mercapturo de antimonio ti~ 

ne alrededor de un 16i de mayor estabilidad t6rmica que el butil 
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estaño, además se vbserva en los plastogramas que la temperatura 

de proceso (TP) se increm"nL<> ur. poco ~1ás en <"l butil estaño -­

que en el mercapturo de antimonio (línea de temperatura más uni­

forme), este incremento de temperatura es debido al esfuerzo de 

fricci6n que sufre el material al ser procesado. Con respecto al 

torque máximo, se observa que el butil estaño proporciona un ma­

yor torque, que el proporcionado por el mercapturo de antimonio, 

esto implica que e!. equipo de Froceso efectúa un mayor c.sfuerzo 

(trabajo) para poder fundir y procesar el material, además se -

observa en losplast6<¡rafos que <::l el butil estaño (Fig.III.9) el 

torquc máximo (de fusión) es muy inos.tü.blc ccn un-?\ ~c--rie de pi-­

cos irregulares, ~i~ntras que en el caso de: mcrcaptur0 de anti­

monio, se tiene un torque de fusi6n rn§s uniforme y en menor tie~ 

po. 

La estabilidad térmica se mide calculando el tiempo que dura la 

prueba desde la alimentaci6n de la muestra hasta que ésta alcan­

za el torque mínimo (después del torque mínimo el material se e~ 

pieza a endurecer y aumenta de nuevo el torque, esto nos indica 

que el material ya se degrad6 o quem6). 

Conclusión: 

De la prueba anterior, se demuestra la efectividad del mercaptu­

ro de antimonio con estearato de calcio como sinergista para la 

estabilización de LubPrfa de P\"C para todo uso, y además se pue-
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de recomendar para la estabilizaci6n de compuestos de PVC rígido 

extruído, como snn perfil rígido, película rígida, etc. 

La ventaja del mcrcapturo de antimonio sobre el butil estaño qu~ 

da demostrada en esta prueba, y la ventaja sobre los estabiliza­

dores de plomo ~~ demuestra de acuerdo al factor de toxicidad -­

del cual se tiene ~uc los estabilizadores de plomo son altamente 

t6xicos y ademSs otro desventaja de éstos con respecto al mer-­

capturo de antimonio, es que debido a que los plomos son s6lidos 

causan problemas de abrasí6n en el equipo de proceso. La conclu­

si6n final, es qu~ el mercapturo de antimonio p~tencialmente pu~ 

de desplazar del mercado de t~bería de PVC rígido td1>rc 21 ~~ta­

ño como al plomo. 

. ! 
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CAPITULO IV 

Elementos oara la Planeaci6n de N.P. v Posición Actual de las 

Empresas. 

Los nuevos productos son la sangre joven de cualquier negocio. 

Ellos dan energía al nercado de la compañía, a las ventas y a 

las actividades de distribución, .proveen nuevas oportunidades en 

los mercados en declive para los productos existentes. Debido a 

las fuerzas inexorables del ciclo de vida del producto, los pro­

ductos viejos, gradualmente pierden su capacidad para generar -­

bc?"'eficios. Esto crea ullU nacc::;iC.::?.C: par" que los nuevos productos 

regeneren miirgenes de beneficio. Los nuevos productos proveen 

nuevas esperanzas, promesas y desafíos para la organización del 

mercado industrial. 

Por otra parte, debe reconocerse que la mayoría de los nuevos 

productos fracasan en el mercado por una variedad de razones. Lo 

m~s com~n es que fracasen por no cumplir las espectativas de vo­

lumenes de ventas de los directores ~ue introducen el producto. 

El manejo de los nuevos productos es una de las tareas más desa­

fiantes en el mercado, y en verdad el desarrollo de los nuevos -

productos y la comcrcializaci6n puede ser u~ negocio muy ries90-

so. 

Si la probabilidad y los costos del fracaso del nuevo producto -
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son tan altos, es 1Ggico preguntar, porqué las firmas disponen 

tantos recursos siqnificativos a las tareas del desarrollo de 

los nuevos productos. La respuesta podr1a ser obvia, los nuevos 

productos deben refrescar continuamente la mezcla de productos -

s1 es que la compañia desea continuar en competencia, y con for­

tuna agrandar sus beneficios. Los nuevos productos son una res-­

puesta necesaria (si la compañ1a desea retener su efectividad) 

en el mercado para cambiar las preferencias del cliente y la di­

námica de competencia en los mercados. 

Una l1nea de productos estancados es una evidencia de que las 

firm~~ industriales se han rezagado en el avance tecnol6qico de 

su industria. 

Por lo expuesto anteriormente y por la naturaleza dinán1ica y va­

riable de la estrategia de los productos en el mercado industrial, 

ésta no debe ser considerada como una respuesta azarosa, no pla­

neada, u oportunista hacia los mercados. El fracaso del nuevo -­

producto, puede ser causado por una falta de planeaci6n cuidado­

sa del producto a largo plazo y por la ausencia de una respuesta 

dinámica y flexible para cambiar las necesidades del mercado y -

la competencia. En este caprtulo se analizan algunas de las téc­

nicas utilizadas a la fecha para planear y decidir las cstrate--

91as más convenientes para la introducci6n de nuevos productos -

industriales. Las técnicas que se mencionan son: 
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1). Ciclo de vida del producto. 

2). Portafolio de productos. 

Una vez analizadas estas t6cnicas, se hará uso de ellas para de­

terminar la posici6n actual de las ern~resas fabricantes de esta­

bilizadores térmicos en México. 

1). Ciclo de vida del producto. 

El ciclo de vida del producto, tal como lo expuso Theodore -

Levitt, es el siguiente: 

El ciclo de vida del producto, es un concepto hipotético que 

describe la probabilidad de comportamiento a través del tie~ 

po de los volGmenes de ventas y utilidades de un producto tf 

pico. La historia de la vida de la mayor!a de los productos 

exitosos, es la historia de su paso a través de varias eta-­

pas perfectamente identificables. Estas etapas se muestran 

en el diagrama IV.1 y ocurren en el siguiente orden: 

Etapa l. Desarrollo del mercado: ·Esta ocurre cuando se lanza 

un producto nuevo al mercado, antes de que cxisLa -

demanda demostrada de él, y frecuentemente antes de 

que su factibilidad técnica haya sido totalmente 

demostrada. Las ventas del producto son escasas y -
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proceden lentamente. 

Etapa 2. Crecimiento del. mercado: La demanda se comienza a -

acelerar, y el tamaño del mercado total se expande 

rápidamente. 

Etapa 3. Madurez d~l mercado: La demanna se va nivelando, y 

generalmente no crece más que al índice de substit~ 

ci6n y de formación de nn'?vas familias. 

Etapa 4. Decadencia del. mercado: El producto comienza a per­

der su atractivo para los consumidores y las ventas 

empie2an a disminuir. 

Para entender mejor estas cuatro etapas, se explicará cada -

una por separado. 

Etapa de Desarro1lo. 

La introducción de un producto nuevo al mercado está rede~ 

do de incertidumbre, y frecuentemente de riesgos imposi­

bl.es de conocer. Generalmente, hay que crear la demanda d~ 

rante la etapa inicial del producto en el mercado. Cuanto 

tardará esto, es cosa que dependerá de la complejidad del 

producto, de su grado de novedad, de lo bién que encaje en 

las necesidades del consumidor, y de la presencia de sust~ 
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tutes que de t:".a u otra forf'la sean competitivos. 

Etapa da Crecimiento. 

La caracter!stica normal de un producto existoso es que su 

curva de ventas aumenta gradualmente, durante la etapa de 

desarrollo de su mercado. En algOn momento de este ascenso 

ocurre un aunento notable de la demanda de los clientes, y 

las ventas se incrementan. 

Esto marca el inicio de la etapa de crecimiento, llegado 

a esto punto, los competidores potenci~lP~ qt1P h~n P~tA<l~ 

examinando los desarrol lo5 du :-ante la etapa l, entran a la 

pelea; y los primeros en entrar suelen ser los que estan 

al acecho de la pionera en la etapa l. Algunos entran al 

mercado con copias id~nticas del producto del pionero. -

Otras hacen mejoras funcionales y de diseño. Y es en este 

punto cuando comienza a desarroll~rse las diferencias en-­

tre productos y marcas. 

Etapa de Madurez. 

Se tiene la primera señal de gue se ha alcanzado cuando se 

comprueba que el mercado está saturado; eso significará 

que la mayoría de las empresas que constituyen prospectos 

de ventas, ya poseerán o usarán el nuevo producto. Alcanz~ 



172 

da esta etapa, las ventas comienzan a aumentar más o menos 

a la par con la población. No hay que llenar más redes de 

distr ibuci6n, y l<l competencia .Je precios se vuelve inten­

sa. Los esfuerzos competitivos por atender y conservar la 

preferencia de marcas, llcqan a implicar diferenciaciones 

cada vez m5s sutiles del producto, de los servicios a clie~ 

tes, y de los procedimientos y alegatos promocionales que 

se hacen respecto al producto. 

Cuando l.::. ;nadure:z dt:l mc=rcado va decayendo hasta ll.-2'9.:tr a 

su fín, el producto pasa a la etapa 4: Decaimiento del moE_ 

cado. La consecuencia de todos lo,.; casos de madurez y de-­

caimiento posterior, es que la industria queda transforma­

da. Son pocas las compañl'.as capaces de resistir la tcirmen­

ta competitiva. A medida que disminuye la demanda, la cap~ 

cidad excesiva, que ya era aparente durante el período dn 

madurez, se hace endémica. Algunos productores son capaces 

de comprender que su futuro es implacable, pero a la vez -

consideran que si logran buena administración y actóan ~n­

gazmentc, se contarán entre los sobrevivientes del diluvio 

que tan claramente ven que abrumar5 a toda la industriü. 

Para acelerar directamente el ocaso de sus competidores, o 

para asustarlos hasta lograr que se retraigan voluntaria-­

mente de la industria, utilizan diversas tá:cticas agresj "!'. 
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mente depresivas, proponen fusiones o adquisiciones, y se 

dedican al tipo de actividades que hacen muy ingrata la v~ 

da en las empresas y logran que la muerte sea la consecue~ 

cia inevitable para la mayoría de ellas. Algunas compañías 

resisten la tormenta y se mantienen vivas durante el deca! 

miento constante que llega a ser la caracter1stica más el~ 

ra de la industria. La producción se concentra en menor nQ 

mero de manos, los precios y márgenes decaen, y los clien­

tes de aburre~. Los únicos casos en que hay algún alivio -

de este aburrimiento y eutanasia gradual ocurren donde el 

estilo y la moda juegan un papel que vivifica constanteme~ 

te. 

Posibilidades de Exito o de Fracaso. 

Las posibilidades de éxito o de fracaso son variadas y siem­

pre dependerán del tipo de producto que se lance al mercado 

y del impacto que éste tendrá en el mismo, así como su grado 

de diferenciación y su grado de importancia. 

- Posibilidades de fracaso: 

Mientrás más individuales o distintivas sean las novedades 

del producto, más se tardarán generalmente en lograr que -

salga exitosamente. Cuando la novedad del producto sea di~ 

tintiva, y el trabajo que esté diseñado parahacersea único, 
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genera1mente la rápidez con que el pablico lo percibirá C<J 

mo algo que claramente desea o necesita será mucho menor. 

Esto hace que la vida resulte especialmente difícil para 

el innovador. Le costará mucho trabajo lograr que el pGbl~ 

co identifique las características de su producto y las -­

que sirvan de apoyo para los ternas y artefactos de cornuni­

caci6n que señalen el valor que posee para el consumidor. 

Consecuentemente, mientrás más distintiva sea la novedad, 

mayor será el riesgo de que se fracase porque el capital 

de trabajo ha sido insuficiente para sostener el largo y -

frustrante período que demora la creaci6n de suficientes -

clientes solventes para lograr que el producto deje divi-­

dendos, o porque resulte imposible convencer a los inver-­

sionistas y a los banqueros de que deben facilitar más fo~ 

dos. 

En cualquier situaci6n determinada, rnientrás más personas 

est6n implicadas en la torna de decisiones de compra-venta 

respecto a un producto nuevo, más prolongada será su etapa 

l. As!, la industria de materiales de construcci6n, que e~ 

tá tan fragmentada, se demora mucho en obtener el éxito 

sostenido; pero una vez obtenido, tiende a sostenerlo du-­

rante mucho tiempo. Pero al contrario, es evidente que son 

los artículos de moda los que más pronto logran éxito y -­

los que menos duran. 
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¿Cuáles son los factores que tienden a prolongar la etapa 

de desarrollo del mercado y consecuentemente aumentan el -

riesgo del fracaso? mientrás más complejo sea el producto, 

mientrás más distintiva sea su novedad, mientrás menos in­

fluya la moda en él, mientrás mayor sea el ntlmero de pers~ 

nas que tengan influencia en una sola decisión de compra, 

mientrás más costoso sea el producto, y mientrás más gran­

de sen. el c.:i:nbio que se exige de la forma usual en que el 

cliente hace sus cosas: Estas son las condiciones que más 

efecto de freno tendrán y más problemas crearán. 

- Oportunidades de Exito: 

Mientrás m&s nuevo sea el producto, más importante será 

que la primera experiencia que sus clientes obtengan de él 

sea favorable. La novedad crea cierta visibilidad especial 

para el producto, y habrá cierto número de personas que se 

colocarán al borde del campo para ver que tal les va a los 

primeros clientes. Si la primera experiencia de éstos es -

favorable en cualquier aspecto crítico, quizás ocurran re­

percusiones total~ente desproporcionadas al grado verdade­

ro del desengaño sufrido por la expectativa de los clien-­

tes. Pero si la primera experiencia o aplicación es favor~ 

ble, entonces, y por lo mismos motivos, se logrará mucha -

publicidad favorable. 
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La posibilidad de que la desilución sea exagerada cuando -

la primera experiencia haya sido mala, hace que surjan pr~ 

guntas vitales respecto a los canales idóneos para la dis­

tribución de un producto nuevo. 

Al pasar a 1a etapa de desarrollo del mercado, frecuente-­

mente ocurre que las decisiones respecto a precios resul-­

tan especialmente dif1ciles para el productor. 

¿Deber~ fijar un precio inicial alto para recuperar rápid~ 

mente su inversión o fijar un precio bajo para desalentar 

estimación que prepare el pionero rcspcct~ a la duración -

probable del ciclo de vida del producto; del grado de pro­

tección otorgada por patentes qu~ es probable que el pro-­

dueto reciba de la cantidad de capital qu~ se necesite pa­

ra lograr que el producto "despegue"¡ de la elasticidad de 

la demanda durante la primera etapa de la vida del produc­

to, y de muchos otros factores. La decisi6n que finalmente 

se tome quizás no afecte sólo al indice que el producto 

obtendrá inicialmente, sino también a la duración de su ~i 

da total. 

El ~ngulo de curva verdadero, o el índice, de la etapa de 

crecimiento, dependerá de algunos de los mismos factores -

de los cuales depende el €xito o el fracaso de la etapa l. 
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Pero algunas veces, inexplicablemente se olvida la impor-­

tancia que puede tener la exclusividad otorgada por paten­

tes. 

Hucho m!s frecuente de lo que podr!a esperarse, los posee­

dores de fuertes posiciones de patentes no se dan cuenta -

de las ventajas relativas al desarrollo del mercado que 

pueden obtener si permiten que sus patentes sean usadas 

por sus competidores; o no se dan cuenta de que es posible 

que destruyan el mercado sino controlan m!s efectivamente 

el uso que sus competidores hacen de dichas patentes. 

Bajo estas perspectivas el concepto de ciclo de vida del 

producto t.iene tres implicaciones significativas para el 

manejo del mercado. 

Primera: Muestra claramente la necesidad de un flujo cont.!_ 

nuo de ideas del nuevo producto. 

Segunda: Sugiere que se necesitan diversas estrategias de 

mercado en diversas etapas del ciclo de vida del 

producto. En otras. palabras, el programa de mere~ 

do debe contener una mezcla apropiada de producto, 

precio, distribución y caracteristicas promociona 

les para reflejar la naturale"za de las fuerzas -­

competitivas en cada etapa. 
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Tercera: El ciclo de vida del producto muestra la importa~ 

cia de la planeaci6n para la vida total del nuevo 

producto en el momento que el producto está sie~­

do desarrollado y se plantea su introducci6n en -

el mercado. 

Hay otro factor sobre el ciclo de vida del producto que d~ 

be ser considerado. Las firmas rara vez tienen procedimie~ 

tos y sistemas para evaluar los viejos productos y decidir 

eliminarlos cuando comienzan a consumir recursos en lugar 

de contribuir al crecimiento y beneficio de la empresa. P~ 

ro as! como los nuevos productos son la fuente de vida de 

un negocio, los productos viejos pueden ser un filtro im-­

portante de los recursos de la firma que requieren una 

atenci6n de manejo excesivo, esfuerzo de venta y otros re­

cursos de sustento de vida. Los sistemas para la evalua­

ci6n y la eutanasia de los viejos productos tienen tanta -

potencia para sostener los beneficios de la compañia, como 

aquellos cuyo prop6sito es desarrollar e introducir nuevos 

productos. 

Haciendo uso del concepto de ciclo de vida del producto se 

an~liza la situaci6n hist6rica que guardan los estabiliza­

dores térmicos en M~xico de 1976 a 1985. Este anSlisis se­

presenta en el cuadro IV.l, donde se computan las ventas -

por año de los estabilizadores térmicos por producto y los 
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Cuadro IV.l Volumen de Ventas de Estabilizadores Térmicos 

Año 

1976 

1977 

1978 

1979 

1980 

1981 

1982 

1983 

1984 

1985 

(1976 - 1985). 

Volumen de Ventas (Ton/Año) 

Ba-Cd-Zn Plomos Ca-Zn Estaños Totales 

681 391 32 190 1294 

604 345 29 178 1256 

800 458 38 235 1531 

1091 626 52 321 2090 

1282 737 62 377 2458 

1385 794 66 487 2732 

1300 742 62 600 2704 

1124 705 64 645 2538 

1240 820 75 600 2735 

1332 915 75 630 2952 

Fuente: Elaboraci6n propia a partir de datos de ANIQ, PRIMEX, 

Ciba-Geigy, Ferro Mexicana y SECOFI. 
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totales. Se puede observar de esta tabla que las ventas se -

fueron incrementando paulatinamente desde 1976 hasta ll0gar 

a 1982, donde se tiene una disminución a excepción de los -­

estabili?.adores de estaño, donde sigui6 creciendo, c~ta dis­

minución se debi6 a la fuerte devaluación que sufrió la mon~ 

da de México respecto al dólar de U.S.A. con los datos de la 

tabla IV.l se construyó el diagrama IV.2 que nos representa 

el ciclo de vida de la industria de estabilizadores térmicos. 

Lo que se puede deducir tanto del cuadro IV.l, como del die 

grama IV.2, es qua esta industria se encuentra en la et~f·~ -

de madurez del mercado. 

2). Portafolio de Productos. 

Es importante que las compañías hasan una revisión de su~ 

productos por lo menos una o dos veces por año con el fin de 

planear sus estrategias, de acuerdo a las condiciones técni­

cas y de mercado de sus diferentes productos. 

un primer paso Otil puede ser agrupar a los productos de --­

acuerdo con su etapa aproximada en el ciclo de vida del pro­

ducto: Nuevos productos, productos de crecimiento, productos 

maduros y productos en decadencia. Se requieren diferentes -

objetivos y estrategias de mercado para los productos en es­

tas etapas. 
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DiAqr&ma IV .. 2: Ciclo de Vi.da de la. ~dust.ria de EstaDi1izadores T'nnicos para PVC. 

(1976-1985). 
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E1 concepto de1 portafolio de productos enfatiza la importa~ 

cia de ver los productos no individualmente sino corno partes 

de un sistema total. 

Un rn!Stodo para evaluar el portafolio de productos corno la b~ 

se de una planeaci6n estratégica de mercado ha sido present~ 

do por e1 profesor George Day usando conceptos desarrollados 

por el Boston Consulting Group. 

En respuesta a las críticas del concepto de ciclo de vida -­

del producto, su trabajo ilustra la utilidad bfls.o_c.:i del con­

cepto como una herramienta de plancación. La tasa de creci-­

miento de mercado, la presente y la futura, es usada como una 

variable poderosa, ya que puede ser medible, para las etapas 

en el ciclo de vida del producto. 

La otra variable de importancia en este análisis es la part! 

cipación enelmercado realizada por el producto. 

Estas dos variables tienen una relación importante en el an~ 

lisis del portafolio de productos que a continuación se des­

cribe. 

¿Qué es e1 portafolio de productos? 

Algo coman a todas las presentaciones del portafolio del pr~ 
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dueto es el reconocimiento de que el valor competitivo en el 

mercado depende de la estructura de la competencia y la eta­

pa del ciclo de vida del producto. 

El primer ejemplo, y el más ampliamente implementado, es el 

de la matriz Crecimiento/Participación desarrollado por El -

Grupo de Con.· .1lta Boston (GCB). Cada producto es clasificado 

conjuntamente por su crecimiento en el mercado (un poder de 

la etapa en el ciclo de vida del producto) y una medida de -

la dominación en el mercado. Los argumentos para el use de -

la participación en el mercado ~on bien documentados. Su ba­

se es la acumulación de evidencia de que la participación en 

el mercado est~ correlacionada fuerte y positi~d~entc con el 

aprovechamiento del producto. Esto es una medida del radio -

de la participación de la compai1f" "n el mercado con respec­

to a la participación del competidor más grande. Esto es ra­

zonab1e, ya que las implic¿icio~c!> cstratl!gicas d0 una fl.,rt i­

cipaci6n de un 20% son muy diferentes si las del competidor -

más grande son del 40 o del 5%. 

Estrategias del Portafoljo de Productos. 

Cuando la participación y la tasa de crecimiento de cada -

uno de los productos vendidos por una firma son considera­

dos en conjunto, emerge una nueva base de evaluación estr~ 

t6gica. Mientrás haya muchas combinaciones posibles, unn -
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clasificaci6n arbitraria de los productos en cuatro categ~ 

rias de Crecimiento/Participaci6n (como se muestra en el -

cuadro IV.2), es suficiente para ilustrar las implicacio-­

nes de la estrategia. 

Bajo Crecimiento/Participaci6n dominante: 

Estos productos son provechosos ya que generalmente generan 

más efectivo de lo que se necesita para mantener la part~ 

cipaci6n. Todas las estrategias deberán ser dirigidas ha-­

cía el mantenimiento del dominio del mercado, incluyendo -

in•iersioncs en el liderazgo tecnológico. las decisiones de 

los pL~cics deben h~~Arse con precaución para mantener el­

liderazgo en el precio. Se deben resistir las presiones -­

para la inversión abierta a través de la proliferaci6n del 

producto y la expansi6n del mercado, a menos que las pers­

pectivas para la expansi6n de las demandas primarias no -­

sean atractivas. En lugar de esto, el exceso de efectivo -

debe ser usado para mantener las actividades de investiga­

ción y las áreas de crecimiento en otras partes dentro de 

la compañía. 

Alto Crccimiento/Participaci6n dominante: 

Los productos que son líderes en el mercado y que también 

crecen rápidamente, tendrán sustanciales beneficios repor-
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Cu.adro IV.2 Matriz de Crecimiento/P~rticipaci6n 

Tasa de Crecimiento 
de1 Mercado 

Participaci6n en el 
Mercado (Dominante) 

Participaci6n en el 
Mercado (Subordinado) 

Alta 

"Stars" 

"Problem Childr~n· 

Baja 

"Cash Cows" 

"Dogs" 

Fuente: "Industrial Marketing Strategy", Frederick E.Webster,Jr. 

Ronald Series On Marketing 1-!anagement 

John Wiley & Sons, 1979, pp. 94. 
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tadoa, pero necesitan mucho en efectivo para financiar la 

tasa de crecimiento. Las estrategias apropiadas son dise-

ñadas principalmente para protegener el nivel de particip~ 

ci6n existente al reinvertir las ganancias en la forma de 

reducciones de precios, mejoras en el producto, abarcar ~ 

jor el mercado, incrementos en la eficiencia de la produc­

ci6n, etc. Se debe dar una atención particular para obte-­

ner una participación mayor de los nuevos usuarios o las 

nuevas aplicaciones que son la fuente de crecimiento en el 

mercado. 

Bajo Crecimiento/Participaci6n Subordinada: 

El mayor n<lmero de productos fracasan en esta categor!a, 

ya que generalmente hay un sOlo l!der en el mercado y la 

mayor!a de los mercados ya están asentados. Tales produc-­

tos generalmente están en una desventaja en el costo y ti~ 

nen pocas oportunidades de crecimiento a un costo razona-­

ble. Sus mercados no est4n creciendo por lo que hay muy ~ 

cos negocios nuevos para competir, y las ganancias de par­

ticipación en el mercado serán fuertemente resistidas par­

la competencia dominante. Entre más bajo sea el crecimien­

to (¡resente o en perspectiva) y la participación relativa, 

mayor será lanccesidad de una acción positiva. Las posibili­

dades incluyen: 
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1.- Enfocarse en un segmento especializado del mercado que 

puede ser dominado y protegido de las incursiones de -

la competencia. 

,. 
2.- Ahorramiento, lo cual es una reducción conciente de t~ 

dos los costos de mantenimiento a un nivel mínimo, el 

cual maximisará el flujo de efectivo a trav~s de un 

tiempo de vida previsorio (el cual es generalmente COE. 

to). 

3.- Despojo. Generalmente involucra una venta como un neg~ 

cio de salida. 

4.- Abandono o suspensión de la lfnea de producto. 

Alto Crecimiento/Participación Subordinada: 

La combinación de un crecimiento rápido y de márgenes de -

beneficio pobres crea una enorme demanda de dinero en efes 

tivo. Sino hay efectivo pronto, el producto caerá en la c~ 

tegor!a anterior conforme disminuya el crecimiento. 

Las opciones de estrategias básicas son: O se invierte gra.!! 

demente para conseguir una participaci6n desproporcionada-

de las nuevas ventas, o se compran las participaciones - -

existentes al adquirir-competidores y de este modo mueven-
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el producto hacia la segunda categoría, o se deshacen del 

negocio utilizando algunos de los m6todos ya descritos. 

Tambi~n pueden hacerse consideraciones para una estrategia 

de segmentaci6n del mercado, pero s61o si se identifica un 

nicho defensible y si los recursos son accesibles para ga­

nar dominio. 

Estrategia total. 

La salud a largo plazo de la corporaci6n depende de tener 

algu~os productos que generen efectivo, y otros que utili­

cen efectivo para mantener el crecimiento. 

Entre los indicadores de una salud completa est~n el tama­

ño y la vulnerabilidad de la categoría uno y las perspecti 

vas para la categoría dos, y el n6mero de categor!as tres y 

cuatro. Se debe dar una atenci6n particular a aquellos pr~ 

duetos que consumen mucho efectivo. A menos que la compañia 

tenga abundante flujo de efectivo, lo cual implica que no 

se puede permitir patrocinar muchos productos a la vez. 

La matriz Crecimiento/Participación reportada en el diagr~ 

ma IV.3 muestra como una compañfa podrá seguir las implic~ 

cienes estrat6gicas del portafolio de productos para desa­

rrollar un mejor balance para el uso de las fuentes de ---
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efectivo. La posici6n presente de cada producto se define 

por la participaci6n relativa y la tasa de crecimiento en 

el mercado durante un período de tiempo representativo. 

La posici6n futura puede ser: a) un pron6stico de momento 

para continuar con los resultados de la estrategia presen­

te, 6 b) un pron6stico de las consecuencias de un cambio -

en la estrategia. Es deseable hacer y comparar los result~ 

dos. El diagrama IV. 3, es un resumen de las siguientes d<>­

cisiones estrat~gicas. 

Mantener fuertemente el producto A, recien introdl!cido 

para asegurar e1 dominio (pero antic.::.ipar lO!:i dccl ive~ de., 

la participaci6n, debido a ingresos competitivos). 

Continuar presentando estrategias de los productos B y C 

para asegurar el mantenimiento d<' la participaci6n '"" .-;J 

mercado. 

Generar participaci6n del mercado para el producto O, in 

virtiendo en adquisiciones. 

Limitar y modificar el rango de modelos d"l producto r;, 

para enfocarse a un s6lo segmento. 

- Deshacerse de los productos F y G. 
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Diagrama tV.3: Porta.folio de Productos. 
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En resumen al mostrar todos los negocios individuales en -

la matriz de Crecimiento/Participación, la dirección es c~ 

paz de dibujar l;:is características de flujo de efectivo 

del portafolio actual. Desde esta perspectiva se puede mo~ 

trar una estrategia enfocada en balancear el portafolio de 

acuerdo al flujo de efectivo. 

Lo cual implica que debe haber suficiente "cash cow" para 

generar el nivel requerido de efectivo. Estos fondos son -

usados para: proporcionar un nClmero cuidadosamente selec-­

cionado de 11problem child", para soportar "stars" no auto­

sost.enido:::: y liquiñRir ºdogs". 

Al reconocer el papel del portafolio de productos de cada 

negocio, la recomendación general, de acuerdo a GCB es que 

"cash cow" debe consolidar su posición favorable sin altas 

reinversiones, ''stars'' deben tratar de retener su posición 

lider, "problem child" deben ser abandonados o sustituidos 

y "dosgs'' deben ser eliminados. 

En estudios sobre la aplicación del enfoque del portafolio 

de productos, existe la evidencia de que las consideracio­

nes de participación del mercado son más significativas 

para los productos industriales, que para los productos del 

consumidor. Por otro lado el desarrollo exitoso de los nu~ 

vos productos generalmente requieren la presencia de "cash 
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cow"y de"stars" que generen los fondos necesarios para man 

tener. el esft.:&rzo de desarrollo. Una empresa saludable te!!_ 

drá productos en cada estado, as! como nuevos productos. 

La presentaci6n hecha anteriormente, tanto del concepto de 

ciclo de vida del producto co~o del concepto de portafolio 

de productos fu~ con el fin de soportar mP.todol6gicamente 

el análisis gue a continuación se efectúa. 

- Posición Actual de las Empresas. 

Las cuatros empresas que producen y comercializan estabi­

lizadores manejan distintas mezclas de productos y volú-­

menes de producción. Teniendo en cuenta estos aspectos, -

en esta sacci6n se presentan los elementos que nos permi­

tan destinguir su posici6n actual, asf como su evoluci6n­

en el tiempo. Esto es, determinar la posición competitiva 

entre las empresas bajo análisis. Como instrumento de an! 

lisis usaremos la matriz de Crecimiento/Participación 

(CP) y el diagrama de Impulso de Participación (IP). La 

matriz de CP, tiene una divcrcidad de aplicaciones como 

se explicó anteriormente, aqu1 se le aplicará a las si--­

guicntes situaciones: 

a). Para determinar la posición global de las empresas, -

para lo cual computaremos todo el volumen de estabil_!: 
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zadores que comercializa cada empresa. 

b). Posici6n global del total de productos, sin interesar 

las empresas que lo producen. 

c). Por altimo la posición de cada empresa por producto 

con respecto a sus competidores. 

Antes de iniciar la presentación de las situaciones antes 

enunciadas, es c~nveniente recordar algunas caracteristi­

cas de la matriz CP. Esta consta de cuatro cuadrantes en -

donde se ubican los negocios ñe las empresas. Estos cuatro 

cuadrantes se encuentran delimitados por las llamadas "Li­

neas de Corte". Necesariamente las lineas de cortP son dos. 

Una sobre el eje vertical.correspondiente a la tasa de cr~ 

cimiento del. mercado (TCM) y la otra sobre el eje horizon­

tal que corresponde a la participaci6n relativa en el mer­

cado (PRM). La linea de corte correspondiente a la TCM fué 

elegida con un valor del. 81 sobre el eje vertical, y la de 

PRM de igual a l. En primer lugar el 81 representa el cre­

cimiento promedio del w.ercado, durante el periodo de estu­

dio comprendido. El. valor de l para PRM se debe a que la -

posici6n de las empresas se calculan teniendo como refer~~ 

cia al competidor m5s grande; por lo que si la PRM es ma-­

yor de 1, la empresa detecta liderazgo, en cambio aquellas 

empresas que se encuentran a la derecha no lo poseen. 

Hechas estas breves aclaraciones, podernos comenzar con la 
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presentaci6n de las situaciones mencionadas anteriormente. 

Comenzaremos con el diagrama de posición global por empre­

sas, es decir, computaremos todo el volum-?n {toneladas)· de 

estabilizadores que producen cada una de ellas y determin~ 

remos su posición que se muestra en el diagrama IV.4. Como 

el lector no~ará la empresa que muestra liderazgo de acue~ 

do a la participación de mercado es Argus Oufmica (AQ) y -

le siguen Ferro Mexicana (Fl·!), DEMOSA (DE) y Ciga-Geigy (CG). 

Sin embargo, las tas3s de crecimiento de las primeras cm-­

presas se encuentran por debajo del crecimiento promedio -

del mercado, e~ tanto que DE y CG poseen tasas de creci---

miento sumamente altas! P.Rp~~l~l~~nt~ esta ~lti~~. Si bien, 

le.a clemcnto3 ~1.asta u.qu."r pr~ser.t.Jdos son csc.:isos, de hecho 

se podrá apreciar la claridad que aporta al análisis la -­

matriz CP. En el diagrama IV.5 se establecen las posicio-­

ncs globc:iles por productos, en dondt! se aprecia que el prS!. 

dueto con mayor participación en el mercado es el estabili 

zador Ba-Cd-Zn, en tanto ~ue el Ca-Zn posee la más baja -­

participación, esto se debe principalmente a cbs factores. 

a). Baja capacidad de estabilización. 

b). Reglamentaciones gubernamentales. 

La baja capacidad estabilizadora del sistema Ca-Zn está r~ 

lacionada con los procesos donde la historia térmica (se -
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entiende por historia t~rmica al tiempo que dura e1 mate-­

ria1 en proceso bajo ciertas condiciones· de> temperatura) -

es pro1ongada, en donde este s istc;;;a se encuentra en des-­

ventaja con respecto a los octil-estaños que poseen una m~ 

yor capacidad estabilizadora bajo las condiciones anterioE 

mente mencionadas, además de satisfacer los criterios de -

la FDA para su uso en contacto con substancias a1imenticias. 

En 1o que respecta al punto b), los únicos estabilizadores 

autorizados por la FDA para procesar PVC que se encuentre­

en contacto con .alimentos son los sistemas Ca-Zn y a1gunos 

tipos de octil cstafios, rara ~plic~ciones especfficas. s~ 

bien, en M~xico se siguen los lineamientos dictados por la 

FDA, ~stos no se cumplen, ya que usan indistintamente es-­

tos dos sistemas de estabilizadores, siendo los octil-est~ 

ños (que proporcionan mayores alternativas de proceso) los 

que m~s se utilizan aún cuando no estén aprobados para to­

do uso en contacto con alimentos. 

En el diagrama IV.6 se inicia el análisis de la posición -

de cada emprnsa con respecto a cada producto. Además se -­

agrega un nuevo punto de corte que corresponde al creci--­

miento promedio del mercado del producto. En e1 diagrama -

IV.6 que corresponde al sistema Ba-Cd-Zn, se observa que -

son tres las empresas que compiten, las que detectan mayor 

participací6n son AQ y FM, pero su crecimiento se encuen--
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tra por deba)o del promedio de la TCM (7.42). La mayor TCM 

le corresponde a CG, pero su participaci6n relativa es muy 

pequeña toda· .. ra. Pero lo que se puede notar es que FM a -­

pesar de que su TCM se encuentra por debajo del promedio, 

es m6s alta que la de AO y la tendencia que se observa es 

a tomar el mercado de AQ. 

En el diagrama IV.7, se observa un liderazgo claro de CG y 

una ventaja competitiva tambien clara. La situación m~s -­

precaria le c~rresponde a FM y a AQ; la primera ha tenido­

una TCM (5%), pero su participación es muy poble; por otro 

lado AQ presenta una TCM negativa del (-13.26%), por le -­

que se podría decir sin temor a equivocarse que el crecí-­

miento de las restantes, se debe en buena parte al decre-­

mento de la participaci6n de AQ. 

En el diagrama IV.B, DE, es el líder y posee una ventaja -

competiva segura como lo ~uestra el diagrama. La TCM 

que es de (11.58%) es prácticamente la misma para todas las 

empresas. Además hay que destacar que el mercado de los 

plomos es el Onico en el cual su TCM crece por encima de -

la tasa de crecimiento promedio de la industria, esto es 

debido a que los segmentos de mercado de mayor dinamismo -

en la industria del PVC son, el de la tubería rrgida de -­

,·PVC y el de alambre y cable. En ambos segmentos el princi-

pal sistema estabilizador empleado es el de plomo. 
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En el diagrama IV.9 se presenta la posici6n de AO y de FM 

en el negocio de los estabilizadores ca-zn, donde se ve 

que AO es e1 lfder en volumen de ventas, ya que su compet.!_ 

dor FM tiene una tasa de crecimiento negativa de (-12.5). 

Sin lugar a dudas el uso de la matriz CP ha sido de inest.!_ 

rnable ayuda para establecer la posici6n competitiva de las 

empresas consideradas; pero, por otro lado esta represent~ 

ci6n es solamente una visi6n estática en la que no se torna 

en cuenta las tendencias hist6ricas. Con el finde cornple-­

tar el análisis utilizaremos un instrumentos sencillo y p~ 

deroso que a su vez cubrir~ este vacio. 

El instrumento en cuesti6n es el diagrama de Impulso de la 

Participaci6n (IP); este diagrama se construye consideran­

do dos dimensiones, por un lado el crecimiento del mercado 

total durante el período bajo estudio y al crecimiento de 

1as ventas. También se denota con el §rea del círculo rna-­

yor o menor en proporci6n a las ventas: además se traza -­

una línea divisoria en forma diagonal que divide el area 

de posici6n en dos. La de incremento de la participaci6n y 

la pérdida de participaci6n, lo que se mantenga sobre la 

diagonal, será interpretado caro que se rnant iene la participa­

ci6n. El lector notar~ en forma inmediata el poder de este 

instrumento anal!tico, aunque se trabaje con elementos muy 

simples, ya que el mismo puede relacionarse con variables 
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t6cnicas y financieras que escapan a la presentación de 

este trabajo. De lo que no hay duda son las consecuen-­

cias del método de análisis, ya que permite visualizar 

el desenvolvimiento histórico del negocio, destacando -

en forma enfática la pérdida o aumento de participación 

en el mercado. 

Es posible que una economía en crecimiento al tamaño -­

del mercado se incremente, pero la empresa o el negocio 

pierdan participación. La experiencia cr.pírica sobre el 

terreno confirma esta aseveración, ya que numerosos ge­

rentes tienden a perder la claridad para tratar a la -­

competencia y al ver que sus ventas crecen estiman que 

han mejorado su participación y la mayoría de las veces 

ocurre lo contrario. 

En el diagrama LV.10 se ilustran las explicaciones ant~ 

riores. Sobre el diagrama se han colocado tres puntos -

(Al, (B) y (C). El punto A, representa un incremento de 

participación proporcional al crecimiento del mercado. 

En cambio la posición D, indica una p6rdida de partici­

pación. El mercado tiene un crecimiento superior al cr~ 

cimiento del negocio. En camuio el punto C, nos indica 

un crecimiento superior del negocio en relación al cre­

c imicnto del mercado. 
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Una vez hechas estas precisiones, presentaremos en los 

siguientes diagramas aspectos relativos a la evolución 

competitiva de las empresas para los estabilizadores de 

estaño. Los estabilizadores de estaño, es un segmento 

de mercado con un volumen total de producción de 630 

Tons. en 1985. Su uso principal está dirigido a los se~ 

mentes de botella, tuber!a, peltcula y perfil rígido. 

Son cuatro las empresas que participan en el negocio 

(ver cuadro II.9). En los diagramas IV.11, IV.12, IV.13 

y IV.14, se presentan las trayectorias de cada empresa 

a partir de 1980 que se ha tomado como base de compara­

ción. La información que se obtiene de estos diagramas 

es muy sugestiva y fácilmente percibida por el lector y 

es la siguiente: solamente son dos las empresas que se 

encuentran en la zona de incremento de participaci6n CG 

y FM; aunque esta Gltima tiene un volumen de ventas muy 

bajo, por lo que no será considerada en el análisis. Las 

otras empresas, AQ y DE su evolución se encuentra en la 

zona de pérdida de participaci6n. En el caso de AQ esta 

pérdida de participación es más notable y los valores -

alcanzados para '84 y '85 se encuentran por debajo a 

los del año 1980. Luego de observar los diagramas el 

lector no tendrá duda que la penetración de CG es muy -

fuerte, estableciendo el liderazgo en el mercado para -

este producto. 
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Por otro lado es importante analizar en más detalle las 

trayectorias particulares en términos relativos. En la 

tabla de valoraci6n IV.3 que se presenta a continuaci6n, 

establecernos comparaciones entre los valores absolutos 

y relativos de las cuatro empresas. 

Como puede percibirse CG, parte de una posici6n que se­

ha considerado como de equilibrio y luego todos sus im­

pulsos de participaci6n absoluta son positivos (medidos 

a partir del año base) y s6lo dos impulsos relativos -­

(respecto al año anterior) son negativos. Las demás em­

presas (DE y AQ) representan situaciones de impulsos n~ 

gativos, ya se~ en valor absoluto como relativo a excee 

ci6n de un valor aisl.adode DE 84/85en que se puede apre­

ciar una recuperaci6n. Tambián se puede apreciar un An­

gulo debil de CG, y es la fuerte ca1da de impulso en --

83/84. Hientrás que el. mercado tiene una tasa de creci­

miento negativa de -ll..94, el. crecimiento del negocio 

cae a una tasa de -52.15, esto es casi cuatro veces y 

media m&s. En tanto que DE y AQ exhiben tasas negativas 

acorde con el orden de magnitud del mercado. Esta situ~ 

ci6n puede tener varias fuentes de explicaci6n, pero la 

determinante se relaciona con la estructura de la dema~ 

da, por ejempl.o, no es lo mismo una demanda concentrada 

que una dispersa. En la concentrada el tipo de producto 

que se está ofreciendo puede tener una distinta el.asti-



Cuadro IV.3 

Tabla de Valoraci6n 
(Estaños) 

Periodo Ciba-Geigy Demos a Argus Ferro 

Años CM CN I CM CN I CM CN I CM CN I 

81 29.18 26.92 (E) 29.18 29~18 (E) 29.18 22.72 (-) 29.16 29 .18 (E) 

VR 29.97 49.58 (+) 29.97 21. 13 (-) 29.97 . 8.58 (-) 29.97 109.55 (+) 

82 59.15 76.5 (+) 59.15 50.31 (-) 59 .• 15 31.3 (-) 59.15 138.73 (+) 

VR 11. 94 62.9 (+) 11.94 -31.49 (-) 11.94 -11.54 (-) 11.94 103.44 (+) 

N 83 71.09 .... 139.4 (+) 71.09 18.82 (-) 71.09 19.76 (-) 71.09 242.17 (+) 

N VR -11. 94 -52.51 (-) -11. 94 -12.72 (-) -ll.94 ~28.25 (-) -11.94 -23.89 (-) 

84 59.15 86.89 (+) 59.15 6.1 (-) 59 .15·; . .,-8.49 (-) 59.15 218. 3 (+) 

VR 7.96 -1.39 (-) 7.96 23. 87 (+) 7.96: "".12.13 (-) 7.96 15.92 (+) 

85 67.ll 85. 5 (+) 67.11 29.97 (-) 67;11 .;.20.62 (-) 67 .11 234.22 (+) 

Año Base 1980 

CN: Crecimiento del Negocio 

CM: Crecimiento del Mercado 

I: Impulso 

E: Equilibrio 

VR: Valor Relativo 



cidad, esto es que su sensibilidad a los cambios de cierta 

variable tiene una repercuai6n 11\Ayor en la demanda del bien 

en cuesti6n. 

La poaiciCSn de liderazgo de CG en este eec.i-nto no ea diac~ 

tido esto confirma la priaera aproximacil5n que se practicG 

en el di.a9rAl!la IV. 7 • donde - 4etectaba una ventaja apreci~ 

bl.e de CG. a1quUln4ola DE, AQ en una poaicilSn .Selicada y FM 

con muy poca ¡.articipacil5n en el n99ocio • 

.Anilisis de la evolucilSn competitiva de las .apresas parti­

cipantes en e! mercado de estabilizadores de Ba-C4-zn. Los 

estai:i111;:;do::~~ de Ba-Cd-Zn, contaron con un vol-n de ve~ 

tas de 1332 Tona. en 1985 y su uso principal se encuentra -

distribuido en loa Bec)ISentos de pellcula flexible, zapatos, 

-l•i6n, -nquera y •iscellneos. Son 4os la• enpreaaa que 

baslc ... nte participan en este negocio tllQ y FMt. ya que CG 

y DE participar. con un 5'- del total del -rcado entre las -

dos. Sn loa dla9r .. as IV.15 y lV.16 se pre .. ntan las traye5_ 

toriaa que han tenido AQ y ni a partir de 1910. hasta lle--

9ar a au posici6n final en 1985. La inforaacl6n que podelllOs 

obtener de estos diagr.-.s es la siguiente: La trayectoria 

que ~uestra FM es de un i•pulao extraordinario, ya que a 

pesar de la recesi6n de1 mercado en 1983 de -12.28 y en 

1984 de -3.28 en valor absoluto, pudo mantener un creci•ien 

to positivo del negocio de 29.59' y de 54.76% respectiV&IMI~ 
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te. Por su parte la situación que muestra AQ es todo lo con 

trario a la trayectoria seguida por FM, AQ parte de una po­

sición de pérdida de participaci6n en 1981, como se ve en -

el diagrama IV.15, siguiendo con esta misma tendencia en -­

los siguientes años hasta llegar al nivel más bajo en 1984 

con una p~rdida de participación en el negocio de -30.91%, 

la posición de AO no se ve que mejore y es en verdad muy -­

crítica ya que en 1985 a pesar de haber crecido el mercado 

en un 3.9% esta empresa tubo una p~rdida del negocio de 

-28.79%, esto representa que se encuentra muy por abajo de 

las ventas tenidas en 1980. 

A pesar de que es líder en ventas en el mercado como se ve 

en el diagram IV.6, se nota una fuerte amenaza por parte de 

FM a desplazarla de esta posición de liderazgo. Es obvio 

pensar que si sólo existen dos empresas en competencia, la 

pérdida de participación en el negocio de una de ellas (con 

un crecimiento del mercado como el presentado por los esta­

bilizadores Ba-Cd-Zn) implica un aumento de participación -

de la otra empresa (caso concreto AQ y FM). 

La recuperaci6n por parte de AQ la consideramos difícil y -

lenta, ya que al tratar con una estructura de la demanda -­

del mercado dispersa, los esfuerzo~ de comercializaci6n son 

mayores y la p~rdida o ganancia de un cliente s6lo merma un 

poco ln participaci6n total de la empresa en el negocio. 
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Finalmente en la siguiente tabla de valoración (cuadro - -

IV.4) se presenta la comparaci6n de AO y FM tanto en valo-­

res absolutos como relativos. Lo m~s relevante de esta ta-­

bla es que confirma lo antes expuesto en relación a la pér­

dida y ganancia de participaci6n de estas dos empresas, ya 

que micntrSs que AQ presenta todos sus impulsos negativos, 

FM presenta todos sus impulsos positivos. 

An&lisis de la evolución de las empresas participantes en -

el negocio de los estabilizadores Ca-Zn at6xicos. Las ventas 

en 1985 de estabilizadores Ca-Zn at6xicos fueron de 75 Tons. 

El uso principal de estos estabilizadores es el de película 

para empaque de alimentos y productos grado m~dico. La pro­

ducción y distribuci6n de estabilizadores Ca-Zn se centra 

en s6lo dos empresas AQ y FM. La evolución competitiva de 

estas dos empresas se muestra en los diagramas IV.17 y 

XV.18, AQ.parte de una posición cr!tica en 1981, con un va­

lor negativo de participación en el negocio de -18.11% a un 

crecimiento del mercado de 6.45%, pero se nota una recuper~ 

ción bastante buena a partir de 1983, hasta llegar en 1985, 

a una posici6n de equilibrio. Por su parte FM, se ha mante­

nido en Pl cu~drantc de aumento de participación de 1981 a-

1984, llegando a una posición de equilibrio en 1985. 

Comparando los anteriores resultados con los prescnt~dos 



Cuadro IV.4 
Tabl.a de Val.oraci6n 

(Ba-Cd-Zn) 

Ferro 

Periodo 
Argus 

Años CM CN I CM CN I 

81 8.03 3.4 (-) 8.03 18.84 (+) 

VR -6.63 . -13.58 (-) -6.63 9.6 (+) 

82 1.4 -10.18 (-) 1:4 28.44 (+) 

VR -13.72 -19.73 (-) -13.7.2 1.15 (+) 

.:o 83 -12.32 -29.91 (-) -12.32· 29.59 (+) 

-- VR 9.04 -1.0 (-) 9.04 25 .17 (+) 

84 -3.28 -30.91 (-) -3.28 54.76 (+) 

VR 7.18 2.12 (-) 7.18 s.02 (+) 

85 3.9 -28.79 (-) 3.9 62.78 (+) 
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por el diagrama IV.9 (forma estática), se tiene que hay mucha 

diferencia, ya que el diagrama IV.9 nos presenta a AQ como lf 

der y a FM la presenta en una posici6n desventajosa por su 

parta en el diagrama de impulso de participaei6n (forma diná­

mica) diagramas IV.17 y IV.18, se tiene una trayectoria que -

el lector puede observar claramente y deducir que FM se ha -­

mantenido en el cuadrante meta y que finalmente en 1985, se -

encuentran en equilibrio tanto AQ como FM. Esto es importante 

ya que el deslumbrarse con los resultados obtenidos en la fo~ 

rna estlitica puede conducir al gerente de product:os ll trabajar 

y tomar decisiones en forma err6nea, por lo que se recomienda 

manejar las dos herramientas (estática y dintlmica) para evi-­

tar al rn:>.x.lmo los errores. 

En el cuadro de valoración que se presenta a ccntinuaci6n - -

(cuadro IV.5) se tiene la comparación de AQ y FM en los esta­

bilizadores Ca-Zn en valores absolutos y relativos. La infor­

mación que podemos rescatar de la tabla es la coincidencia -­

que se presenta en el signo del impulso que mientrás que para 

una empresa el impulso es positivo para la otra empresa es -­

negativo y viseversa, esto se debe a que sólo están comp~tie~ 

do dos empresas AQ y FM. Otro punto que podemos analizar es -

el equilibrio que presentan las dos empresas en 1985, la im-~ 

portancia de este punto es el de ver como llegaron las empre­

sas a ~l. ya que siguiendo el ciclo de AO observamos que se -

desplaza de una posición indeseable a una posición ventajosa, 
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Cuadro IV.5 

Tabla de Valoración 
(Ca-Znl 

Periodo Argus Ferro 

Años CM CN I CM CN I -

81 6.45 -18.ll (-) 6.45 5-2 ~ 07 (+) 

VR -6.45 -4.97. (-) -6.45 -9.21 (-) 

82 o.o -23.0S ·.o.o 42.86 (+) 

VR 3.23 3~23 -24.89 (-) 

"' 83 3.23 3.23 17.97 (+) N 

"" VR 17.74 (+) 20.18 (+) 

84 20.97 38.25 (+) 

VR o.o (+), o.o -17.28 (-) 

85 20.97 20.97 (El 20.97 (E) 
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por su parte FM se tiene que llegó al equilibrio en forma CO,!! 

traria. l~ ante~ior implica suponer que AQ penetre a la zona 

de aumente de participaci6n y FM salga del cuadrante selecto. 

Evolución competitiva de las empresas productoras de estabili 

zadores de plomo. Los estabilizadores de plomo sumaron un vo­

lumen de ventas en 1985 de 915 toneladas. Su uso principal -­

está dirigido a la fabricación de tubería rfgida estándar y -

alambre y clabc eléctrico. Las empresas que participan en el 

negocio de los ¡-,lor-.os son tres (AQ, DE y F~'), ver cuadro II.9. 

En los ülagru.m.:i::: !V.19, JV.20 y IV.21 se presentan los ciclos 

que han cumplido las tres empresas antes mencionadas respecti 

vamente, la información proporcionada es la siguiente: 

Primeramente en el diagrama IV.19, se observa AQ parte de una 

posición de equilibrio, y esta posici6n la mantiene hasta 

1983, en 1984 y 1985 AQ pierde participación en el negocio, 

ya que como se muestra en la tabla de valoración (cuadro IV.6) 

que a continuación de presenta en 1984 y 1985 el mercado cre­

ció en ll.26i y 24.5i en valor absoluto respectivamente y el 

crecimiento del negocio para AQ cay6 a valores negativos de -

-10.99• y menos -10.61% para los mismos afios, esto sugiere -­

que AO seguir& perdiendo participación en el negocio sino ana 

liza su situaci~n. 
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Periodo 

Años 

81 

VR 

82 

VR 

83 

VR 

84 

VR 

85 

Cuadro IV.6 

CM 

7.73 

-7.05 

0.68 

-5.02 

-4.34 

15.6 

ll. 26 

12.89 

24.15 

Tabla de Valoraci6n 
(Plomos) 

Oemo!fa · 

CN I 

4.42 •.. <-:>· 
-11.-!9: (:-:l 

;..7 .07 (-) 

.;..11.·96 ¡.'.:¡ 

-19.06 

13.2 

-s. 86 

-2.46 

-8. 32 

(...;) 

(-) 

(-) 

(-) 
(-) 

CM 

7~73 

~7 ~.os 

0~6!1. 

.-5~02 

·.-4.34 

15.6 
11 .26. 

i2.á9 

24 .1.s 

Argus 

CN I 

7.73 (E) 
:::.7. 05 (E) -

0.68 (El 

,-5.02 (E) 

.'.:4;34 · (El 

.... ..:~;-~s.> .H 
'.·.'.:1 º'.9~.> ·· H 
.. o .. 38 .• 

:.:::10.61 
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CM 

7.73 

-7.05 

0.68 

-5.02 

-4.34 

15.6 

11.26 

12.89 

24.15 

Ferro 

CN 

29.29 

21. 73 

51.02 

40.3 

91.32 

52.91 

144.23 

53.74 

197.97 

I 
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(+) 
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En el caso de DE, la situación es más difícil, ya que parte -

de una zona de pérdida de participación en 1981 y lejos de r~ 

cuperar terreno continua perdiendo participación en los años 

siguientes, teniendo su máxima pérdida en 1983 con un valor -

-19.06% a un crecimiento negativo tambi~n del mercado -4.34%. 

En 1.a tabl.a de valoración se ve que DE no tiene ningCi.n impulso 

positivo y en el periodo 83/84 se presenta una ligera recupe­

ración, obteniendo un valor de 13.2% de crecimiento del nego­

cio en forma relativa pero adn por abajo del crecimiento del­

mercado de 15.Goi para el. mismo periodo. 

Finalmente la situación de FM es envidiable, ya que 16gicame!!_ 

te si son tres las empresas en competencia y AQ y DE tienen -

impulsos negativos, los impul.sos de FM deben ser positivos -­

gracias a la penetración en el mercado que ha tenido el nago­

cio de los plomos a costillas de AQ y DE, lo anterior queda 

claramente demostrado tanto en el diagrama IV.21 como en la 

tabla de valoraci6n (cuadro IV.6}. En efecto, Ferro parte de 

una posici6n en el. cuadrante de aumento de participación cer­

cana a la 11nea de equilibrio, pero como se enmarca en el di~ 

grama IV.21, FM sigue una trayectoria h~ci= la derecha en la 

zona de aumento de participación hasta al.canzar su valor m:ix~ 

mo en 1985 con un crecimiento del negocio de 197.97% a un cr~ 

cimiento del mercado de 24.15% en valores absolutos, lo ante­

rior tiene la reelevancia de que a medida que se avanza a la 

derecha en la zona de crecimiento de participación el funcio-
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namiento de 1a empresa es e1 idea1. 

La posici6n de 1iderazgo presentada por DE en el diagrama - -. 

1V.8, se ve fuertemente a~enazada por la incursión que está -

haciendo FM de acuerdo al an~lisis que acabamos de presentar. 

A manera de conclusión de1 an~lisis antes desarrollado refc-­

rente a ia posici6:> actual de las empresas que compiten ~n la 

industria de estabilizadores t~rmicos para PVC, en M6xico, se 

recalca la importancia mostrada por los elementos de análisis 

utilizados, debido a su facilidad de manejo y su claridad de 

resuitado~, 1o cnal se demuestra al quedar bien definidas las 

situaciones guardadas por las empresas estudiadas hasta 1985. 
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CAPITULO V 

Conc1usiones 

La importancia que se destaca en el uso del PVC es la penetra--­

ci6n de esta res! .. ,, en distintas industrias (de la construcción, 

de1 calzado, automotriz, de la agricultura, etc.), y el dinamis­

mo que lo caracteriza en cuanto a la Investigación y Desarrollo 

para tratar de conseguir nuevas aplicaciones en muchas otras in­

dustrias, aprovechando el bajo costo del PVC y su versatilidad -

de procesamiento gracias a la capacidad con que cuenta para aceE 

tar aditivos. Aunada a la importancia en el uso del PVC sa en--­

cuentra rntimamente ligado el uso de los estabilizado~~s térmi-­

cos, ya que como se manejo a lo largo d0l presente trabajo, es -

e1 Onico aditivo indispensable en el ¡nocesamiento de ~stas resi 

nas, de ah! la necesidad de soportar los nuevos desarrollos ~n -

el área del PVC, con sistemas de estabilizadores acordes a las -

necesidades t~cnicas, económicas y gubernamentales que se prese~ 

ten. 

Por otro lado surgió la necesidad de caracterizar al sector in-­

dustria1 de la oferta de estabilizadores, lo cual nos reportó -­

que la industria de estabilizadores térmicos se encuentra alta-­

mente concentrada en solamente cuatro empresas. Las caracter!st! 

cas generales de estas cuatro empresas son que, a excepción de -

Argus Qutmica que se dedica Gnicamente a la fabricación y comer-
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cializaci6n de aditivos para PVC y pl~sticos en general, las - -

otras tres empresas se encuentran altamente diversificadas. Es-­

tas cuatro empresas basan su participación en el mercado de los 

siguientes factores: en su experiencia tecnol6gica, en su grado 

de integraci6n vertical (generalmente en el producto en el cual 

son líderes) y en la capacidad y accesibilidad con que cuentan -

para la adquisici6n de insumos que son de importanci6n en cerca 

de un SO<;.. 

En cuanto a la caracterizaci6n de la demanda de estabilizadores 

térmicos, cabe señalar que se encuentra altamente dispersa, con 

un ~!S..~cro a~ 250 a 300 empresas de las más irnportüntcs, dedica-­

das al nagocio de procesar PVC. oantro de asta demanda dispersa 

se pueden señalar los segmentos dedicados a la fabricaci6n de -­

productos para empaque de alimentos y a los fabricantes de ala.m­

bre y cable el,ctricos cuya demanda se encuentra concentrada. -­

Una característica más de los clientes ~e estabilizadores térmi­

cos, es la demanda de servicio técnico a los proveedores, esto 

es muy importante, ya que varios de estos clientes prefieren a -

un proveedor en especial debido al servicio técnico que éste les 

proporciona, lo anlerior implica que el servicio técnico a clicg 

tes es un factor de alto peso que pueden manejar los fabricantes 

de estabilizadores t6rmicos para incrementar su competencia en -

el mercado. El uso de la técnica de segmentaci6n de mercados pr~ 

puesta en el capítulo II, es de gran ayuda para identificar seg­

mentos de mercado, sobre todo cuando la demanda es dispersa, por 



lo que se recomienda para este tipo de industria. 

Resulta de ~ran importancia el relacionar los desarrollos de nu~ 

vos productos que sobre el campo hacen las empresas extranjeras 

con las necesidades y posibilidades del país, esto debido a que 

México es un país q~e carece de recursos en el área de investig~ 

ci6n y desar.rollo, lo cual se cubre de alguna manera con este tl 

pode relaciones (adaptaciones). Igualmente relevante es el es-­

tar enterado de las disposiciones gubernamentales que sobre los 

reglamentos de uso de los estabilizadores se hagan en otros paí­

ses con el fin de estar siempre preparados para cualquier cambio 

que sobre estas reglamentaciones se llegarán a dar en nuestro -­

pa!s. Por ejemplo en Jap6n ~st5 prohibido el uso da estabilizad2 

res Ba-Cd, debido a la alta toxicidad de éstos; en E.U.A. está -

prohibido el uso de estabilizadore~ de plomo para la manufactura 

de tuber!a r!gida de PVC para agua potable, mientras que en Eur2 

pa y México los plomos son estabilizadores de mayor consumo para 

la fabricaci6n de este producto, pero la gente encargada de las 

reglamentaciones, tanto de Europa como de México, se encuentran 

haciendo investigaciones para determinar si se sigue usando el 

plomo (altamente t6xico) o si se evita completamente su uso en -

la producci6n de tubería para agua potable. Lo anterio~ escrito 

sirve de apoyo a la propuesta hecha sobre el nuevo estabilizador 

mercapturo de antimonio para usarse eri la fabricaci6n de tubería 

para agua potable (aprobado en E.U.A. por la NSF), esta propues­

ta es muy importante si consideramos por un lado, la alta toxici 



dad de los plomos, y por otro lado, la economía que representa-­

ría el uso del mercapturo de antimonio en sustituci6n de los bu­

til estaños. 

Finalmente es un hecho f~cilmentc comprobable de la impo~tancia 

que tiene el determinar el posicionamiento de las empresas en -­

competencia, cuando se desea introducir un nuevo producto, esto 

es con el fin de elegir las estrategias adecuadas que hagan pos! 

ble el éxito en el mercado del nuevo producto. Los elementos an~ 

.ltticos empleados para dctcrrninar·la posici6n competitiva de -­

las empresas participantes en la industria de los estabilizadores 

térmicos, se consideran como una excelente aportaci6n para efec­

tuar este tipo de análisis en México. Los resultados obtenidos -

en e1 capitulo XV son tan claro~ y sugestivo~ con r~~pecto a la 

posici6n que guardan las empresas, que son una fuente proveedora 

de alternativas estratégicas para las firmas en competencia, ya 

que se pueden hacer tantas combinaciones como la empresa en cue~ 

ti6n disponga de recursos, siempre con la firme intenci6n de ob­

tener una posici6n de liderazgo dentro de la industria. 
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