ZCCQ_

UNIVERSIDAD NACIONAL
AUTONOMA DE MEXICO

Escuela Nacional de Estudios Profesionales

"ZARAGOZA"

ESTUDIO SOBRE EL DESARROLLO DE
NUEVOS PRODUCTOS EN EL AREA
DE ESTABILIZADORES TERMICOS
PARA P. V, C.

T E S 1S

Que para Obtener el Titulo de:

INGENIERO QUIMICO
PRESENTA:

MANUEL DIAZ GUIZAR

México, D. F. Enero de 1987



pr—

%‘g Universidad Nacional
:‘\-A

2%  Auténoma de México
UNAM

UNAM — Direccién General de Bibliotecas Tesis
Digitales Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA
SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta
protegido por la Ley Federal del Derecho de
Autor (LFDA) de los Estados Unidos
Mexicanos (México).

El uso de imégenes, fragmentos de videos, y
demas material que sea objeto de proteccion
de los derechos de autor, sera exclusivamente
para fines educativos e informativos y debera
citar la fuente donde la obtuvo mencionando el
autor o autores. Cualquier uso distinto como el
lucro, reproduccién, edicion o modificacion,
sera perseguido y sancionado por el respectivo
titular de los Derechos de Autor.



INDICE

DR N I I N R R R R

Introduccidn
CAPITULO 1

Generalidades

I.1l. Aspectos Generales sobre PVC ..........
I.2. Generalidades sobre Estabilizadores
TEXMICOS PAra PVC . i.ccernersnnssacrs s
I.3. Teorfa de la Estabilizacidn Térmica
I.4. Usos de los Estabilizadores Té&rmicos
Bibliograffa .eveeieeecnovescernonncncsosnan

.

CAPITULO II

Estructura de la Tndustria

I1.1. Estructura Industrial de la Oferta ...
1} . Caracterizaci8n de Empresas
2). Extensién Absoluta del Mercado ...
3). Capacidad de Absorcidn del Mercado
4) . Distribucién del Volumen de Ventas

I1.2. Estructura Industrial de la Demanda

Macrosegmentacifin de Consumidores
de Estabilizadores

1) . Segmentacifn del Mercado Industrial .

R AN I A )

Microsegmentacifn .........cereenaosren

2) . Barreras a la Entrada

Bibliograffa .....ccceceisressssasossvsassnsssns

Pigina:

13
15
17
24

25
28
28
38
48
50
56
57

75
79
81
93



CAPITULO III

besarrocllo de Estatilizadores Térmicos para PVC

III.1.

III.2.

IIX.3.

Desarrollo Hist6rico de los Estabiliza-
dores y sus Perspectivas .....cccvcioenans
a) Sistemas de Estabilizadores de Jabo-
nes Met&licos de Bario-Cadmio-Zinc
S61idos ¥ LIqUidOS.saeeccocrcscanns .
b) Sistemas de Jabones Metdlicos de Cal
cio~2inc AtOXiCOS .....civenvininennnn
¢) Sistemas de Jabones y Sales de Plomo
d) Sistemas de Estabilizadores de Estafio
e) Sistemas de Estabilizadores Nitrogena
dOoS ...ciiiecieann teeectecccacs e
£} Perspectivas de los Sistemas de Esta-
bilizadores ......iceiecieaciianrenonn
g) AnS&lisis de invenciones de Estabiliza
dores Térmicos (1976-1985) ........ ..
Factores Clave para el diseno de un Esta
DilizadOr ...iiiiiic e e nna ceeanee
a) Requerimientos de tipo técnico ......
b) Requerimiento de Propiedades del Pro-
ducto Final ...ceiieveccerecnocananns
¢c) Requerimientos de acuerdo a las Nor--
mas y Reglamentos del Pafs ..........
Desarrollo del Nuevo Producto Propuesto.
Caracterfisticas principales del Mercaptu
ro de Antimonio ......ccicccncnrrtennnanne
Mercados para Estabilizadores Mercaptu--
ros de Antimonio .. ... ...,
Prueba de Estabilidad Térmica.Est&tica -
Efectuada al Mercapturo de Antimonio ...
Prueba de Estabilidad Térmica Dindmica -
del Estabilizador Mercapturo de Antimonio

Bibliograffa ......cieieteicsrenacerenconsesacceas

Pdgina:
95

96

97
103
105
107
118
123

128

139
142

145

146
148

150

152

154

159
165



CAPITULO 1V
_ P&gina:
Elementos para la Planeaci6bn de N.P. y Posicién

Actual de 1as Empresas . ..c...cicviccnrsuceonans 166
1}). Ciclo de Vida del ProducCto ......c.cescecss 168
2). Portafolio de ProductoS ...-...cccecanegaonas 180
Posicifén Actual de 1as EMPreSas ..eceveasoencas 192
Bibliograffa

cieacscertareerecancrrrsanseaneaoenn 230

CAPITULO V

conclusiones ..

fe e et es e tan et e 232

Cuadro 1.2 ......... ..
Cuadro I.3 ...ccemieeeen
Cuadro I.4 ............
Cuadro II.l .. .iciiteeveceroononesnccaconncanens 34
Cuadro IT.2 ..eeieccenconse

csestcecct s cesenesserann 21

ftscesacsessnnanerasonona 22

cr e et eeens e e 35
Cuadro IXT.3 ..c.ierveeccsrocreccsocsnosorsnanson 36
Cuadro II.i4 ....cecerecocancnocrsonnsconcnsnanass 38
CUuAdro IT.S cncieecccsocscasocersnonnsasannnmana 44

CuddrO IX.6 ....vcecerosrecennssnoscnvesscoananonse 45
CUuadrO IXI.7 . ecetecoeeccsasomonnonesnasansoness 46
Cuadro IXI.B . ....icusevenncssaaranosaconcanncnns 47
Cuadro IX.9 ..v.ieieocnecessnatronanasosancnnns 55
Cuadro IT.10 ..vceecrerocncrocensccnsonrsananscse 73
Cuadro ITI.]l ... evreconccncacsoonassnsonsacocs 116

CuadYO TIX.2 .c.vcecccorccsonccsncccsornannmosnes 129
Cuadro IXI.3 .. iveccecoscctovscnosnssnarnsnssnce 132



Cuadro IIX.4

Cuadro III.5 .
Cuadro I11.6 .
Cuadro IIX.7 .
Cuadro 1IV.1 ..
Caadro 1V.2 ..
Cuadro 1IV.3 ..
Cuadro IV.4 ..
Cuadro 1IV.5 ..
Cuadro IV.6 ..

Diagrama
Ciograma
Cragrama
Ciagrama
Diagrama
Tiagrama
Diagrama
Diagrama
Diagrama
Diagrama
Biagrama
Diagrama
Diagrama
Diagrama
Diagranma
Didgrama
Tiagrama
Diagrama
>iagrama
Jipgrama
Diagrama

D I I R e

cesbam b e

cer e e nan

A

P&gina:

134
137
138
149
179
185
212
218
222
227

IvV.1
Iv.2
Iv.3
Iv.4
Iv.5
iv.e
Iv.7
iv.8
Iv.9
Iv.10
Iv.11
Iv.12
Iv.13
IvV.1l4
Iv.15

IV.16

Iv.17
Iiv.18
Iv.19
iv.20
v.21

G RAM

169
181
190
195
196
198
200
201
203
205
207
208
209
210
214
215
220
221
224
225
226



INDTICE D E FIGURAS P&gina:v

Figura YIT« 8 .ot iivteveevensanscsancoanns f et 158

Figura ZII+9 seecercnacesceosnnacassssssssasscaes 162

I ND11ICE D E GRAFICAS

Grafica IT.1 ........ cececsens e s Ceeeceenae e 40
Gréafica II.2 ....c..cevennen e tsasacesstevaannsenen 41
Grafica TT.3 .t uc.ieeeaconeroonmensoasnnasonnnans 42
Grafica IITI.)l ... .ievoucncoresusossosasnsanasnsons 114
Grafica III.2 .....-.ceeaen c et e e e veea e e 121
Gr8fic@ IIT.3 .u oo s ccveossntasacoassonsssssseana 122
Gré&fica IXT.4 ... .. ..t intiiincnncenecnancncncnnna 133

Tabla I.I ..icavrearnoocaccans .



Introduccibn.

Dado el creciente desarrollo comercial que ha tenido el PVC den
tro del mercado de los pl&sticos, 1o ha colocado como uno de --

los polimeros m&s importantes hasta la fecha. Este desarrollo -
se debe en gran parte a los sistemas de estabilizaci6n térmica-
utilizados durante la formulacién y procesado del PVC, sin el -

cual la resina se degradarfa en forma irremediable, dando como

resultado una nula utilidad de este importante termopld&stico.

Los estabilizadores térmicos han permitido que el uso de produc
tos de PVC sea cada vez mayor dentro del mercado nacional, crean
do la necesidad de estar desarrollando constantemente sistemas-
de estabilizadores té&rmicos aplicables a usos especificos den--
tro de la industria del PVC, ya que de acuerdo al uso del pro--

ducto final de PVC, serd el tipo de estabilizador a usar.

Basi&ndose en la importancia de estos estabilizadores té&rmicos -
en el presente trabajo se hace una revisifn y una aportacién so
bre los elementos metodol&Sgicos que conduzcah a la introduccién
de nuevos productos a un mercado industrial, elementos tales --
como: Morfologfa Industrial, Segmentaci6n Industrial, Ciclo de
Vida del Producto y Portafolio de Productos. Aplicando todos es
tos elementos de anflisis a la propuesta que se hari de desarro
llar e introducir un nuevo producto en el &rea de los estabili-

zadores térmicos. Todo lo anteriox con el fin de-apoyar y guiar



a las empresas industriales a emprender la introduccién de nue-
wvos productos en base a un método de anilisis de los elementos
clave, tapto tecnolfgicos como de mercado, para tratar de evi-—-
car al m&ximo la incertidumbre presente en la introduccibn de -

todo nuevo producto.




CAPITULO I

Generalidades.

En este capftulo se pretende dar un panorama general de lo que-
es el PVC, de los usos y aplicaciones del mismo, de su importan
cia en el mercado de los plisticos y su relacién con los estabi

lizadores térmicos que es el objeto de esta investigacién.

Asf mismo, se analiza la importancia de los estabilizadores tér
micos, explicando para ello su funcif6n dentro de las formulacio
nes de PVC refiriéndose un pocs 2 la teorfa de la estabiliza---

ciébn térmica.

Finalmente se clasifican los estabilizadores t&xmicos para faci
litar su estudio, d&ndose a conocer los principales usos y ca--
racteristicas de &stos con el fin de que el lector se familiari

ce y vaya conociendo que son y para que sirven los estabilizado

res t&rmicos.



I.1 Agpectos Generales sobre P.V.C.

rolicloruro de Vinilo (PVC)

El PVC es el producto de la polimerizacifén del monSmero de clo-

ruro de vinilo a wolicloruro de vinilo.

Lla resina que res:lta de esta polimerizacifn es la mds versitil
de la familia de ios plisticos; pues adem&s de ser termopldsti-

ca, a partir de ella se pueden obtener productos rigidos y fle-

xibles.

Sebido a sus diferentes procesos de polimerizacién, se pueden -
obtener con el PVC compuestos en forma de polvo o pelet, plasti
soles, soluciones y emulsiones, para a su vez llegar a obtener-

mediante su procesado, un sin nimero de productos finales.

Se debe mencionar como caracteristica importante que el PVC se
degrada a las temperaturas de operacibn de (180 a 220°C) por lo

cual, es indispensable estabilizarlo.

En 1932 la B.F. Goodrich Chemical, descubrif6 que el PVC absor--
wia plastificante y que al procesarse se transformaba en un pro
ducto flexible. Este descubrimiento hizo posible el desarrollo-

comercial inicial.



Pogsteriormente con el empleo de estabilizadores mis adecuados -
se hizo posible el desarrollo del mercado del PVC rfgido, estos
dos importantes desarrollos permitieron que el PVC se convirtie
ra en el termopléstico m&s versitil y el mis importante del mer

cado mundial despu&s del polietileno.

La resina de PVC generalmente se presenta como un polvo blanco,
con diferencias en granulometrfa, con densidad para homopolime-
ros de 1.4 y de 1.35 a 1.36 para copolimeros {con 12 a 15% de -

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

El PVC es un polimero amorfo, con un contenido teSrico de cloro
de 56.8%.

Forma y Tamafic de la Parxrticula de PVC.

Su forma es de un conjunto de partfculas esf€ricas m&s o menos-
aglutinadas, su tamafio varfa segln se trate de resina de suspen
8i6n (de acuerdo al sistema de suspensifn utilizado) 6 de pasta.

_En el caso de la resina de pasta, el difmetro de la particula -

es de 0.8 a 10 micrones.

En el caso de la resina de suspensifn el dismetro de la partfcu

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

La porocidad de la particula es caracteristica de cada tipo de-



resina. A mayor porosidad, mayor facilidad de absorcifin de plag
tificante acort&ndose los ciclos de mezclado y eliminando la po

sibilidad de gue aparezcan “Ojos de Pescado™ (geles 6 puntos Au

rcs) en el producto terminado.

las resinas de PVC se pueden obtener mediante cuatro procesos -~

bSsicos diferentes:

1.~ Suspensi&n.
Mediante este proceso se cobtienen homopolimeros y copolime-

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

del mercado total.

Este tipo de resinas tienen buenas propiedades eléctricas -
(aislantes) . La calidad de la xesina depende del sistema de

suspensidén y de su caracterfstica liofébica-liofflica.

2.- Emulsifn.

Con el proceso de emulsifn se obtienen las resinas de pasta

o dispersifin, las que se utilizan para la formulacifn de --

plastisoles. Las resinas de pasta pueden ser homopolimeros-

o copolimeros. La resina resultante no es tan clara ni tie-

ne tan buena estabilidad como la de suspensifn, pero tampo-
co sus aplicaciones requieren estas caracterfsticas. El mer
cado de esta resina es de 24% del total de la produccién —-

mundial.



3.~

Masa.

La produccifn de resina por el proceso en Masa se caracteri
za por ser un proceso de dos fases, donde se emplean catali
zador y mondr=ro en ausencia de agua, agentes de suspensién

¥y emulsificanzes, 1o que da por resultado una resina con --—

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

trol de este proceso, incluyendo la eliminacién de factores
que producian "ojos de pescado", todo esto ha permitido una
mixima productividad a un minimo costo. Su mercado va en au
mento, contando en la actulidad con 12 a 15% del mercado to

tal.

Solucibn.

La polimerizacisn de las resinas tipo solucibn se lleva a -
cabo precisamente en solucidn y a partir de este proceso se
producen. resinas de muy alta calidad para ciertas especialji
dades. Por lo mismo, su volumen de mercado es bajo.-Se usan
principalmente en adhesivos o lacas especiales.
1

Para la formulacién de un compuesto de PVC para un producto
terminado, es necesario escoger las resinas conforme a los-
requerimientos en propiedades fisicas finales, flexibilidagd,
procesabilidad y aplicacibn. Los materiales usados como adi

tivos en este tipo de formulaciones son los que dan las dig

tintas propiedades fisicas finales.



Las formulaciones de PVC incluyen una sexie de aditivos que son
requeridos para darle al PVC caracteristicas y propiedades de--

terminadas, asf como, para facilitar su procesamiento.
Existen dos tipos de compuestos de PVC basicamente:

Compuestos Flexibles: Cuya caracteristica principal es su flexi

bilidad o blandura. Se conocen también co

mo plastificados.

Compuestos Rigidos: Cuya caracterfstica principal es su rigidez
o alta dureza. Tambi&n se les conoce como

no plastificados.

Los aditivos requeridos para un compucsto de PVC se representan

en la tabla I.1



. Tabla I.1: Aditives para la Formulaci6n de un Compuesto de PVC.

B&sicos
" Flexibles Rigidoes
- Resina - Resina
-~ Plastificante - Estabilizador té&r-
- Estabilizador t&rmico mico

- Lubricante - Lubricante

Auxiliares

- Cargas (opacos) - Modificador de Im-

~ pPigmentos ‘ pacto
- Antioxidantaes - Modificador de flu
jo

~ Abhsorvedores U.V.
. - Pigmentos
- Fungicidas
. ~ Cargas (opacos)
- QOtros.

- Otros

De los aditivos antes mencionados los que resultan indispensa--

mles en cualquier tipo de formulacidn 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:



).

2).

3).

10

Construccién

tuberfas y conexciones

pisos

marcos de ventanas

fachadas o exteriores (siding)
empaques para ventanerfa
juntas de expansién
canceleria

tapiz para muros

zoclo

Recreacibn

discos fonograficos
pelotas
mufiecas

artfculos deportivos

Transportacidn

tapicerfa automotriz
selladores

filtros

tableros de instrumentos
tapetes

recubrimientos anticorrosivos

cubierta de techos o toldos
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4) . BEmpagque y Envases

5).

6).

7).

botellas

peliculas flexibles y rfgidas

plastilata

- recubrimiento de latas

Industria Elfictrica

alambre y cable en diferentes calibres y para diferentes-—
usos

- telefonfa

- cintas aislantes

- placas para acumuladores

~ clavijas para diversos aparatos y m&quinas

— ductos y perfiles para conductores eléctricos

Industria-Magquinaria-Adhesivos

- pelfcula industrial y agrficola

- placas de proteccibn en maquinaria

- conos de tréfico

-~ adhesivos para tuberia

~ recubrimientos con resinas de solucifn
- recubrimientos de mangos de herramienta

- perfiles industriales

Productos de Consumo

- zapatos y tenis
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- mangueras para riego

- cortinas para barno
tapicerfa para muebles
- maletines

- artfculos publicitarios
- tubo médico

- ‘bolsas para sangre
bolsas para vestir {(mangas)
- vestimenta

calzones para ninos

— forros para libros

— cintas marcadoras

- tarjetas de crédito

Za resina de PVC por s misma es dificil de procesar debido a -

sus caracterfsticas reol6gicas y su tendencia a degradarse por-

efecto de la temperatura de proceso.

Afiadiendo los aditivos adecﬁados se logran compuestos gue 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 sc requiere un buen control-

de lubricacién, temperaturas y libertad de flujo.

Los mBtodos de procesamiento para PVC mis conocidos, son los si
guientes:
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- Calandreo

- Extrusién

-~ Inyeccién

- Soplado

- Compresifn o Prensado
- Recubrimiento

- Inmersidn

- Vaciado

- Moldeo Rotacional

1.2 Generalidades sobre Estabilizadores Té&rmicos para PVC

La degradacifin del Cloruro de Polivinilo se puede manifestar de
varias maneras, puede ocurrir como una degradacibn inmediata du
rante el procesado de la resina o bien, puede manifestarse pau-
latinamente cuando el producto final esti en uso. De cualquier-—

forma, la degradacifn de la resina es indeseable.

Todos los polimeros de cloruro de vinilo son susceptibles de de
gradacifn por la accibén del calor y la luz. La degradacibn se -
manifiesta como un cambio de color y/o una deterioracifn de las

propiedades mec&nicas, Opticas y eléctricas.

La finalidad de los estabilizadores t&rmicos es ayudar a preve-—

nir o reducir tal degradacifn.
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Los estabilizadores térmicos se pueden clasificar como el Ginico

ingrediente indispensable en la formulacifn de un compuesto de-

PVC. Es importante mencionar que son los Gnicos ingredientes --—

con el cual el PVC recacciona durante la fabricacifn del compues
to a procesar y que seguird en cierta forma reaccionando duran-
te la vida Gtil del producto final. Los estudios de rastreo por

radio~carb8n han confirmado esta teorfa.

La gran mayorfa de los estabilizadores son compuestos qufmicos-
complejos que contienen una gran variedad de ingredientes acti-—
vos, los cuales pueden ser: sales ordganometilicas de Ba-Cd y --—
Sa~Ca-Zn en forma de lfiguidos o polvos; mercapturos y carboxila
zos de compuestos organoestafiosos en forma de l1fquidos o polvos;
jabones y sales de plomo liguidos o polvos; combinacioneé de es
-earatos de calcio y zinc at6xicos; estabilizadores org&nicos y
otros, como organofosfitos, aceites epoxidados y alqunos m&s —-

gue contienen nitrégerno.

En forma general, para la producci6n de materiales flexibles, -
calandreados, extruidos, moldeados y plastisoles se usan comun-

mente estabilizadores de Ba-Cd-2n.

—os compuestos rigidos, generalmente son estabilizados con --
compuestos organoestafiosos y jabones y sales de plomo. Los com--
puestos para usos eléctricos, aunque son flexibles deben estabi

lizarse con plomo por la baja conductividad de &stos.
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1.3 Teorfa de la Estabilizacifn Térmica

La deacomposicifn del PVC se inicia con la formacién de Scido -
clorhfdrico a una temperatura cercana a los 100°C. En la prime-
ra etapa de la reaccifn de degradacifn se forma una doble liga-
dura:

-CHZ-CH-CHZ-CH-—)CH2--CH~CH2-CH=CH-+HC1
] ’ 1]
c1 c1 c1l

En la siguiente etapa, aumenta la formacifn de HC} dando como -
resultado un sistema de dobles ligaduras conjugadas.en la cade-

na del polfimero, el HCl cataliza la degradacién.

L& velocidad de degradacifn se incrementa xrdpidamente al aumen-
tar la temperatura. Por ello, se incrementa la longitud de las-
secuencias polieno y la reaccifn de degradaciinse puede observar
por un cambio de color, desde blanco o natural, pasando por ama

rillo, café, café rojizo, hasta llegar a negro (guemado).

- Existen dos procesos diferentes en la degradacién del PVC, la -
degradaci6n térmica (term&lisis), que se presenta durante el -
procesamiento a temperaturas elevadas y la degradacifn luminosa
{(fotolisis), la cual forma parte del proceso de envejecimiento-
del producto. En ambos procesos de degradacifn es necesario'un-
sigtema de estabilizacidén para ayudar a prevenir la degradacifn

del PVC.



Los estabilizadores mSs efectivos contra los efectos de la tem-
peratura son los compuestos Srgano-gstafiosos, muchos de 1los cua

les son derivados de la f&rmula general siguientes:
R\\\ ’/,Y

Sn\\\\
R/ Y
El radical "R" corresponde a un grupo alguilo, como n-Butil o -
n-Octil, directamenta unidos al &tomo de estafio. Muchos de los-
‘estabilizadores derivados del grupo n-Octil est&n autorizados -

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

dad y a su alta resistencia a ser axtrafdo.

El radical "y" sin embargo, es mucho m&s importante en la ac--—-
cibn de estabilizacién. Este radical puede ser un grupo mercap-

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

Los compuestos mercapto adecuados para esta funcién son gene
ralmente &steres de &cidos mercaptos carboxflicos y en particu-
lar &steres derivados del Scido tioglic6lico. Hasta la fecha no
existe nada que pueda competir con la accibn de este tipo de es
tabilizadores. El radical "y" tambié&n puede ser un &ster dé Sci
do carboxflico, siendo el més efectiyo de &stos el &ster del --—

&cido maleico.
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Como todos los estabilizadores para el calor, los compuestos --
6rgano-estafiosos tienen la habilidad de atrapar el &cido clorhf
drico formado en la reaccifn de dehidrocloracién por degrada---

cibn, como se indica en la siguiente reaccibn:

Y c1
R,Sn + HC1 = RZSn/ + 2Y¥YH

Y \\\\Cl

El cloruro de alquil estano formado, no tiene efecto alguno en-
la degradacién ni en la estabilizacibn, siendo su funcién la --
neutralizacifn del &cido clorhfdrico, la cual inhibe automftica
mente su accidn cataiitica con la dehidrocloracién, evitando al-
mismo tiempo la posibilidad de formar sales de color obscuro en
tre el Sfcido clorhfdrico y el polienc o las secuencias polieno-

na.,

Otra funcifn de los estabilizadores de estafio es la transferen-
cia del grupo anibnico "Y" al polimero. Dado que estos grupos -
tienen menor tendencia a la eliminacién gue el cloro y por lo -
tanto la estabilidad al calor del compuesto de PVC se ve mejo-

rada.

1.4 Usos de los Estabilizadores Térmicos.

Aungue no existe un estabilizador ideal, se busca gque este adi-

tivo cumpla en su mayor parte con los siguientes requisitos:
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1) . Absorcifn y neutralizacifn del HCl desarrollado 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.

(V1]
~

Debe ser compatible con la resina y con los demds aditivos,
no solamente en su adicibfn inicial al compuesto, sino tam--

bien en su vida Gtil.

4). Debe conferir propicdades relevantes como:
- Accibn antioxidante.
-~ Accibn antiozonante.
-~ Prevenir la formaciSn de secuencias polieno.
~ No debe migrar.
- Resistencia a la extraccién.

\
-~ Baja volatilidad durante el procesamiento y servicio.

5). Debe inhibir el inicio de la degradaci®fn que originaelcalor
y la luz. Esto significa gue debe actuar como filtro protec
tor contra la radiaci&n ultra-violeta.

6) . Debe ser preferentemente no tbxico.

Antes de ‘mencionar los usos de los estabilizadores es convenien
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te clasificarios para hacer mds ficil mencifn de sus usos.

Los estabilizadores se pueden clasificar por su composicibn qui
mica ¢ como primarios o secundarios. Los primarios son aquellos
que se utilizan como estabilizadores Gnicos. Los secundarios --
son aquellos gue se utilizan junto con primarios, ya que solo -

asf son efectivos, pues 8610 coadyuvan a completar la accifn es

tabilizadora.

La combinacibn de ciertos estabilizadores primarios con secunda
rios producen un efecto sinergi{stico, lo gue significa que una-
cierta combinacién produce cfcocctes o propiedades superiores . a -
las que podrian alcanzar uno de ellos en forma tnica, en los -=-
cuadros I.2 y I.3 se resumen los principales usos y caracteris-
ticas de los estabilizadores té&rmicos primarios y secundarios,-—

respectivamente.

Finalmente en el cuadro I.4 se mencionan los uscos de los dife--
rentes sistemas de estabilizadores té&rmicos de acuerdo al tipo-
de producto final. En este cuadro se ve la relacifn que tiene -
el tipo de producto final de acuerdo a su composicibn genera; -
con sus requerimientos de estabilizacifn y los tipos de estabi-

lizadores recomendados.

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




Cuadro No.

T.2

g ESTABIL1ZADORES TERMICOS PRIMARIOS
USOS Y CARACTERISTICAS
T1PO DE PRINCIPALES PRINCIPALES PRINCIPALES ESTADO
ESTABIL1IZADOR usos VENTAJAS DESVENTAJAS F1S1cO
Productos flexiblen y rfgidos tanto No manchanten('), buen concrel  Téxicos, algunos tipor Lfquidos
JABONES opacos como transparentes (pelfculas de color. buena transparencia,  dan problemas de plate- y
METAL1COS mangueras, plastisoles, tapicerfa, buena catabilidad a la luz U.V  out, regular cstabild - s614dos
DE Ba-Cd-Zn sucin de zapatos, etc. etc. dad térmlca, ctc.
Productos pars empaque de alimentos  No téxico, no manchantes suto- No poscen buena transpa  SGildos
JABONES ¥ bebidus como: pelfcula para envol lubricantes, ctc. rencia, deficiente esta Yy
METALICOS turn dJe rrues y legumbres, plasci- bilidad térmica, ete. Pastas
DE Ca-2n lata, manguera de uso medicinal,cte
. Tuberf{a, hntelln de aceite comesti- Excelente estabiiidad t&rmica, Alto costo, algunos ti-
0“”‘0:?“”5“5 ble, perfiles rfgidos y flexibles,  excelentu Lransparcacia, me pos con baja estabill -
N pelfculs rfgida y flexible, etc. wanchante, algunos tipos v+  dod a la luz U.V., olor
ESTARO xicos. etc. desagradable, problemas  -Tauidos
de toxicidad en algunos
tipos, erc.
MERCAPTUROS DE En productos pigmentados de PVC rf- Efectividad para estabilizar, No proporcionan huena
pridsd gido, tales como: discos fonogrdfi-  disminuyen la viscosidad de traneparencia, deflelen  peoiiaoo
cos, tuberfs hidrdulica, etc. fundido del PVC, etc. te estabilidad a la luz a
U.V. etc.
JABONES Y Recubrimiento de alambre y cable Bajo costo, buenas propiedades Toxlcldad, falta de
SALES METALICAS  eléctrico, dimcos fonogrAficos, dieléctricas, buen poder de es  transparencis, menchan-  S&lidos
DE Pb tuberfn, productos espumados, etc.  tabilizicidn, etc. tes con sulfuros, ete.
“

El Cadmio, el Zinc y el Plomo reaccionan con sulfuros para dar Sulfuro de Cadmio (amarillo), Sulfuro de Zinc (blanco) y

Sulfuro de Plomo (negro). Por lo tanto el término "no manchaontes” se refiere n la reaccisn de estos metales en presencia
de sulfuros; los estabilizadores de Ba-Cd si tienden a colorearse, pero la presencia del zinc evita este problema, por
tanto los estabilizadores Ba-Cd-Zn son "no manchantes”. Los establilizadores de plomo si tienen esa gran desventaja ya
que tienden a reaccionar muy fAcilmente, y el producto {inal se colorea en forma irregular de un color negro obscuro.
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TIPO DE
ESTABIL1ZADOR

Cuadro-. Na.

ESTABLLIZADORES TERMICOS SECUNDARIOS O COESTABILIZADURES

USOS ¥ CARACTERISTICAS

PRINCIPALES
505 s

PRIRCIPAL i
VERTAJAS

ESTADO
F1SICO

EPOXIDADOS

En compuestos. flexibles expuestos a la
lyz solar, ecc,

"Ro tdxicos” (de soys), ctectivos en wmezclas
con estabilizadores primirios, buena estabi-
1idad a la luz U.V., etc.

Liquido
Viscoso

FOSFITOS
ORCAN1COS

En compuestos flexibles transparestus
tanco grado no téxice como txicw, ecc.

Por sinergismo son cfectivos con mezclus de
establlizadores Ba-Cd-2n, con los fosfites
se mejora la tranuparencla, algunos tipos
son No tdéxlcos, ete.

Liquidos




22

Cuadro I.4 Usos de Estabilizadores T€rmicos de acuerdo al tipo

Tipo de Producto Final

Rigidos

Flexibles

Plastisoles y
Organosoles

Solucionen para
recubrimientos

Férmulas con
alta proporcién
de carga

Composicidn General

Requerimientes de Estabili

de Producto Final.

Tipo de Estabilizadores Usados

Resina PVC con adi-
cién de modificador
elastamero cuando -
se desea aumento de
resistencia mecdni-
ca.

Resina de suspensidn
de PVC de tipo plas
tificado. General--
mente sin carga o -
muy poca. No inclu-
ye los plastisoles~
y organocsoles.

Resina de emulsidn-
de PVC plastificada.

Soluciones de resi-
nas PVC en disolven
tes orgfnicos.

vinilos plastifica-
dos can 100 a 500 -
partes de carga de
carbonato de calcio
o asbesto.

Generalmente se prefiere el uso-
de materiales en polvo por su fa
cilidad de dispersién en la resi
na. Algunas veces se¢ usan liqui-
dos (estano).

Genaralmente se utilizan 1ligui--
dos. El estabilizador debe tener
excelentes propiedades de visco—
sidad y eliminacidn de aire.

Lfquidos. El estabilizador debe-
ser soluble en el disolvente de-
la resina.

Los mds eficientes son los esta-
bilizadores en polvo.

Estafio, plomo, bario, cadmio y
calcio-zinc.

Todos los tipos.

Estafio y diversas cambinacio~~
nes de calcio, bario, cadmio,-
zinc e inhibidores orgdnicos.

Bario, caamio, inhibidores or-
ganicos, etc.

Plomo, bario-cadmio, bario-zinc
e inhibjdores org&nicos.
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termoplistico en el mundo en orden de importancia, es necesario
contar con los conocimientos bdsicos de lo que es el PVC, como-
se obtiene y lo mids importante, como se procesa para aprovechar
al miximo esta importante resina, como se menciond anteriormen-
te en este capftulo. Otra cuestidn importante es que si tomamos
en cuenta gque el Gnico aditivo gue resulta indispensable para -
el procesamiento del PVC son los estabilizadores térmicos, nos-
obliga a pensar que si desarrollamos o mejoramos los sistemas -
de estabilizacifn estaremos en posibilidades de penetrar en nue
vos campos de aplicaci6én 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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CAPITULC II

Estructura de la Industria.

En este capftulo se establece la estructura industrial de los es
tabilizadores térmicos, utilizando para ello la descripcién en -
forma separada, por un lado de la estructura industrial por paf—
te de la oferta y por otro lado de la estructura industrial por-

parte de la demanda, esto facilitarid su mejor entendimiento.

Antes de establecer lo gque es la estructura industrial es necesa

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

merxcado.

Con el nombre de empresa se referird a cualquier negocio de pro-
piedad privada (ya sea gue pertenezca a un solo individuo o a un
numerosc grupo, como ocurre en la mayorfa de las corporaciones) -

que se dedica a una actividad productiva de cualgquier clase con-

el fin de realizar un beneficio.

Todas las firmas gue se hallan comprendidas en cualguiera de los
distintos sectores de la actividad productiva, tienen alqﬁnas -
funciones comunes. al mismo tiempo existen entre ellas numerosas
diferencias, gue con frecuencia constituyen el factor dominante.

Especialmente distintas empresas que se encuentran incluidas en-

el mismo sector, pueden producir articulos o servicios completa
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mente diferentes, satisfaciendo asf las necesidades de adistintos
compradores. Es posible que los productos suministrados por las-
di ferentes empresas no Se substituyan con facilidad (para los —--
compradores), dando con ello lugar a gue las firmas ne se hallen
sometidas a ninguna clase de competencia entre sf. Por otra par-
te, dentro de algun sector pueden existir aiversos subgrupos de-
empresas que produzcan artfculos que pueden ser ficilmente subs-
tituidos entre si, por lo gue se crea la situacifn de competen--
cia. De este modo, en la manufactura, podemos observar que la --
Chrysler, productora de automéviles, tiene una produccibén que -
diffcilmente puede substituir a la General Electric, productora
de artficulos eléctricos. Pero al mismo tiempo, la produccién de
la Chrysler puede substituir plenamente y se halla en directa --

competencia con la General Motors y la Ford.

De modo general puede conocerse que las empresas (o mis copcreta
mente, la produccién de las empresas) de cualquier sector tien-—-—
den a caer en subgrupos, con lo que en cadasubgrupo, los productos

son fdcilmente substituibles por los producidos por las dem&s.

Dehtro de cada subgrgpo existe también un grupo de vendedores -—-
que se halla, potencialmente, en mis o menos competencia con los
dem8s. 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
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diversificadas), 6 bien porque provean a distintos grupos de com

pradores.

El mercado puede definirse adecuadamente "como un grupo, en es--
trecha relacibtn, de vendedores y compradores®. por tantd, pucde-
decirse que comprende a todos los vendedores de una determinada-
industria y a todos los compradores gque participan de ella. Esta

definicién de mercado se ampliard m&s adelante en este capfitulo,

por el momento utilizaremos la anterior para nuestros fines.

Con el manejo de los anteriores concepteos ya estames en condicio

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

El significado de estructura segfin el diccionario es *forwa o m2
nera de construccién, disposicién de partes en una sustancia o -
cuerpo”. Dicho de otro modo, al mencionar la estructura de cual-
quier cosa nos referimos a la norma segln la cual sus elementos-
constitutivos estan Qrganizados o reunidos. De esta manera la es
tructura de la industria se refiere a las caracteristicas de la-
‘organizacién de la misma; y para efectos pri&cticos, se realza la
importancia de estas caracterfsticas, que determinan las relacigc
nes reciprocas de los vendedores en el mercado: las relaciones -
entre compradores y vendedores y las de los vendedores estableci
dos en el mercado con respecto a otros proveedores de materiales,
actuales & potenciales, comprendiendo las nuevas empresas que, -

potencialmente, puedieran concurxrir al mercado. Una vez plantea-
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do 10 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).

IT.1 Estructura Industrial de la Oferta.

El objetivo de este punto es ¢l de conjuntar los elementos nece-
sarios para determinar la estructura industrial de la oferta de-

estabilizadores, estos elementos son:

1} . Caracterxizacifn de Empresas.
2) . Extensibn Absocluta del Mercado.
3). Capacidad de Absorcién del Mercado

4). Dpistribucidén del Volumen de Ventas.

Estos puntos se describen cada uno por separado dada la importan

cia gque revisten para el logro del anterior objetivo.

1). Caracterizacifn de Empresas.

Antes de caracterizar las empresas fabricantes de estabili-
zadores térmicos para PVC se mencionan las empresas fabri--

cantes actuales en México:

a). Argus Qufmica Mexicana, S.A. de C.V.
b). Ciba-Geigy Mexicana, S.A. de C.V.

c). Derivados Metal Orgdnicos, S.A. (DEMOSA).
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d). Ferrxo Mexicana, S.A. de C.V.

e). Plaisticos y Novedades, S.A. (PYN).

De estas cinco empresas fabricantes de

estabilizadores tér-

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

presa PYN fabrica estabilizadores solo
estas cuatyo empresas se encuentran en
tre si y ocasionalmente (cuando PYN no
cesidades de consumo de estabilizador)

tipo de estabilizador a PYN. Aclarando

para auto-consumo; -
plena competencia en
logra cubrir sus ne-
suministran de algun

lo anterior se proceg

de a caracterizar a las cuatro empresas de interés en esta-

investigaci6én (Argus, Ciba-Geigy, DEMOSA y Ferro}.

Para caracterizar individualmente a las empresas fabrican--

teg de ostabilizpdores ¢8rmicos para P

siguiente cuestionario.

VC, se desarrolls el-

1. 2Cufl es la empresa lfder en estabilizadores té&rmicos?

2. ZEn gué basa su liderazgo?

3. 2Qué€ empresas cuentan con un departamento de investiga~--

cién y desarrollo?

4. 20ué empresa encabeza las innovaciones de estabilizado--

res térmicos?

S. 2Qué estrategias siguen las empresas ante la innovacién-

de un producto de alguna de las empresas en competencia?

6. 2Qué empresas cuentan con un departamento de servicio --

técnico a clientes?
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7. ¢Cull es la importancia de dar servicio técnico a clien-

tes?

Este cuestionario se estructurf de esta serie de preguntas-

para poder conocer mds a las empresas participantes en el =

mercado de estabilizadores térmicos ya que se resolvié con-

la ayuda de los gerentes del departamento de estabilizado--

de las cuatro empresas involucradas. Los resultados son

res

los siguientes:

Con respecto a la pregunta ntmero "1" las respuestas sefia—--

lan gque cada empresa es lfider en el tipo de estabilizador -

que mis manejan, esto es:

Tipo de Estabilizador: Empresa lider en el Mercado:

(volumen de ventas)
Ba, Cd, 2n lfgquidos ¥y Ferro Mexicana 50%
s6lidos Argus Quimica 50%

Estafios ) Ciba-Geigy 55%
DEMOSA 25%
Argus Qufmica 15%
Ferro Mexicana 5%

Plomos DEMOSA 65%
Ferro Mexicana 25%
Argus Qufimica 10%

€a, Zn At8xicos Argus Qufmica 65%

Ferro Mexicana 35%
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La respuesta a la pregunta "2", sefiala que las émpresas ba-
san su liderazgo en su tecnoclogia y en su experiencia. Pero
existen otros motivos, los cuales no mencionaron tales como:
materias 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-
investigacidén y desarrollo. En esta respuesta hay que ver -
como toman el concepto de investigacibn y desarrollo, ya =-
que estas empresas con lo gue cuentan es con un departamen-
to gue adapta desarrollos (efectuados por las companfias sub
sidiaxias a las guc

o

pFortenecen) a las necesidades y requeri

a A

mientos que existen en México por t.nto ninguna de estas em

presas cuenta con investigacifn y desarrollo propio.

La respuesta de la pregunta "4" es, que cada empresa encabe
preg 1o =4

Zza las innovaciones en su &rea en la cual es lfder.

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

éstas sefialan 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 relacio
nado con los clientes para “"ayudarlos" y conocer sus necesi

dades e ingquietudes. .

En el cuadro 11.1 se resumen las caracteristicas mis rele--
vantes de las empresas fabricantes de estabilizadores. En -
este cuadro se observa que con la excepciétn de DEMOSA, el -
‘capital exXtranjero es el gue predomina en esta industria. -
También se puede ver gue Ciba-Geigy vy Ferro Mexicana son --—

las empresas mis grandes ya gue son las que tienen el mayor

ntmero de personal empleado v el mayor capital social. .

En el cuadro I1.2 se mencionan los principales productos de
las empresas de acuerdo a las ventas netas totales. De este
cuadro se puede ver gue, mientras gque para Argus y DEMOSA -
el negocio de los estabilizadores té&rmicos para PVC es un -
negocio principal, para Ferro Mexicana y Ciba-Geigy es s6lo

un negocio secundario.

Tambié&n de este cuadro podemos deducir que Argus Quimica --
cuenta con una alta especializacibn de la fabricacién de --

aditivos para PVC.

En el cuadro II.3 se presenta la integracién de las empre--
sas fabricantes de estabilizadores térmicos en cuanto a la-

materia prima utilizada para la fabricacifn de estabilizado
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res. De esta tabla se puede ver que las empresas gue cuen--
tan con una mayor inteqracifn son Argus y Ciba-Geigy, ¥ en
general

se puede ver gue la mayor integracién de acuerdo al

tipo de estabilizador, es la de los estabilizadores de esta

filo ¥y los estabilizadores de Ba-Cd-2Zn.
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Cuadro

No. II.1

NOMBRE DE LA CAPITAL CONTABLE CAPLTAL SOCIAL PARTICLPACLON DEL PRINCIPAL PERSONAL GRUPO
EMPRESA MILES DE PESOS MILES DE PESOS CAPITAL EXTRANJE- INVERS10- EMPLEADO INDUSTRIAL
RO. (X). NISTA. (Z).
ARGUS QUIMICA ARGUS CHEMI- OBREROS= 40
MEX1CANA 504,960.4 80,000.00; 100 % CAL CORPORA- TECKICOS= 20
wm - TION 100.00% ADM.= 10
FERRO MEXICANA 5,309,787.0 \..'200,000.00- 99.99 % FERRO OBREROS= 465 ——————e
k b i i i ; . CORPORATION TECNLICOS= 75 ————————
99.992 ADM.= 382 e
CIBA-GEIGY CIBA-GELGY OBREROS= 792 ——————————
MEXICANA A.G. SUIZA TECNICOS=108 B
97.30% ADM.~ 924 ———————ee
NEMOSA M&T OBREROS= 70 GRUPO
CHEMICALS INC. TECN1COS= 49 INDUSTRIAL

40.002

ADM.= 42

TREBOL
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Cuadro II.2

PRINCIPALES PRODUCTOS DE LAS EMPRESAS DE ACUERDO
A LAS VENTAS NETAS TOTALES.

ARGUS QUIMICA

Estabilizadores para Resina de PVC

81.0%
Plastificantes para Resina de PVC 4,62
Lubricantes para Resina de PVC 4.6%
Sistemas Poliuretano 4,02
FERRO MEXICANA
Fricas y Esmaltes 39.0x
Pigmentos Inorganicos 25.0%
Colores Plasticous 13.0%
Refractarios 12.0%
Estabilizadores/Esmaltes Cerdmicos 11.0%
ClBA GEIGY
Colorantes y Productos Quimicos 33.0%
Agropecuarias 27.0%
Farmac@uticas 24.0%

Plfsticos y Aditivos(Estabilizadores 1.68%) 16.0%

DEMOSA

Opacantes Cerdmicos(Silicato de Zirconio) 28.0%
Colores Cerlimicos 6.0
Esmaltes y Fricas Cerdimicas 8.0%

Estabilizadores PVC y Catalizadores de Estafio25.0%

Sales de Plomo 10.0%

10.0%
13.0%

Estearatos Metdlicos
Otros
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Cuadro II.3 Integracifn de las Empresas Participantes en cuanto a sus Principales
Materias Primas.

Argus Quimica Ciba-Geigy

Materia Prima Sn,Ba-Cd-2n,Pb Sn,Ba-Cd-zn,Pb

DEMOSA Ferro Mexicana
sn,Ba-Cd-2n,Pb  Sn,Ba-Cd-2n,Pb
l.Acide Sulfidrico ; x X
M.P. Nacional .
2.Acidos Orgénicos X X
Importacién de
E.U.A. y Alemania
3.Anhidrido Ftdlico
M.P. Nacional
4.Anticxidantes Fendlicos
M.P. Nacional
5.Hidréxido de Calcic
Nacional
6.Solventes
Nacional
7.Fosfitos orginicos
Naciocnal
8.Nonil Fenol
Nacional
9.Litargirio (Pb 0O)
Nacional
70.0xido de Zinc T X - X
civnnt k | ‘
I1.M.P.Base para Octil
Estahos Nacional e
importancifn de Alemania
12.Base para Butil Estaiios
Nacional e importacién
13.Base para metil Estanos
Nacional
14.0xido de Cadmio
Kacional
15.8al de Bario
Importa.de Italia.
16.Isoctil Tfoglicolato X
Importa-de EUA y Alemania

")

(*)La empresa es fabricante para su autoconsumo.
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¢t de Integracién = M.P. Fabricada % Integracién por = M.P. Fabricada por Producto
total M.P. Requerida producto M.P. Reguerida por Producto
% de Integracién Argus Quimica ciba-Geigy : DEMOSA Ferro Mexicana
total ER -

6125 12.50

50.00 18.75.

% de Integracifn por Producto”

Sn, Ba-Cd—Zn, Pb

Sn, Ba-Cd-zn,Pb
70 44.44 33.33 ¢ 0.0

0.0 33.33

Fuente: Eiabor,acléln ropia’a partir de Datos de Argus,
© Ciba-Geigy, Ferro‘Mexicana y DEMOSA, 198S5.
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2). Extensifn Absoluta del Merxcado.

Para conocer la extensifn del mercado de estabilizadores --
térmicos, se hace en base a datos de mercado de la resina -
de PVC, ya que es diffcil contar con datos de mercado con--—-

fiables para estabilizadores térmicos en México.

Primero se da un panorama general 2 nivel mundial del merca
do de estabilizadores y de PVC con los siguientes cuadros y

gr&ficas.

[
£u
a
0
(2]
k4
ES
[}

esarrollo de las Aplicaciones mds Importantes del -

PVC en el Oeste de Europa {(1%70-1980).

Segmento Consumo Participacibn
1970 (miles de toneladas) (2)

~ Discos 46 2

- Botellas 92 4

- Mangueras y Perfiles 138 6

- Tapicerfa . 160 7

- Perfiles Rigidos 207 9

- Pelfcula y Limina 207 9

- Loseta 207 9

-~ Cable Elé&ctrico 253 11

-~ Peliculas Plastificadas 276 12

- Tuberfa y Accesorios 542 23.%

- Otros 170 7.4
Fuente: cGM 1-%20

CGM 1/82 = Ciba-Geigy Merienberg No. 1, 1982
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Fuente: CGM 1 /82

Segmento Consumo Participacifn
1980 (miles de toneladas) ®
-~ Discos 72 1.9
- Botellas 250 6.7

- Mangueras y Perfiles 150 4

- Tapiceria 161 4.3

- Perfiles Rigidos 5186 13.9

- Pelficulas y L&mina 33e 9.5

~ Logeta 194 5.3
~ Cable Elé&ctrico 365 9.8

~ Pelfculas Plastificadas 338 9 -
-~ Tuberfa y Accesorias 1045 27.9

- Otros 264 7.7

Como se puede ver en la grifica II.1, los estabilizadores de ma

yor consumo a nivel mundial son los del tipo Bario~Cadmic

un 33%, despufs le siguen los estabilizadores de Estafo con 30%

astabilizadores de Plomo con 29% y por Gltimo los estabilizado-

res de Calcio-Zinc {(atbxicos) y otros tipos de estabilizadores-
con B%.

El consumo de PVC a nivel mundial se encuentra distribuido de

la siguiente forma (gr&fica I1.2). Donde m&s se consume PVC es~

en el Oeste de Europa con un porcentaje de 31%, siguiéndole en-
consumo E.U.A. con 22%, el Este de Europa con 14%, Japfn coﬂ --
13% y con un menor consumo estin Centro y Sudamérica con 20%. -
En la gr&fica 1II.3 y el cuadro II.4 se analiza hacia donde se -
ha desarrollado més el mercado de PVC, y se tiene gue el maycr-

crecimiento se ha tenido en lo gue respecta a tuberfas y accesy
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Gr&fica II.1 Bstabilizacifén de PVC a nivel Mundial para 1980

Estabilizado con Estabilizado con

Plaomo (. Pb) Ba/ca

T3USTMIO T

4.0MIO T.

29%

3%

Estabilizado con Ca/zr

¥ otros estabilizadores
0.9 MIO T.
8%

"Est‘ah‘iy]’.xz’x’:do‘ con:
Estafo(sn )
3.6 M10 T

303
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Consume de PVC a nivel Mundial para 1980.

Gr&fica IX.2

: Oesﬁh' de turopa

3.7 MO T.

s

Otras ciudades

Centro y Sudamérica

2.4 MIO T.

Este de

20%
Europa .

*71.7°MIO T.

14%
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Gr&fica II.3 Mercado de PVC en el Oeste de Europa para 1980
(1000 T)

Tuberfas.y Accesorios

pPerfiles

-.1045

=288
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rios con un 288 y le siguen perfilerfa con un 14%, cable y
pelicula con 10% cada una, laminado con 9%, botella con 7%,
loseta 5%, tapicerfa y manguera con 4% cada una, discos 2%,
Y otras aplicaciones con 7%. Como se puede ver en est; grif3
ca y en el cuadro 11.4 el crecimiento del mercado de PVC es-
t& dirigido hacia tuberfas y accesorios, pelficula, botella y
perfilerfa. Segln datos del Instituto Mexicano del Plistico-
Industrial, estos segmentos tienden a seguir creciendo. Por-
ejemplo, en JapSn se esti haciendo todo lo gue es drenajes y
redes de distribucién de agua potable y agua de riego de tu-
berfa de PVC, reportandc gue han tenido excelentes resulta--
dos en comparacifén con los materiales usados convencionalmen

te (Revista Nacional del Pl&stico 1985}.

En ME&xico se tiene la siguiente extensibn del mercado de PVC

seglin fuentes de la ANIQ, IMCE, PRIMEX, PEMEX.

La capacidad instalada total del mercado nacional, compara-a

con los permisos petroquimicos otorgados hasta 1984 se expo-

ne en el cuadro II.5.
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Cuadrxc 11.5 Capacidad Instalada de PVC en México.

Empresa Fabricante Proceso Capacidad Actual Permiso Petroqui
{tonelada/aifio) mico (ton/afic)
Industrias Resistol,S.A. S y E 40,000 40,000
Plasticos Omega s 13,000 13,000
Policyd Sy E 104,000 176,000
Polimeros de México M 30,000 30,000
PRIMEX S 115,000 115,000
TOTAL: 302,000 374,000
S = Suspensibn E = Emulsibn M = Masa

Existen dos permisos petroguimicos para la fabricacibn de --
PVC adicionales a los mencionados, otorgados a Quimiavance -
empresa del Grupo Canada) porxr 15,000 Ton/Afio y ALDEVA, S.A.~
por 6,000 Ton/Afio, gue hasta la fecha se encucntran en pro--

yecto.
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Cuadro II.6 Distribucifn del Mercado de PVC en México de acuerdo
a los Principales Segmentos para 1983 y 1984.

Consumo 1983 Distribu Consumo 1984 Distribu Crecimiento del

(Ton/Afo) cidn (v) {Ton /Afo} cibn (%) Mercado (Ton/Afios
Rigidos .
Tuberfa 22,873 8.5 27,127 20.3 18.5
Botella 21,937 17.8 23,600 17.7 7.6
Perfiles 391 0.3 798 0.6 104.0
Discos 5,863 4.7 5,443 4.1 -7.1
Pelicula 2,117 1.7 2,400 1.8 13.4
Total 53,181 43 59,368 44.5 11.¢
Flexibles
relfcula 13,834 1.2 15,257 ii.4 10.2
Calzado 13,897 1.3 15,488 11.6 11.4
Cable 9,287 7.5 10,030 7.5 8.0
Perfiles—
Manguera 5,100 4.2 8,399 6.3 64.6
Pisos 2,636 2.1 2,438 1.8 -7.%
Miscel&neos 12,040 9.7 7,568 5.7 ~-37.1
Emulsidn 13,661 11.0 14,963 11.2 9.5
Total 70,445 57.0 74,143 55.5 5.2

Total de Ventas
Nacionales

123,636 100 133.511 100 8.0
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Cuadro II.7 Anilisis del Mercado de Estabilizadores en M&xico

para 1783,

Estructura del Mercado Estructura del Mercado de

Ze la Resina de PVC Estabilizadores Tan/Aho
Segmento Ton /Ao Plomos No Plamos Estafios
Tuberfa (No T&xica) 6,000 -—— —— 8s
Botella 13,000 ——— —— 480
Perfil Rigido (Estafio) 500 -—— —— 3
Discos 6,900 ——— 100 (sol) 7
Pelfcula Rigida 3,000 —— —— 30
Pelfcula Flexible 17,000 —— 340 40
zapato 10,000 ——— 200 ———
Cable El&ctrico 9,000 225 -— —
Manguera y Perfil 4,500 ——— 84 _—
Pisos 2,000 - 40 (sol) _———
Emulsisn 18,000 -—— 360 —_—
Tuberia (STD) 18,000 450 - _—
Paxrfil Rigido (Plomo) 1,500 30 _— -—
Total 110,000 705 1,124 645

Total de Estabilizadorxes de Plomo 705 Ton/Afio

Total de Estabilizadores No de Plamo 1,124 Ton/Aiko
Total de Estabilizadores de Estafio 645 Ten/Afio
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. Cuadre T1.8

RIGIDOS

Tuberia
Botella
Perfiles
Discos
Pelicula

TOTAL

FLEXIBLES

Pelicula
Calzado
Cable
rerf.Mang.
Pisos
Miscelaneas
Emulsidn

TOTAL

TOTAL VTAS.NAL,

PROYECCIOH DEL NMERCADO
1985 1986
Ton ® Ton .
28.8  10.0 32.8 10.0
26.0 ' 10.0 28:6 10.0
0.8 6.0 0.9 10.0
5.7 . 5.0 6.1 7.0
2.7 8.0 3.0 10.0
65.0 . 9.6 71.4 9.8
16.5 8.0 18.17 10.0°
16.8 - 8.0 18.6 10.0
10.8 8.0 11.9.10.0
8.9 7.0 9.9 10.0
2.5 5.0 2,17 7.0
7.9 7.0 8.3 7.0
14.6 8.0 16.1.10.0
78.0 3.4 ‘85,6197 -
143.0 7.0 10:0

DE PWYC BN LOS DIVERSOS SEGMENTOS. 1985
- (Miles / Ton)

~ 1989
19809
Ton A Y
43.6 12.0
37.1 10.0
1.2 10.0
7.3 1.0
4.0 10.0
93.2 10.6
23.4 10.0
24.1  10.0
15.8 10.0
12.8 10.0
3.2 7.0
10.8 10.0
26.7 10.0
. 110.8
204.0- 10.0
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Es importante comentar gue en esta proyeccifn no se contem--—
pla el desarrollo de plisticos en la agricultura, al cual se
le ha dado mayor fortalecimiento al unir fuexrzas con el CIQA
{Centro de Investigacifén de Qufmica Aplicada). El cual tiene
el apoyo de la ONUDI y de PEMEX, de donde se espera tener re

sultados a cortoc plazo.

Dentro del mercado mundial se consumen aproximadamente de 12

a 13 millones de toneladas de PVC, siendo el comercic entre-
paises de 1 millén de toneladas por afio, por lo gque México -
particip6 del 6.8B% del comercio mundial en 1983, del 12.0% -

en 1284 y se espera mantener este porcentaje durante 1985 al

exportar 130,000 Ton/Afo.

Como se puede ver con estos datos el futuro del PVC y por =--
supuesto de los cstabilizadores térmicos es muy prometedor -

en cuanto a desarrollos y crecimiento se refiere.

Capacidad de Absorcién del Mercado.

Este punto es importante de analizar porgue nos permite te--
ner el conocimiento de la capacidad que se tiene para abastg
cer el mercado y cuales son las necesidades de los clientes-
en cuanto a sus consumos y su constancia de pedidos. Por ---
otra parte también nos indica la importancia de tener “capz-

cidad ociosa" © tener "stock" de los materiales que se cored
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men con mayor frecuencia.

En el caso de los estabilizadores térmicos la capacidad de -
absorcifn del mercado ne 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 mayorfa de sus procesos son ~-—
procesos "batch" lo que representa que pueden procesar de un
dfa para otro materiales que pidan los clientes. Por lo gene
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 emprcsas tienen proble
mas con las entregas debido a que la mayorfa de las materias
primas para la fabricacidén de estabilizadores son de impor--—
tacisn y cuando se llegan a tener altas demandas o se retra-—
san las entregas de materia prima o simplemente no se hacen-
los pedidos a tiempo se tienen los problemas antes menciona-
dos. En este caso los clientes de estabilizadores tienen la
opcifn de pedir a la competencia el contratipo de dicho esta
bilizador, si por alguna raz6n no se tuviera, entonces el ==
cliente tendr& que esperar el material o hacer pruebas con -

algdn otro estabilizador propuesto por su proveedor.

Con lo anterior se deduce que el tnico problema gque se ten--
drfa para la absorcifn del mercado serfa por parte de las ma

terias primas de importacién y algGn otro imprevisto como --
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alguna baja en la produccifn y consumo de artIculos de tem—-
porada de PVC ¢ desplazamiento de artfculos de PVC por algtn

otro termopléstico.

Por tanto, en cuanto a la capacidad de absorcifn del mercado
de estabilizadores no existe ningGn problema debido a las —--

razones antes expuestas.

Distribucién del Volumen de Ventas.

En este punto cabe mencionar la importancia gue tiene la lo-
calizacibn de la prcocduccifn y operaciones comerciales de los
fabricantes y de los clientes, con el objeto de facilitar 1la
distribucifén de los productos.

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

sas participantes tienen sus plantas y oficinas.en la ciudad

7
de ME&xico ya que es el lugar donde se encuentran la mayorfa-

de las compafifas procesadoras de PVC. La cuarta empresa fa--
bricante de estabilizadores tiene sus oficinas y plantas en-
Monterrey Nuevo Leon donde el consumo de su principal estabi
lizador es muy fuerte. Por otro lado estas cuatro empresas -
fabricantes de estabilizadores tienen centros de distribu---
cifn y ventas en Guadalajara, Jal. y en Monterrey, Nuevo ---
Lefn, que son los estados junto con Leon Guanajuato, San ---

Luis Potostiy Puebla que mAs consumen estabilizadores t&rmi-
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cos.

Por tanto estas empresas no tienen ningGn problema con la --

distribucién y venta de sus productos.

Finalmenfe con toda la informacifn que se ha expuesto y alguna -
adicional que se obtuv6é por parte de Ferro, Ciba-Geigy y Secofi-
se presenta el cuadro II.9, el cual nos representa la morfologia
industrial (forma y estructura) de la oferta de estabilizadores-

térmicos en base a los tres siguientes indicadores princiaples.

- Indicadores Econbémicos.
~ Indicadores de Mercado.

~ Indicadores TecnolSgicos.

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

de estabilizadores t&rmicos.

Los conceptos de la morfologfa industrial (MI), tienen el propd-
sito de identificar, en una manera formal, en que es bueno un ne
gocio y porque, con el f£in de trazar las herramientas para las -

estrategias de diversificacifn del negocio.

Asf mismo la MI nos ayuda a evaluar las salidas y las entradas -
presentes en la competencia y analizar la diversificacién via =1

an8lisis del uso de los recursos. -
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- = Indicadores Econbmicos.

Como se puede ver las empresas gue cuentan con el mayor cuadro -
de ventas son Argus y Ciba-Geigy, afin cuando Ciba-Geigy practica
mente s6lo participa en el mercado de los estafos donde es lfder.
En cambio su participacifn en estabilizadores de Ba-Cd-Zn sélo -
es del S5%. Por étro lado, Argus y Ferro ocupan una posicién des-—
tacada en esta linea de productos, con el 48% y 47% de un total-

de 1332 toneladas vendidas en 1985,

Si detenemos nuestra atencifn en los aspectos de integracién res
pecto a las materias primas, esto es, agquellas materias primas -

necesarias para la fabricacifn de los productos que son produci-

. dos por las empresas para sSuU autoconsumo.

Las empresas gue poseen una mayor integracidn vertical son Argus
y Ciba-Geigy; siendo Argus la que posee un mayor grado de inte--~
gracifn en los estabilizadores de Ba-Cd-Zn. En tanto que Ciba lo
posee en los estafios. Finalmente Ferro y Demosa cuentan con 12.5%
y 6.25% de integracidn respectivamente, porcentajes interesantes

perc menores a los de Argus y Ciba.

L.os insumos fabricados por Argus son los fosfitos org8nicos pre-
sentes en casi todos los estabilizadores Ba-Cd-zZn l1fquidos en -~
aproximadamente- un 20%, ademis también fabrica antioxidantes uti

lizados para el mismo fin y algo importante es la fabricacifn --
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finica de estabilizadcores Metil-Estafios en México. Por 1o que res
pecta a Ciba-Geigy fabrica los insumos base para la produccién =~
de los Butil y Octil Estzafios. Ferro HMexicana sélo fabrica los in
sumos relacionados a toda clase de fosfitos orgdnicos y antioxi-
dantes fen6licos utilizados para la manufactura de estabilizado-
res Ba-Cd-zn liquidos. Finalmente DEMOSA s6lo cuenta con la pro-
duccibn de los insumos b&sicos para la produccién de estabiliza-

dores de plomo y los estearatos metdlicos de Ca y 2Zn.

Una cuestitn de interds es el grado de diversificaci6n con que -
cuentan las empresas. En este aspecto Argus muestra una diversi-
ficacidn alta, ya gue complite en todas las lineas de estabiliza-
dores gque se encuentran en el mercado. Le siguen Ferro, Demosa Yy

Ciba-Geigy, que practicamente s6lo compite en el negocio de los

estafios.

- Indicadores de Mercado.

En lo que respecta al tamafo del mercado, las empresas con mayor
participacién en millones de pesos son Argus y Ciba-Geigy en ese
orden, mientras que en volumen de toneladas vendidas son Argus y

Ferro.

Otro pardmetro importante es el de la estructura de la demanda.
Para los estabilizadores de Ba-Cd-2n, la demanda se encuentra --
dispersa, para los estafios y plomos se presenta concentrada. Este

hecho tiene singular importancia para la posicién competitiva de
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las empresas. Observando m&s atentamente esta situacidn, por ---
ejemplo, Ciba-Geigy basa sus ventas en s6lo cuatro o cinco clien
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 pér
dida de un cliente por parte de Argus o Ferro no les ocasiona =--
tantos problemas <¢zmo los antes descritos, debido a qQue cuentan-—
con mayor nfmerc de c¢lientes como base de sus ventas y su princi
pal producto Ba-Cd-Zn cuenta con un mercado disperso. Aungue tam
bién hay gue reconocer que un nimero muy disperso de clientes --

obiiga a cesfuerzos de comercializacién mayores.

Los demis parimetros gque se encuentran agrupados bajo el tftulo-

de mercado se encuentran muy pare3jos para las cuatro empresas.

- Indicadores Tecnol&gicos.

En cuanto al costo del producto final se observa que las empre—-
sas fabricantes de estafios deben hacer una inversidn mayor ya =—-
gue el costo de produccién ée estos estabilizadores es el mayor.
Tecnol6gicamente hablando, los estabilizadores de estafo son tam
bién los que reguieren de un mayor némero de opcraciones unita--
rias en su proceso, por lo que, tanto el factor supervisién, co-

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

portante en la manufactura de este tipo de estabilizadores.
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También relacionado con los costos estf la programacifn de la --

produccifn, como es l6gico pensar, los materiales de mayor movi-

miento cn el mercado se tengan acumulados en stock, en tanto que
los materiales de mayor costo de praduccién como los estaios se-

manejen por pedido para evitar tenexr capital inmovilizado.

Como se observa en los indicadores tecnolSgicos hay mucha simili
tud en las cuatro empresas ya gue utilizan procesos sinmilares, -

a excepcifn de los estabilizadores de estafic por las razones an-

tes mencionadas.

11,2 Estructura Industrial de la Demanda.

Para establecer la estructura industrial de la demanda de estabi

lizadores té&rmicos nos basamos en los dos conceptos:

1) . Segmentacifn del Mercado Industrial.

2). Barreras a la Entrada.

Antes de definir estos conceptos, se amplfa la definicién de mexr

cado dada al inicio de este capftulo.

Por definicién Mercado Industrial es "la comercializacifn de bie
nes y servicios industriales para los usuarios industriales", de

esta definicién surgen tres elementos a considerar en el desarro

llo de nuevos productos.
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a). Las empresas con necesidades.
b). Su poder de compra.

c). Su comportamiento de compra.

Estos tres elementos conforman las caracteristicas principales -
que todo proveedor de bienes y servicios debe manejar o conocer-
para poder desarrollar con mayor &xito nuevos productos y mejo-—-
rar la distribucién y venta de productos nuevos y de los yva exis
tentes. La segmentacitn del mercado industrial y las barreras a-
la entrada son algunas de las principales herramientas con que -
se cuenta para lograr conocex dichos elementos para que a la vez

se establezca la estructura industrial de la dgomanda

1). Segmentaci®n del Mercado Industrial.

Los mercados ya sea industriales o del consumidor, son heterc &~
neos ya gque los clientes tienen diferentes limitaciones, necesi-
dades e incentivos. Por tanto la decisién importante de una fir-
ma industrial es la seleccifn de sus clientes, adaptando para --
ello sus productos a las necesidades y a las pré&cticas de compra
de dichos clientes. Esta adaptacién es la aplicacién del concec-
to de mercado, debido a que el producto en el mercado industrial
es un factor variable, no dado y consiste de un arreglo comple’o
de relaciones técnicas, econfémicas y personales entre el compra-
dor y el vendedor, dando como resultado la dependencia entre 21—

bos y por consiguiente la importancia en la eleccién de clienves
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potenciales.

Idealmente, la estrategia de seleccifn del cliente se basa en un
anilisis cuidadoso de los mercados y de las capacidades de la --
compafifa. Desafortunadamente en México la mayorfa de las firmas-
industriales la seleccifn de sus clientes las hacen de una mane~
ra oportunista y no planeada, importindoles s6lo los objetivos -
de venta a corto plazo ya que son felices de obtener cualquier -
participacién en un negocio accesible a ellos. Esto trae como --
consecuencia el problema de tratar de satisfacer al cliente y ==
~desarrollar relaciones duraderas a largo plazo sin contar con la
organizacifn necesaria para llevarlo a cabo. La debilidad puede-
aparecer en la forma de la no satisfacci6n del cliente, en los -
‘precios no realistas, fracaso del producto, ineficiencias en la
distribucifn, altos costos de productos y una alta tasa de cam--

bios en la lista de clientes.

Por definicifn la segmentacifén del Merxrcado Industrial es la agru
pacién de clientes potenciales en series homogéneas en respues--
tas a los diferentes elementos de la mezcla del mercado. La seg-’
mentaci®n 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 cilculo bisico de la segmentacién del mercado ¢s agrupar las-
capacidades de la compania con las necesidades insatisfechas del

cliente. Por tanto el director de mercado de una emprcs

4]

debe —-—
conocer lo miximo posible sobre la estructura de sus mercados,

la naturaleza del potencialde los clientes y las caracteristicas

distintivas de la capacidad de su compafnfa.

Inicialmente los mercados eran estructurados por el lado de la -

oferta. Los cconomistas clasificaban los mercados de acuerdo con
la cantidad y el tipo de empresas que habfa en una industria, em
pleando medidas de tamano, concentracidn y similitud entre las -

empresas competidoras.

Sin embargo, resulté evidente gue los factores de la demanda tam
bién eran determinantes. Ello, en vista de qgue los productos com

piten contra cualgquier cosa que el consumidor considere que sa—-

tisface una necesidad similar.

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

bilidad de la venta de un producto a modificaciones en el precio)
de la demanda adgquirif mayor importancia. Desgraciadamente, el -
énfasis se centrd principalmente en la posibilidad de sustituir-
unos productos por otros de acuerdo a su precio (Funcifn del Pre
cio). Los factores como la promocién, los diferentes beneficios-
del producto y otros aspectos semcjantes fueron ignorados o arrgo

jados dentro de una categorfa denominada la competencia "no refe
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rente al precio”,

Conforme los mercad5logos iban entrando en accién, sus necesida-
des de estructurar los mercados diferfan de los economistas, ya-
que los mercadflogos consideraron una serie de elementos que re-
cibieron el nombre 3de la "mezcla mercadotécnica". Este concepto-
produjo una nueva estructuraci&n en los mercados en base a la --

relacifin de empresas a productos.

Estos primeros intantos para estructurar los mercados se basarén
en cuatro variables bdasicas de la mezcla mercadotécnica: precio,

oroducto, distribucifn y promocibn.

De esta forma las entradas al mercado de productos o servicios -
gue tenfan ékito, eran seguidos inmediatamente por competidores-
gue introducian productos similares pere diferfan en cuanto a --
precio, raséos o caracter{sticas del producto, canales de distri

bucibn y atractivos promocionales.

A este hecho se le denominf "diferenciacifn del producto”, que =

segufa centri&ndose mucho en los factores de la oferta.

Esta 6ptica de los mercados prevaleci6 durante la década de los
afios 'S0. Las‘entradas al mercado de productos nuevos y diferen-
ciados corrieron con &xito en un entorno donde los consumidores-
podfan pagar por cualquier cosa que fuera nueva e interesante. -

Sin embargo, conforme los mercados maduraron y las marcas proli-
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feraron, los consumidores perdieron inter&s por el mero hecho -

de que algo fueralnuevo. El ser diferente ya no era suficiente.-
Por ese entoncés, se present$ un perfodo muy breve, en que las -
empresas Se preocuparon mucho por la imagen de la compahfa ante-
los ojos del pGblico. La proliferaci6n de marcas muy similares -
hizo que la publicidad corporativa resultara sumamente atractiva.

Asi, el interés se centrS en la forma en que las personas capta-

ban a las empresas.

N

La d&cada de. los '60 exigié una nueva perspectiva de los merca--

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

en los primeros afios despufs de la guerra, las empresas general-

mente se centran en cuestiones Jde produccibn y dejan al consumi-

dor en dltimo t&rmino. Sin embargo, conforme la situacién cambis
y de un mercado de vendedores se pasd a uno de compradores, el -
cliente pasl a ser el centro de atencién de la empresa. Por <¢on-
siguiente, en los afios '60 el concepto mercatotécnico era el cea‘
tro de la filosoffa de los negocios. Junto con este cambio se --

present6 un nuevo enfoque para la estructuracifén de los mercados:

La segmentacifn, el concepto de la segmentacifn se funda en la -
proposicifn de gue los consumidores son diferentes y dichas dife
rencias est&n relacionadas con las diferencias que hay en la de-
manda del mercado. El proceso consiste en la disgregacifén a efegc
tos de encontrar las diferencias entre los posibles clientes y -

de ahf, en la reagrupacifin de aquellos clientes que tienen en co
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min una © varias de las mencionadas distinciones. Esta forma de

estructura se refiere a la forma en que las personas estdn rela-

cionadas entre si.

A partir de los '60 se empez® a usar a la segmentacién de merca-
dos como una de las formas de estructurar los mercados mi&s apro-
piada, y a la fecha se conocen una serie de modificaciones y té&c
nicas para la segmentacién de mercados utilizando enfoques tan -
diversos como lo son los valores y las actitudes, el ciclo de vi
da y la clase social, la perscnalidad, la teoria de la difusi6n,
169 riesgos, el liderazgo de opinién y los hibitos de compra (mi

tad dominante, lealtad a lz marca, ete.).

En general la segmentacién 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 aplicacifn a la segmenta---—

ci6n del mercado industrial en el &drea de estabilizadores t&rmi-
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cos para PVC se mencionan los siguientes enfoques utilizados pa-

ra segmentar Mercados Industriales.

Para la segmentacifn del mercado industrial se deben definir que
son las variables de segmentacién vy que criterios deben runir -~-

estas para ser usadas adecuadamente.

Las variables de segmentacién son las caracteristicas del clien-
te gque relacionan alguna diferencia importante en la respuesta -
del ciente a sus gestiones en el mercadon. La seleccifn de las va
rialbes que serin usadas para la segmentacién del mercado indus-

o - trial deben reunir tres caracteristicas o criterios:

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

no serfi operacional.

Segundo. La variable de segmentacién debe ser relevante para un-

grupo sustancial de clientes. Esto es, la caracteristica aso

ciada debe pertenecer a varios clientes y debe relacionarse-
a diferencias importantes entre los clientes en t&rminos de-

su resﬁuesta 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 finico-

segmento, pero en general, los segmentos tienen légica sSlo-

cuando tienen un ntimerc razonablemente grande de clientes.
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Tercero. lLa variable de segmentacién escogida deberd tener una -

relevancia operacional para la estrategia del mercado. Las -
diferencias identificadas entre los clientes deber&n relacio
narse a las diferencias en las preferencias de los clientes
y en la conducta de compra, precios seleccionados, arreglos

de distribucién alternativos, diferentes enfoques d& ventas,

etc.

Todos. los artfculos que existen para segmentar mercados industria
les proponen gue cualquier descriptor especffico del proceso de

dedicisibén de compra industrial o cualquier aspecto hipoté&tico -

- gue describa ese proceso es un candidato de uso como una varia--

ble de segmentacién con tal gue pueda ser medida y sea operacio-

nal.
A continuacifn se sugieren estos tipos de descriptores.

I. Caracteristicas de la Organizacibn de Compra.

1. Tipo de Organizaci®én. Firma manufacturera, institucién --
educacional, autoridad de transportacién, hospital, agen-
cia de gobierno, utilidad ptiblica.

2. Orcanizacifin DemogriAfica. NGmero de empleados, volumen de

ventas anuales, afiliaci6n industrial, lugar geogr&fico,

ntimero de plantas, etc.

3. Aplicacibn del producto. Uso final.
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Tipo de situacifn de empresa.

Grado de origen de lealtad, y si el proveedor esti “den--

tro" 6 "fuera".

La existencia de los contratos de compra de varios tipos,

como los proveedores de requerimientos anuales, compra de

almacen, etc.

Presencia o ausencia de reprocidad.

TI. Caracteristicas del Centro de Compra.

Composicién. Roles de compra (funciones).
Etapa en el proceso de decisifn de compra.

Tipo de incertidumbre percibida en el centro de compra --
incertidumbre de las necesidades, del mercado o de la ---

transacciébn.

Grado de descentralizacién. Lugar de la responsabilidad -

de compra dentro de la organizacién.

La tarea asignada al centro de compra. El tipo especifico

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

del centro de compra.

7. Tipo de resolucibn del conflicto usado caracterfisticamen-

te en el centro de compra. Persuacibn, compromiso, conve-

nio 6 negociacidn.

8. Reglas de decisifn y tipos caracterfisticos de estrategias

de compra usados.

IlX.Caracteristicas de los Participantes en la Decisifn Indus---

trial.

1. Demograffa. Edad, ocupacifn, educacibn, experiencia indus

crial.

2. Papel Organizacional. Posicifn en la estructura de organi

zacibn dentro del centro de compra.
3. Afiliaciones profesionales fuera de la organizacién.

4. Psicograffa. Actitudes y preferencias hacia los proveedo-

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

5. Percepciones de las recompensas, o castigos, por tomay --

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

sentimientos hacia otros miembros del centro de compra.

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

producto.

Con la lista anterior se pretende ilustrar la relacifn entre la-
éstrategia de segmentacién del mercado y los muchos aspectos de-
la conducta del comprador industrial, incluyendo las variables -

organizacionales, individuales y de interaccién social.

El problema siguiente al que se enfrenta la persona gue toﬁa de~

cisiones en el mercado indusirial os ¢l seleccionar entre los --
.diferentes enfogues para la segmentacifn del mercado y determi--
nar las variables mis importantes para sus problemas estra----
tégicos. Wind y Cardozo han propuesto un modelo de dos etapas —-
usando la macrosegmentacibn y la microsegmentacidn. Wind y Cardo
zo0 combinan las caracteristicas de los individuos y de los cen—-

tros de compra en su conceptualizacién de los microsegmentos.

Macrosegmentacién (Etapa 1).

La macrosegmentacién define el mercado objetivo y caracteriza --
las firmas que son probables de reaccionar a un producto diferen
te debido a: su industria, localidad geogrdfica, u otras caracte

risticas f&cilmente observables. La mayorfa de los datos gue se-
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necesitan para este muestreo se obtienen de fuentes secundarias-

como el censo de negocios, etc.

Microsegmentacifn (Etapa 2) .

Los microsegmentos son grupos homogéneos de compradores dentro -

de los macrosegmentos. Las variables de segmentacifn gue definen

los microsegmentos son variables conducturales gue caracterizan-

a los centros de compra y a sus miembros.

Asi, dentro de un macrosegmento dado, definido por su industria-
y el tamafio de la firma, los microsegmentos podrfan ser defini--
dos por la composicifn del centro de compra, los principales cri

terios de compra usados y los grados de riesgo percibidos.

Lz cbtencién de los datos para desarrollar una estrategia de mi-

crosegmentacién es mfs compleja gque para los macrosegmentos.

La fuerza de venta de la compaiifa es el lugar obvio para comen--—
zar, ya que los vendedores generalmente son buenas fuentes de in
formacibn acerca de las caracteristicas de la conducta de compra
Para las medidas satisfactorias de la conducta de compra organi-
zacional, tales como la confianza en sf mismo del comprador y el
grado de riesgo percibido, pueden ser necesarios estudios de in-

vestigacifn de mexrcado m&s especiales. Uno de los beneficios més

claros de este enfoque de dos etapas para la segmentacién del --
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mercado, es que el costo de tales programas de investigacién pue
de ser reducido y los gastos ser mis eficientes al concentrarse~
s6lo en aquellos macrosegmentos con el suficiente potencial para
garantizar el gasto de andlisis de microsegmentacifn mis detalla

do.

Las implicaciones estratégicas de la microsegmentacién caen prin
cipalmente en estrategia promocional, y en un menor grado en el-
producto, precio o refinamientos de distribucifn. Un buen nGmero
de estudios empiricos se han hecho para mostrar la viabilidad de
la microsegmentacifén y la segmentacifén basada sobre las varia---
bles conductuales gue caracterizan los mercados industriales. ~-
Por ejemplo, un estudio de decisiones de compra para materiales-
de proteccifn de la industria mostrS ocho macrosegmentos distin-
. tos basados en el uso del producto y el tipo de industria; y den
tro de cada macrosegmento, de dos a cinco microsegmentos defini-
dos por la composicifn del centro de compra, la influencia rela-
tiva de los miembros del grupo y el criterio de compra usado. Un
microsegmento fué€ definido por el papel principal jugado por el-
director de ventas, su confianza sobre la informacibn de las eva
luaciones de laboratorio de su compafifa y el uso de precios como
1os criterios de decisifn principal. En otro microsegmento, la -
principal influencia fué la del capataz de produccifn que depen-
di& grandemente del consejo de los ingenieros de la produccién,--
quién estaba interesado principalmente en las caracteristicas de

aplicacién (Federick E. Webster, Jr., "Modeling the Industrial -
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Buying Process"™, Journal of Marketing Research, 2, 4. November, -

1965 pp. 370-376).

Un enfoque més generalizado hacia el problema de la segmentacién
del mercado industrial, es el que proponen Choffray y Lilien que
desarrollaron una metodologfa de segmentacién consistente en cin

co pasos siguiendo el enfoque de Wind y Cardozo.

Paso Uno: Desarrollar macrosegmentos de organizacidn gue sean --
probables de reaccionar diferentemente a la oferta de un produc-
to ya sea por su industria, lugar geogri&fico u otras caracteris-

ticas observables.

Paso Dos: Usar una muestra de firmas en el mercado poltencial pa-
ra determinar la estructura de las unidades de toma de decisiomes
en cada macrosegmento al desarrollar una "matriz de decisién" en
la cual las columnas corresponden a las fases del proceso de de-
cisién y las hileras a las categorfas de individuos (roles de --
compra) involucrados en el proceso de decisifn; 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 ;ndice de similitud inter-organizacio-
nal usando un coeficiente matem&tico de asociacifn y remosidn de
andlisis de las firmas gue son externas, aguellas significativa-
mente diferentes de la gran mayorfa de organizaciones en la mues

tra en el proceso de decisién.
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Paso Cuatro: Usar un andlisis de Cluster (agrupacifn) para desa-
rrollar los microsegmentos, grupos de organizaciones homogéneos-
en la composicifn de su centro de compra.

Paso Cinco: La composicidSn de los clusters resultantes microseg-
mentos se examina para evaluar cualitativamente la relaciédn en--
tre los miembros del microsegmento y otras caracteristicas ocbser

vables, externas de las organizaciones en los microsegmentos.

El enfogue de dos etapas para el procesc de segmentacibn del mer
cado industrial ha mostrado ser el m&s pré&ctico y deseable. Los-
estudios de investigaci6n recientes se han centrado sobre la de-
mc;:racién de la viabilidad de las estrategias de microsegmenta-

¢ién usando una variedad de medidas conductuales sofisticadas re

lacionadas con los individuos gque 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--

dustrial es una combinacifn Gnica de la activacifn individual y-
la‘conducta de toma de decisiones y el proceso de decisibn orga-
nizacional en el contexto de la estructura de organizacibn for--
mal, las tareas y tecnologfa. La macrosegmentacifin se relaciona-
con las diferencias en la respuesta a las gestiones de mercado -
con las variables organizacionales, como el uso final del produc

to, tipo de situacibn de compra, tamafio, tipo de industria y el-

lugar geografico. La macrosegmentacifn examina las caracteristif



72

cas individuales ¥y las actividades de los miembros del centro de

compra .

La macrosegmentacifn puede ser suficiente si se relacicna a las
d%ferenéias importantes en la respuesta a las gestiones de merca
dos. Pero la microsegmentacifn es probable que afiada un grado de
sofiasticacifn analftico de gran valor para gquien se interesa por
el mercado industrial al sugerir refinamientos en la estrategia
de venta gue sean respuesta a las necesidades de cada microseg--

mento.

Segmentaci&fn del Mercado Industrial en el Area de Estabilizado--

~

res Térmicos para PVC.

Para la aplicacién de los criterios y metodologfa de la segmenta
cifn industrial se toma la siguiente muestra rxepresentativa de -
las empresas gue actualmente se encuentran procesando PVC en el-
mercado. El método que se utiliza es el de dos etapas, Macroseg-

mentacibn y Microsegmentacién propuesto por Wind y Cardozo.

Todas las empresas procesadoras de PVC son clientes potenciales-
de estabilizadores té&rmicos, pero para fines pricticos de este -

estudio se tom§ una muestra de 20 empresas, elegidas al azar.
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Cuadro T1.10: Clientes Potenclales de Eatabilizadores Térmicos.

LOCALIZACION T1PO DE TIPO DE
E LA EMPRESA: 1.
NOMBRE DI RES! GEOGRAFICA PRODUCTOS FINALES: PROCESO: BSTABILIZADOR:
1.- FABRICAS DE CALZADO GUADALAJARA, - JAL. ZAPATO DEPORTIVO Y SFORT. on Liquid
CANADR. ; -
2.~ CALZADO PUMA, S.A. ESTADO D2’ MEXCO. ZAPATO TENLS, SANDALIA Y INYECCION.
og C.v. : i

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

OPLEX, S.A. DE C.V.

5.~ PERFILES DE PLASTICOS
FLEXYBLES, S.A. DE C.V.

6.~ LUGATOM, S.A. DE C.V.

7.- HULES AMIONE, S.A. DE C.V.
8.~ CALZADO DURAMIL DE MEXICO,
S.A. DE C.V.

9.~ CALZADO GALRSPORT,
S.A. DE C.V.

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

11.- INDUSTRIAS UNIDAS
(IUSA), S.A.

ESTADO DE MEXTCO.

" ESTADO DE MEXICO.

ESTADO DE @XICO.
ESTADO DE MEXICO.
ESTADO DE MEXICO.
MEX1CO, D.F.

MEXICO, D.F.

BOTA INDUSTRIAL.

RECUBIFFTAS ¥ PELY
& CALRNDREADAS .

TAPIZ PARA -
TAPICERIA

PARA MUEBLES Y PELICULA
PARA FORMADO AL VACIO.
TELA PLASTICA INDUSTRIAL

Y PERFIL RIGIDO.

COMPUESTO DE P.V.C. TODO
TIPO.

TELA PLASTICA AUTOMOTRIZ,
PETAQUERA Y VRARIOS.

CALZADO TEN1S, SANDALIA Y
BOTA INDUSTRIAL.

TENIS, SANDALIA Y BOTA
INDUSTRIAL.

CABLE ELECTRICO ALTA Y BA
JA TENSION, INDUSTRIAL Y
DOMESTICO.

CABLE ELECTRICO.

Ba-Ca-Zn Liquidos.
INHIBIDOR ORGANICO,

CALANDREO Y Ba-Cd-zn LIquidos,
PLASTISOL.
CALANDREO Y

Ba-Cd-zn 1iquidos.
PLASTISOL.

Estafio, INHIBIDOR
ORGANICO.

EXTRUSION, CA ba-Cd-zZn 1Iquidos,
SOPLADO Estafio, INHIBIDOR
ORGANICO -
EXTRUSION. Ba~Cd-zn 1iquidos,
Eatafio, Plomo, Ca-
2n  (atdxica), INHL
BIDOR ORGANICO.

CALANDREO. Ba—-Cd-Zn lfquidos,

INHIBIDOR ORGANICO.

INYECCION. Ba-Cd-Zn 1fquidos,
INHIBIDOR ORGANICO,
INYECCION. Ba-Cd-zn 1f{quidos,
INHIBIDOR ORGANICO.
EXTRUSION. Plomo y Estearato
de Calcio.
EXTRUSION. Plomo y Estearata

de Calcio.
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NOMBRE DE LA EMPRESA:

LOCALIZACION
GEOGRAFICA

PRODUCTOS FINALES:

TIPO DE
PROCESO:

TIPO DE
ESTABILIZADOR:

12.-

13.-

14. -

16.~

17.-

18.-

19.-

20.-

ESPLCIALI1DADES INDUSTRIALES
¥ QUIMICAS, S.A.

PLASTICOS LAMINADOS,
S.A. OE C.V.

PLASTICOS POLA, S.A. DE C.V.

C.H.GOODYEAR OXO,
S.A. DE C.V.

PLASTICOS ¥ NOVEDADES, S.A.

TUBOS FLEXIBLES, S.A.
D!

C.H. EUZKADI, S.A.

INDUSTRIAS SOLVER, S.A.

DISPERSIONES PLASTICAS,S.

ESTADO DE MEXICO.

ESTADO DE MEXICO.
ESTADO DE_MEXICO.
ESTADC DE MEXICO.
ESTADO. DE MEXICO

ESTADO DE MEXICO.

ESTADO DE MEX1CO.

GUADALAJARA, JAL.

ESTADO DE MEXICO.

Compuesto do. P.V.C. TODOS
TIPOS.

TELA PLASTICA INDUSTRIAL,
AUTOMOTRIZ ¥ DOMESTICA.

TELA PLASTICA INDUSTRIAL.

ENVOLTURA PAKA ALIMENTOS Y
MANGUERA FLEXIBLE

PLASTICOS CALANDREADOS,
INDUSTRIASLES Y FARMACEUTICOS

EXTRUSION Y
PLASTISOL.

CALANDREO Y
PLASTISOL.

EXTRUSION,
CALANDREO,
PLASTISON,

EXTRUSTION.
EXTRUSION, CA

LANDREO SOPLA
0O ¥ PLASTISOL

TUBERIA RIGIDA, PERFILES Y EXTRUS ION.

MANGUERAS, CONEXICONES, TUBE

RIA PARA RIEGO.

LOSETA CALANDREO

PELOTAS ¥ 0 ¥

BALONES OPACOS. MOLDEO ROTA-
CIONAL.

COMPUESTO DE P.V.C. VARIOS EXTRUSION,

TIPOS.

Ba-cd-zn 1fquidos,
Estafio, Ca-zn,Plo-
mo, INHIBIDOR ORGR.
NICO.

Ba-cd-Zn 1fquidos,
Ca-zn, INNIBIDOR
ORGANICO.

Ba-cd -zn lfquidos,
Estailo, INHIBIDOR
ORGANICO.

Ca-zn (pasta)
INHIBIDOR ORGANICO.

Ba-Cd-zn 1fquidos,
INHIPIDOR ORGANICO.

Ba-Cd-zn 1iquidos,
Estafio, Plomo.

ESPECIAL PARA LOSETA.
Ba-Ca-zn liquidos,

ca-2n liquido.

Ba~-Cd.zn-1Iquidos.
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Macrosegmentacién de Consumidores de Estabilizadores.

La macrosegméntacién se hace de acuverdo a los siguientes crite--

rios (variables de segmentacidn).

1) Productos f£finales gque fabrica.
2) Tipo de proceso que utiliza.
3) Tipo de estabilizador empleado.
4) Localizaci®n geogr&fica de la empresa.
De la muestra de 20 clientes potenciales que se tomé {(cuadro - -

I1.10) Bse tienen los siguientes macrosegmentos.

‘Se tienen 3 macrosegmentos en cuantc o la localizacifn geogrifi-

Tca:s

México, D.F. Estado de Mé&xico Guadalajara,Jal.
- Plavicom - Calzado Puma - F8bricas de Calza-
- Oplex - perfiles de plisticos do Canads.

- Cond x flexibles - Industrias Salver

- IUSA - Lugaton

- Hules Amione
- Calzado Duramil
- Calzado Galasport

- E.X1.Q.S.A.
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Estado de M&xico

~ Pl&sticos Laminados

- C.H. Goodyear Oxo

- Plisticos y Novedades
- Tubos Flexibles

-~ C.H. Euzkadi

- Dispersiones Plisticas

Como se observa, ¢l macrosegmento m&s fuerte es el del Estado de
México, después le sigue el del Distrito Federal y por Gltimo el

m&s débil que es el de Guadalajara, Jal.

For lo gue respecta al tipo de productes finales fabricados se -

tienen nueve macrosegmentos que son los siguientes:

1. Calzado: F&bricas de calzado Canad&, calzado Puma, calzado -

Duramil y calzado Galasport.

2. Pelicula flexible: Plavicom, Oplex, Perfiles de Pldsticos --
Flexibles, Pl&sticos Pola, Plasticos y Novedades, Hules Amio

ne y Pl&sticos Laminados.

3. Perfil Rigido: Perfiles de Pl&sticos Flexlibles y Tubos Flexi
bles.
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4. Compuesto de P.V.C.: Lugatom, Especialidades Industriales

Yy Quimicas (E.I1.Q.S.A.) y Dispersiones Plésticas.
5. Cable El&ctrico: Condumex ¢ Industrias Unidas (IUSA).

6. Envoltura para alimentos y manguera grado médico: C.H. =~

Goodyear Oxo y Plédsticos y Novedades (PYN).
7. Loseta: C.H. Euzkadi.
8. Tuberia: Tubos Flexibles.
9. Juguetes: Industrias Salver.

Como se puede ver aquf los macrosegmentos m&s fuertes son los de

pclfcula flexible, calzado y compuesto de PVC,

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

son:

1. Inyeccifn: F&bricas de calzado Canadi, Calzado Puma, Cal-

zado Duramil y Calzado Galasport.

2. Calandreo: Plavicom, Oplex, Perfiles de Plasticos Flexi--
bles, Hules Amione, Pl&sticos Laminados, Pl&sticeos Pola,-

Pl&sticos y Novedades.
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3. Bxtrusibn: Perfiles de Pl&sticos Flexibles, Lugatom, Con-
dumex, I.U.S.A., E.I.Q.S.A., Pl&sticos Pola, C.B. Goodyear
Oxo, Pl&sticos y Novedades, Tubos Flexibles y Dispersio--

nes PlSsticas.

4. Soplado: Perfiles de Pl&sticos Flexibles y Plé&sticos y No

vedades.
S. Prensado y Modeo Rotacional: Industrias Salver.

De acuerdo al tipo de Estabilizadores utilizados se tienen 5 ma-

crosegmentos :

1. Ba-Cd-zZn: F8bricas de calzado Canadd, Calzado Puma, Plavi
e com, Oplex, Perfiles de Pl&sticos Flexibles, Lugatom, Hu-

les Amione, Calzado Duramil, Calzado Galasport, E.I.Q.S.A.,

Plésticos Laminados, Pl&sticos Pola, Pl&sticos y Noveda--

des, Tubos Flexibles, Industrias Salvar vy Dispersiones -

Plésticas.

2. Estafios: Oplex, Perfiles de Pl&sticos Flexibles, LugaCOm,'

E.XI.Q.S5.A., Pl&sticos Pola y Tubos Flexibles.

3. Inhibidor Org&nico: Calzado Puma, Oplex, Perfiles de Plas

ticos Flexibles, Lugatom, Hules Amione, Calzado Duramil,-

Calzado Galasport, E.1.Q0.S.A., Pli&sticos Laminados, Pl&s-
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trcos Pola, C.H. Goodyear Oxoc y Pl&sticos y Novedades.

>

Plomo: Lugatom, Condumex, I.U.S.A., E.X.Q.S.A., y Tubos -
Flexibles.

5. Ca-Zn (AtSxicos) y Especiales: Lugatom, E.I.Q.S.A., Pl&s-
ticos Laminados, C.H. Goodyear Oxo, C.H. Euzkadi e Indug-

trias Salver.

Microsegmentacién.

Para desarrollar este punto se toma en cuenta el macrosegmento -
cuatro,de acuerdo al tipo de producto final. El tipo de producto
de este macrosegmento es la fabricacién de compuesto de PVC, y -
las empresas participantes son: Lugatom, E.I.Q.S.A. y Dispersio-
nes Pl8sticas.
Las variable utilizadas para la microsegmentacién son:

1) Composicién del centro de compra.

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

. 3) Criterios de compra usados.

Lugatom:
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1) Composicifn del centro de compra:
- Gerente de Compras.

- Asistente de Compras.

2) Xa influencia relativa de los miembros de la empresa:
Tanto el Gerente de produccién como el Jefe de Laborato--
rio de control de calidad influyen directamente en las --

compras de estabilizadores.

3} Criterios de compra usados:

- Calidad.

E.I.Q.S.A.

1) Composici6n de centro de compra:
- Gerente de Compras.

- Administracifn de Compras.

2) La influencia relativa de los miembros de la empresa:
- Gerente de Produccifn.

- Jefe de LlLaboratorio 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) Composicibn del centro de compra:

- Gerente de compras.

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

- Gerente de Produccidn.

2} Criterios de Compra usados:
- Calidad.
- Precios.

- Servicio Té&cnico.

Como se puede ver en las tres empresas se tienen caracteristicas
similares en cuento a la microsegmentacifn, ya gue en tres casos
la influencia principal de compra viene por parte del Gerente de
onducci@n y del Jefe de Laboratorio de control de calidad; los-
tres criterios de compra utilizados por estas tres empresas tam-

bién son bisicamente los mismos (calidad, precio, servicio).

2). Barreras a la Entrada.

Las barreras a la entrada se riefieren a las ventajas de que go-
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zan los vendedores ya establecidos en la industria sobre los ven
dedores potenciales que deseen entrar en ella. Es una “valla" --
que protege a los vendedores establecidos y que los recien llega

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

Las condiciones de entrada pueden medirse sobre una escala numé-
rica que define la ventaja de los establecidos sobre los entran-
tes potenciales de un modo sisgtemfitico: segln el mayor porcentaje
-al que los vendedores establecidos pueden elevar persistentemen-
te sus precios por encima del promedio de costos minimos o compe
titivos de produccién y distribucidn (junto con el promedio de -
costos de promocifn de ventas), sin inducir a los nuevos vendedo
res o entrar en la industria. Si los vendedores ustablecidos con-
una industria tienen alguna ventaja sobre los posibles entrantes
podrén imponer persistentemente unos precios algo mis elevados -
que el nivel de costo competitivo indicado sin hacer gque estc es
timule la entrada de otros, puesto que los demés con sus desven-
tajas, no podr&n obtener beneficios satisfactorios a tales pre--
cios. Estos precios podrian ser designados como "precios preven-
tivos", esto es, lo bastante bajos para desanimar a los nuevos -
entrantes. Si los vendedores establecidos imponen precios progre
sivamente elevados, eventualmente alcanzardn un nivel suficientg
mente elevado para gue los entrantes potenciales, a pesar de sus
desventajas, se sientan inducidos a entrar, presumiendo unos be-

neficios satisfactorios cuando asf lo hagan.
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Estos precios podrfan ser designados como "precios introducto---~

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

potenciales.

Entonces en cualgquier industria se tendrd el "precio preventivo-

miximo" y el “precio inductor minimo".

‘¥or ejemplo, con unos costos minimos del producto A de un délar-
por unidad. Cualquier precio en el que se carguen diez centavos-
puede ser lo bastante bajo para prohibir la entrada de otros ven
dedores; entonces un dblar y diez centavos serd el precios pre--
ventivo maximo, y 1os precios por encima de un ddlar y diez cen-
-tavos .por unidad inducirxén a la entrada, o sea gue un dblar y =--
once centavos serd el precio inductor minimo. Entonces efectiva-
mente, las condiciones de la entrada a cualquier industria se --
pueden medir por el exceso de porcentaje del precio preventivo -

m&ximo sobre el promedio de costos minimos o competitivos.

Dado gque se incurre en costos de promocién de ventas, precisa --
establecer una escala competitiva similarmente concreta ya que =
incluso las firmas en competencia pueden invertir mids o menos en
1& promocibn y en correspondencia permitirse obtener mayores o -
menores precios. Esta dificultad puede ser solucionada definien-
do las condiciones de entrada en té&rminos del mAximo exceso pre-
ventivo en las firmas establecidas, de: a) los precios de venta-

unitarios, menos la unidad, o del promedio de costos promociona-
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les gue acompafian a &sta, sobre b) el promedio mfnimo de costos-

posibles de produccifn y distribucién.

Las condiciones de entrada, gue miden las ventajas de los vende-
dores establecidos sobre los entrantes potenciales, son evidente
mente una importante caracterfstica de la estructura de cualguier
industria. Aunque en la prictica 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 gque
una vez gue se tienen tanto datos del mercade como la segmenta-
cifin del mercado 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 definicifn de Barras a la Entrada, el principal pro
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 Gnico tipo de barrera a la entrada, ya que a conti
nuacién se describen los diferentes tipos de barreras y sus con-

secuencias sobre la actuacién y conducta del mercado.

Tipos de Barreras de Entrada.

La existencia de algunas condiciones de entrada a una industria-



85

que petmiten 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 existen
cia de alguna Barrera de Entrada, de alguna causa de desventaja-
para los vendedores potenciales en comparacifén con las f£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
diferenciacifn de productos sobre los entrantes potenciales-
a causa de la preferencia de los compradores por la firmas -

establecidas y sus productos en comparacién con los nuevos.

A consecuencia de esta ventaja, los entrantcs potencialesg ~-=-
pueden verse incapaces de obtener precios de ventas tan ele-
vados (en relacifn con los costos de produceifn), 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 gue los competidores en-
trantes perderfan dinero. Pero para asegurarse semejantes --
precios favorables, los entrantes habrian de incurrir en cos
tos de promocifn de ventas mayores que los de las firmas es-

tablecidas, haciendo gue su margen de beneficios fueran adn-

menos favorables. Finalmente, incluso si las anteriores des-

ventajas no son suficientes para evitar que el entrante su--
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ministre una limitada fraccifn del mercado a semejantes pre-
cios y coétos de véntas, s86lo serd capaz de mantener una pro
porcifn del mercado tan pequeiio, gue no podrd soportar una -
organizacién de produccién y distribucidn de tal volumen eco
némico. Excluido de la ventaja de realizar las economfas -—-
accesibles a la produccibn y distribucién en gran escala, Sse
vera con ello nuevamente colocado en una situacién de in-

ferioridad.

Cualquiera de estas ventajas de diferenciacién de productos-
puede evidentemente, dar a las firmas establecidas la facul-
tad de elevar sus precios en cierta cantidad por encima de -
su promedio minimo de costos sin que esto aparezca competiti
vamente atractivo para las presuntas firmas entrantes en la-
industria. Desde luego, es posible que, si una de &stas se -
introduce, enfrenténdose con dichas desventajas, &stas po---
drf&n tender a disminuir y tal vez desaparezcan eventualmente
despues de un perfodo de afios, en los que su producto gane -
aceptacién y respeto entre los compradores. Por tanto, la du
racifn de esta desventaja de diferenciacidn de productos, —-
asf como sus dimensiones iniciales y subsiguientes, 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 afios de su
proyectada operacifn (con un descuento adecuado para los ---—

aflos m&s remotos) hasta llegar a aquel exceso mAximo de pre-
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8i6n, impuestos por las firmas establecidas sobre sus costos

minimos, que fuera suficiente para prohibir su entrada.

Los posibles orfgenes de las Barreras de Entrada de diferen-
ciacibn de productos son: 1) Las preferencias acumuladas de-
los compradores (a menudo bajo la influencia de una prolonga
da propaganda) por los nombres de las marcas establecidas y-
el prestigio de sus vendedores por parte de la generalidad -
de la poblacién o de peguenas minorfas de la misma; 2) El --
control exclusivo de los disefios de productos superiores por
las firmas establecidas, bajo la proteccifn de las correspon
dientes patentes, y 3) La propiedad o control de sistemas --
favorables de distribucifn por las firmas establecidas en --
circunstancias en que los sistemas alternativos de distribu-
cifn sole pueden establecerse, en todo caso, en condiciones-

de costosdesventajosos al entrante.

Tivo Dos: Este tipo de barrera a la entrada refleja la absoluta-
superioridad por una u otra causa de las firmas ya estableci
das en materia de costos de produccifn y distribucién. Sus -
costos, en cualquier escala comparable de operacién, se ha--
llan a nivel inferior a los de los potenciales entrantes. --
Siendo asf, podrén naturalmente obtener unos precios algo su
periores a sus propios costos, mientras que los entrantes po
tenciales que compitan con ellos no podrdn cubrir sus costos

y en consecuencia, no tendrédn acceso al mercado. {(Una vez --
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mis la duracifn proyectada de las desventajas de entrada - -
afecta al cflculo 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 té&c-
nicas superiores de produccidn por las firmas establecidas,-
ya sea por medio de patentes o por el empleo de procedimien-
tos secretos, 2) la propiedad exclusiva de las firmas esta--
blecidas de dep6sitos superiores de recursos requeridos para
la produccidén, 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 fdcil, de las firmas entrantes a los fon
dos dispuestos para las inversiones, reflejando en los cos--
tos mis elevados de los intereses efectivos o la simple .impo
sibilidad de conseguirlos en la cantidad requerida. Cualquige
ra de estas circunstancias puede colocar a las firmas entran
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 minimos de costos, sin permi--
tir operaciones provechosas entrantes, evitando asf las nue-

vas entradas.

Tipo Tres: La tercera clase de barreras a la entrada puede resul
tar del hecho que las econfmicas de gran escala de produc---

cin y distribucibn en la industria son tales gue, para al--
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canzar una escala Sptima o de costos mfnimos, las firmas en-
trantes habrian de suministrar una fracci6n significativa de
la produccién total de la industria. Un fenfmeno semejante -~
tiene lugar si existen ventaias de promocién de ventas en —-
gran escala, de tal forma que las firmas han de ser lo ban--
tante grandes para suministrar una significativa parte de 1la
industria con objeto de obtener la mejor proporcifn entre el

precio de venta unitarioc y el costo unitario de promocibn de

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

eficiencia los entrantes potenciales por lo general no se --

ver&n inducidos a estrar, sino es por lo menos con unos pre-

cios algo superiores al promedio mfnimo de costos asociando
con la escala 6ptima. In tode caso: a) su entrada a una sig-

nificativa escala dar& lugar a cierta reduccifn en los pre--

cios de ventas de la industria, a causa de su incorporacién

a la produccidn total de la industria, unida a la mala dis-

posicién de las firmas establecidas para reducir sus propias

producciones con el fin de mantener los precios, 0 b) serdn

incapaces de adquirir la proporcién de mercado suficiente --

para mantener sus operaciones en la escala Sptima, con lo --

que obtendr8 costos superiores al nivel minimo, reflejando -

las ineficiencias de la producci6n en menor escala. En ambas

situaciones, las firmas establecidas, por lo general, podran

elevar sus precios por encima de los promedios minimos de --
costos, en cantidades que depender&n de las economfas 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:

1.

Requerimiento de inversibn: dado el tipo de tecnologfa y-

_ materia prima para esta industria (alta tecnologfa y 50%-

de materia prima de importacién), no cualguiera puede en-
trar a ella, y el hecho estd en gque en la actualidad s6lo
cuatro empresas grandes son las que controlan este tipo -

de industria.

Experiencia tecnol&Sgica: Para entrar y permanecer en este
tipo de industrias se necesita una alta experiencia tecno
18gica que vaya de acuerdo a los requerimientos de los -~-

clientes y a los nuevos desarrollos en el Area.

Demanda de servicio técnico: Esta industria por tratarse-
de una especialidad quimica, demanda de un servicio técni
co extenso y responsable que satisfaga las necesidades --
tecnolbgicas de los clientes. Alguien tendrfa que inver--
tir mucho dinero para crear esa capacidad de servicio, lo
que harfa a la firma renuente a entrar y a competir con -
las empresas existentes. Sin embargo puede haber algunos-
segmentos que nNO necesiten el servicio té&cnico, ese seg—-
mento podrfa ser una entrada al nuevo proveedor. En el --
caso de los estabilizadores t&rmicos se tiene gue hay seg

mentos que necesitan forzosamente el servicio té&cnico y -
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segmentos gque no lo necesitan en una proporcifén de aproxi
madamente 50 y 50%. Generalmente los clientes mis fuertes

son los que no lo necesitan.

Materia Prima: La materia pPrima, es otra barrera a la en-
trada, ya gque aproximadamente el 50% de &sta, es de impor
tacisn, siendo la m&s importante para la fabricacifn de -
estabilizadores de estano y de Bario-Cadmio-Zinc, ya que-
incluso las empresas que actualmente compiten en el merca
do tienen este tipo de problemas. Esto obviamente hace --
muy diffcil la entrada a empresas pequefias y con pocoes re

cursos.

Diferenciaci6n de productos: Este tipo de barreras no =--
existe en el &rea de estabilizadores t&rmicos para PVC, -
ya gque las Ginicas empresas gue lanzan al mercado nuevos -
productos son las cuatro empresas participantes en la in-
dustria. Cualguier nuevo producto de &xito es r&pidamente
aceptado por los'clientes, ya que conocen la émpresa, la-
marca y la confianza. Pero las empresas en competencia no
tardan mucho en desarrollar su contratipo y ia ventaja es

868lo téemporal para la empresa pionera.

Precios: Tampoco existen este tipo de barreras ya que las
empresas se ponen de acuerdo para fijar sus precios y la-

modificacif6n de &stos, por parte de alguna de las empre--—
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sas inmediatamente se refleja en el volumen de ventas. Es
to ocurre porque es diffcil que una nueva empresa entre -
al mercado a estos precios o precios menores. La calidad,
el servicio, la relacifin, etc.; son algunas de las varia
bles que est3n 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¢ gquiere entrar a la industria de estabili-
zadores térmicos para PVC. Pero hay que recordar que'antes -
de entrar a un mercado se deben de evaluar todas las posibles
barreras y el tiempo gque se podrfan resistir €stas, asf{ como
el tipo de estrategia a sequir para lograr tener posibilida-

des de entrar.
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CAPITULO TIX

Desarrollo de Estabilizadores T&rmicos para PVC.

Al igual que todo desarrollo de un nuevo producto, que comienza-
como una idea,que alcanzaa fructificar como un paquete de atribu
tos fEfsicos y servicios ofrecidos a un cliente potencial, el de-
sarrollo de nuevos estabilizadores té&rmicos,

pretende alcanzar -
dichos atributos.

Fl proceso por el cual las ideas son generadas, evaluadas, diri-
gidas y convertidas en productos, es llamado procesc dc degsarro-
‘11o0 de un nuevo producto.

El proceso por el cual se pretende llegar al desarrollo de un --—

nuevo estabilizador t€rmico, es mediante el anilisis de los pun-
tos que se tratan en este capitulo, por ejemplo, el punto desa--
rrollo hist6rico de los estabilizadores y sus perspectivas nos -
ds8 un punto de vista de como se han ido innovando los estabiliza

dores y hacia donde estdn encaminadas las nuevas investigaciones

de los mismos. El conocimiento de los factores clave para el di-

sefio de un estabilizador nos proporciona una gufa gue nos presen
ta cuales son los elementos que impulsan el uso de estabilizador
térmico, asi como la interrelacifn de los factores clave que pue

den ser generadores de nuevas ideas para el desarrollo de nuevos -

estabilizadores. Finalmente se integra la informacién expuesta -
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- paxa proponer el desarrollo de un nuevo producto.

IT¥I.1 Desarrollo HistSrico de los Estabilizadores y sus perspec—

tivas.

El desarrollo hist&rico de los estabilizadores té&rmicos para PVC

y sus perspectivas sirven para fijar las bases del desarrollo de

un nuevo producto, ya que esto nos ayuda & contestar preguntas -

como:

LQué sistemas de estabilizadores existen a la fecha?

. 2C6mo se han desarrollado estos sistemas de estabilizadoxes?

dHacia donde se estfn moviendo las innovaciones?

¢C6mo han crecido las invenciones de estabilizadores en los Glti

mos diez afios?

-lBgicamente con la respuesta a las anteriores preguntas gque se -

dan a lo largo del desarrollo de este apartado, estaremos bien -

situados en lo gque son, en lo que han sido y en lo que se espera

sigan siendo los estabilizadores t&rmicos.

Para la exposicién de este apartado es necesario analizar indivi

dualmente los sistemas de estabilizadores existentes, las pers-—-




97

pectivas guturas y un anélisis de las investigaciones que sobre-

los dGltimos diez afios se hayan hecho en el campo de los estabili
zadores térmicos:

a)

b)

<)

a)

ej

£)

g)

Sistemas de estabilizadores de Jabones Met8licos de Bario-Cad

mio—-2inc, s6lidos y lfguidos.

Sistemas de Jabones Metalicos d¢ Calcio-Zinc {At6xicos}.

Sistemas de Jabones y Sales de Plomo.

Sistemas de Estabiiizadcres de Estafo.

Sistemas de Estabilizadores Nitrogenados.
Perspectivas de los Sistemas de Estabilizadores.

AnSlisis de invenciones de estabilizadores t&rmicos ‘
(1976-1985).

a). Sistemas de Estabilizadores de Jabones MetSlicos de*Bario--~-

Cadmio~-Zinc, sfSlidos y lfguidos.

Estos sistemas de estabilizadores, actualmente son la clas<-
mas grande de estabilizadores térmicos. Estos.son-también --

los mfs variados en términos de composicifbn y aplicaciones -
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de uso final.

Estos contribuyen con cerca del 50% 4zl volumen de ventas de
todos los estabilizadores térmicos primarios, y son usados -
para pelfculas vinflicas laminadas, productos moldeados, re-
cubrimientos vinflicos, plastisoles, organosoles y materia--

les flexlbles calandreados y extruidos.

Inicialmente los estabilizadores de este tipo eran mezclas -
de jabones met8licos de Bario y Cadmio, pero con el paso del
tiempo fueron perfeccionados estos sistemas como fu&, prime-—
ro la inclusioén de jabdn metélico de zinc al sist
rior, con el fin de mejorar la transparencia y el control de
color inicial de los productos finales, asf como la protes-=-
cién del manchado con sulfuros. El segundo paso importante -
en el perfeccionamiento de estos sistemas, fué€ la inclusifn-
al sistema de fosfito orgénico {actualmente se encuentra =re
sente en los sistemas lfiquidos en cerca de un 20% del totzl)
para conferirle propiedades sinergfticas al compuesto estzbi
lizado, asf como, un efecto antioxidante al polimero. Las —-
concentraciones de estos elementos han ido variande haste --

liegar en la actualidad a los niveles Sptimos.

Los Estabilizadores de Ba~Cd-Zn, son utilizados en mezclaz -
f{sicas con solventes orginicos, lubricantes, fosfitos orzd-

nicos auxiliares, estabilizadores epoxi y antioxidantes. E2-
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productor de estabilizadores vende sistemas de mezclas metd-
licas por su funci6n, no por el tipo de metal, dcido o con--
centracifn (variando reqﬁerimientos toxicol6gicos especffi--
cos). Asi los proveedores de estos sistemas ofrecen docenas-—
de mezclas de estabilizadores ya sea igual a un producte es-
t&ndar apropiado para una aplicacifén particular o mezcla usa

da para un nuevo sistema estabilizador.

Aunque los sistemas de Ba—-Cd-Zn son los m&s comunes, 8stos -
no tienen un nivel fijo de concentracién de metales, esto es,
tienen diferentes proporciones de metales, por ejemplo los -
. jabones met&licos lfquidos, estan en una proporcidn aproxima
da de 2:1 en peso,de Barioc metal a Cadmio metal, sin embargo,
podrfa haber rangos tan altos come 3:1 ¢ tan bajeos como de -
1:1. Algunos jabones met8licos s8lidos de Ba-Cd podrfan te-—
ner una proporcidén de Bario a Cadmic tan bajo como 1:2, don-
de las condiciones de proceso son extremasy el desarrollo --
del color inicial debe ser prevenido, como en el caso de la-

loseta de vinil.

La forma fisica de un sistema estabilizador depende del tipo
de dcido orgfnico asf como del tipo y proporcidn de los sol-
ventes orgdnicos, fosfitos y otros aditivos.

~ Estabilizadores Ba-C&-2n Liguidos: Cerca del 90% de todos-

los sistemas Ba-Cd son vendidos como liIgquidos en México, --
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puesto gue son f&ciles de manejar en la planta, m&s ripida -~
‘dispersidn en ciertos sistemas de resinas. Estos sistemas 1%
quidos ofrecen buen control del color y buena estabilidad a-
lz luz ultravioleta y son no manchantes con sulfuros (cuando
ée:usa Zine). Sin embargo, estos ofrecen solamente regular -
claridad (transparencia), tienen pobreé propiedades dieléc--
tr;cas y podrfan tender a dejar plate-cut (depésito dejado -
en los rodillos de la calandria o en el molde de un inyector)
6 a exudacitn del compuesto (exudacidn de plastificante de -
un compuesto debido a la incompatibilidad de algunos de los-—
- aditivos presentes). Los sistemas liguidos tampoco son ade--
cuados para altas temperaturas de procesamiente asocladas --
con procesamiento de PVC rfgido, por lo cual han encontrado-

su principal nicho en el mercado de PVC flexible.

- Estabilizadores de Ba-Cd S&lidos: Estos son t;picamente de

8cidos grasos de gran cadena saturada, tales como el dcido -
estegrico, &cido lafirico, &cido palmitico, etc. Y consecuen-
temente dan lubricaciSn interna asf como estabilizaci6n té&r-
mica. Estos tienen un alto contenido de metales (mayor gue -
los l;quidos Y son principalmente usados en mayor demanda --
para PVC rfgido donde su lubricacién ayuda a reducir el ca--

lor por friccidn generado.

Las limitantes en el uso de estabilizadores Ba-Cd s€lidos es

gue tighden a dejar plate~out durante el procesamiento, y --
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tienen muy mala transparenc?a. Los organofosfitos son usual-
mente premezclados dentro del jabén met&lico 1fqguido, en el-
caso de los Ba~Cd s6lidos los fabricantes recomiendan que —-
los fosfitos se agreguen al compuesto en un nivel de 0.5 a -~

1.5 phr  (partes por cien de resina).

. — Formulaciones y Proporciones: Los jabones met&licos del --

grupo II-A de Ba y Ca, dan gran estabilidad t&rmica previ---
niendo al material de un cambio eventual a negro por excesi-
vo calentamiento. Sin embargo, estos no retrasan la apari---
¢ién de la coloracidn del compuesto. El Cadmio y Zinc dan --
éxcelente retencion del color inicial durante el perfodo de-
procesamiento, pero tienen una tendencia a cambiar a negro -
repentinamente. Combinando los jabones metdlicos de estos &i
ferentes grupos, Se alarga el perfiodo para mantener el color
inicial y gque gradualmente se coloree de amarillo a café y -

negro.

El color limpio inicial, usualmente debe mantenersé bajo -~-
condiciones de procesamiento normales. Sin embargo, si el ma
terial estd sujeto a altas temperaturas o si se excede el --
tiempo de residencia del material en el molino & en el.extrg
der, es importante para prevenir la degradacién y evitar que
el material se pegue en el equipo, una buena estabilizaciSn-

t€rmica.
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. El-prqﬁﬁsito es gque el Cadmio y el Zinc transesterifiquen, -
los clorurcs terciarios altamente reactivos que inician la -
déscomposiciﬁn de la cadena del polfmero. Los jabones de Ba-—
rio y Calcio funcionan como neutralizantes de HCl, asf{ como,
formando complejos con écidos de Lewis cloruro de Cadmio y -

2ine, previniendo fuertes ataque en la cadena del polfmero.

Cuando los estabilizadores contienen Cadmio, aungue dan una-~
buepa prevencién del color inicial, algunas veces se manchan
con cualguier impureza de sulfuro gue puede estar presente -
én el compuesto, en el equipce de proceso, ¢ simplemente en -
_la atmbSsfera. Cuandeo se le incluye Zinc, este amarillento es
redudidc debido a lo blanco del sulfuro de Zinc que se produ
ée. Ciertas resinas son extremadamente sensibles a la canti-
dad absoluta de 2Zinc presente y se degradan ripidamente. Por
tanto debe hacerse una relacidn Sptima entre Cadmio v Zinc -
para aprovechar al mdximo sus ventajas. Los sistemas Ba~Cd--—
Zn muestran excelente sinergismoc con organofosfitos y acei--
tes apoxidados. Los fosfitos actuan como quelanﬁes de =-—-
complejos de Cd012 u otros cloruros (Fecla) gque se puedan --
formar como resultadoc de impureza en el compuesto. El fosfi-
ﬂto puede también actuar como antioxidante o rompedor de cade
n#s de radicales libres, reduciendo asfi la formacibn de co--

lor resultante de la secuencia de dobles ligaduras conjuga--

das a lo largo de la cadena del polimero,
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Los aceites epoxidados actuan como absorvedores de HCl 6 ---
reemplazando cloruros inestables a lo largo de la cadena del
polfimero. En ambos casos, estos actuan sinergéticamente con-—

los estabilizadores Ba-Cd-2n extendiendo la estabilidad t&r-

mica del compuesto.

~ Mercado: Los sistemas de estabilizadores de Ba-Ccd-2Zn son -
usados en una amplia variedad de aplicaciones flexibles y rf
gidas, siendo las mis importantes las de bienes domésticos,-
construccifn y transportacitn-tales como: Tapicerfa de vinil
para casas y automéviles, covertura de paredes, forro de es—
tanques, enseres domésticos, manguera para jardin, suelas pa

ra zapato y tenis, etc.
Contribuyen con cerca del 50% de las ventas totales de esta-
bilizadores té&rmicos en México, y se espera que siga crecien

do de acuerdo a lo proyectado en el cuadro II.8.

sistemas de Jabones Metdlicos de Calcio-Zinc AtSxicos.

Este sistema de estabilizadores se gener$ a partir de las ne
cesidades de utilizar el PVC para estar en contacto con los-—
alimentos, y como los sistemas de Ba-Cd-2n son muy t§xicos -
debido principalmente al Cadmio y al Bario, se tuvo que desa
rrollar un sistema totalmente atSxico y aprobado por la FDA~

(Food and Drug Administration) y estos son los estabilizado-
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reg Calcio-Zinc.

Los estabilizadores de jabones metdlicos de Calcio~Zinc es—-
t&n aprobados por la FDA para sexr utilizado para estabilizar

resina de PVC destinada a estar en contacto con alimentos.

Estos sistemas de estabilizadores atSxicos son principalmen-
te derivados de estearatos de Calcio y Zinc y usualmente se-~

presentan en formX de pasta o polvo.

La variacién de las proporciones de Calcio y Zimt nos sirve-
para ajustar las propiedades requeridas, -por ejemplo: un in-
ceremento de Calcio da como resultado un pobre color inicial-
pero proporciona una mejor estabilidad a largo t&rmino, y un
incremento en Zinc nos proporciona un mejor color inicial y-

buena transparencia, pero una pobre estabilidad térmica.

Esta combinacifn de Ca-2n tiene buena autolubricaciqn la ---
cual es suficiente para procesar PVC flexible. sin embargo,-—
la viscosidad de pastas de PVC se incrementa mucho con los -
estabilizadores de éa—Zn, su regulacién permite la combina--—
cifén de sales de Calcio y Z%inc las cuales son solubles en --—
solventes orgd&nicos con coestabilizadores, los cuales Qienen
muy poca influencia en la viscosidad. Esto es de especial im
portancia para recubrimiento y moldeo rotacional de PVC plas

tificado.



La incorporacibn de ciertos fosfitos orginicos grado at6xico,
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 estabilidaﬁ
térmica del compuesto de PVC. Sin embargo, estos sistemas de
estabilizadores de Ca-Zn no son tan eficientes como lo son -
los estabilizadores de Ba-Cd-2n, la Gnica ventaja que tienen
es la de ser atfxicos, y es también lo que les permite estar

en el mercado.

En la actualidad los jabones metilicos de Ca-2Zn representan-
alrededor del 3% del total de ventas de estabkilizadores pri
marios. El mercado de los estabilizadores at6xicos de Calcio
~Zinc es de cerca del 80% para empaque flexible de alimentos,

seguido por tubks grado médico (sistemas intravenosos, bolsas

para plasma, sistemas de drenaje de orina), tubo para bebi--—

das (tubo para leche y reflescos), y una pequefia cantidad --
usada para aplicaciones rigidas con alimentos. El crecimien-
to de este sector de estabilizadores Ca-Zn atéxicos depende—
mucho de las reglamentaciones dictadas por la FDA en relacifn
a nuevos usos de PVC grado at6xico y de nuevos sistemas de -
estabilizadores aprobados por la FDA que pudieran surgir co-

mo sustitutos de los ya existentes estabilizadores Calcin--

Zinc.

c). Sistemas de Jabones y Sales de Plomo.
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Los estabilizadores de plomo de sales orgfnicas e inorg&ni--
cas bisicas o neutras, son la clase mis vieja de estabiliza-
doxes térmicos para PVC, contribuyendo en la actualidad con-
cexca del 33% del mercado de ventas de estabilizadores prima
rios en México. Estos ofrecon cxcelentes propiedades de re--
sistencia el&ctrica y son insolubles en el polfmero, ademds-
de dar buena estabilidad térmica, es de los estabilizadores-
m&s econSmicos. Debido a su inherente toxicidad y su tenden-—
cia a mancharse con aditives o impurezas que contengan sulfu
ros, los jabones de plomo han sido especializados para apli-

caciones muy especificas de estabilizacibfn de PVC.

En Mé&xico en 1983 el principal uso de los estabilizadores de
plomo fué en tuberia grado esiandar <on 2z del 60% de las
ventas totales de los estabilizadores de plomo, le sigue en-—
nivel de uso en apiicaciones elé&ctricas (recubrimiento de --
alambre y cable)con cerca del 30% de las ventas totales, Yy -

por Gltimo le siguieron las aplicaciones en perfil rfgido y-

discos fonogr&ficos con cerca del 10% de las ventas totales.

Los plomos son el estabilizador principal usadoc en copolfime-—
ros PVC/vinil acetato, para discos fonogrd&ficos y son incor~
porados también dentro del per£il espumado extruido como --

‘estabilizador y como activador del espumado.

piferente a los sistemas de Ba-Cd~Zn, los cuales propiamente
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son mezclas de jabones metflicos, solventes y estabilizado--

res secundarios, los estabilizadores de plomo son usualmente

vendidos bajo sus nombres qufmicos. Las sales de plowo tipi~-

cas vendidas por 10s principales productores incluyen: Carbo

natos de plomo, estearatosn, ftalatos, maleatos, fosfitos, --

silicatos y sulfatos de plomo.

La funcifSn principal de los estabilizadores de plomo es, co-
mo agentes neutralizantes para atrapar HCl, previniendo a la
cadena del polfimero de la fuerte degradacién por la accibén -
autocatalitica del HCl, y del atague de HCl al equipo de pro
ceso. Los estabilizadores de plomo pueden también reemplazar
niveles de atomos de c¢iorc cn 2l PVC,Qy pueden reaccionax --
con ia doble ligadura conjugada en la resina degradada para-

reducir la formacidén 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 tuberfia rigida,
1.5 phr en compuestos para discos fonogr&ficos, de 2 a 3 phr

en perfilerfa, y de 2 a 4 phr en recubrimiento de alambre y-
cable. -

Sistemag de Egtabilizadoresg de Estario.

Los organoestafios son los mis potentes y eficientes estabili

zadores térmicos existentes en el mercado. Estos ofrecen --—-
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excelente estabilidad térmica y transparencia para aplicacio
nes donde la pctencialdegradaci6n del polfmero es grande, de
bido a las altas temperaturas de proceso 6 a la exposicifn -

prolongada al calor o a condiciones severas de esfuerzo por-

friccibn.

Los organoestafios frecuentemente van acompafiados en la formu

lacifn con pequefias cantidades de antioxidantes, epoxis, scl

ventes, avudas de proceso, etc.

Los estabilizadores organoestanosos son de la forma R-Sn-Y,-

(< R,~-Sn~¥,, donde R es ya sea un grupo metil, butil y octil-

v Y es mercapturo 6 un carboxilato (jab&n met&lico de estafio).
La mayorfa de los carboxilatos scn derivados dialquilos. -
La principal funcién del grupo Y en el organoestafio es la de
substituir los Atomos de cloro de los carbonos terciarios --—
por cl grupo ¥ a lo largo de la cadena del polfimero, previ--
niendo o retardando la eliminacién del HCl. En suma, los es-—
tabilizadores de estafic son capaces de absorver HCl y pueden
funcionar como desactivadores de perﬁxidos, los cuales cata-—

lizan el proceso de deshidroclorinacién.

Las vantas de estabilizadores de estafio han estado creciendo
constantemente durante los €Gltimos afos, esto como un resul-
tado del tremendoc crecimiento de la resina de PVC para extru

sién de perfil rigido, tal como tuberfa, conductor y cancele
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ria. Los estabilizadores de estafno tienen un movimiento as-
cendente dentro del mercado de estabilizadores térmicos pri-
marios en M8xico y en 1983 contaban con cexca del 13% del vo

lumen de ventas de todos los estabilizadores primarios.

vVirtualmente todos los estabilizadores de estano para tube--
ria y conector eléctrico por extrusién son mercapturos de --
metil o butil estanos y son los estabilizadores preferidos -
para la mayorfa de las aplicaciones de extrusifn rigida. El-
Gnico organoestano aprobado por la FDA para empaque de ali--~

mentos son los octil estanos.

Los estabilizadores organoestaiosos son compuestos tetrava--
lentes de estano, clasificados como: con contenido de azurire
o sin contenido de azufre. Los carboxilatos de estafio son tf
picamente derivados dialquilde &cidos maleico o l8urico (no-
contienen azufre), mientras gue los gue contienen azufre nor
malmente son derivados del isooctiltioglicolato, u otros mer

capturos.

Ambos tipos proveen buena estabilidad térmica, transparencia
(claridad cristal) y resistencia al manchado por sulfuros y-
libres de plate-out. El mercapturo de estafio ofrece mejor co
lor inicial y mayor estabilidad té&rmica, pero puede manchar—
en presencia de plomo o cadmio, dando ademis un olor desagra

dable, siendo m&s perceptible en operaciones de procesamien-—
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to cerrxado tales como moldeo por inyeccibn. Los carbhoxilatos
de estafio 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 com
puesto final. Los maleatos y B mercaptopropianatos son carac
teristicamente polvos blancos cristalinos con un contenido -
de estano de 30-35%, mientras que los alureatos o tioglicola
tos son materiales lfquidos claros o dmbar con un contenido

de estafio de 10 a 24%. Los lfguidos son generalmente menos -

costosos y mds lubricantes que lossHlidos.

En algunas ocasiones se combina md&s de un estabilizador de -
estafio (ejemplo; un carboxilato de estano y mercapturc de es
tafio) para obtener una mezcla S6ptima de estabilidad térmica

¥ a la luz, lubricacién, resistencia al manchado y olor.

Las principales aplicaciones para estabilizadores organcesta
fosos son en extrusiones rfgidas, moldeo por inyeccién y so-
plado, calandreo rfgido, con cerca de un 80% de todos los es

tafios usados para este fin en M&xico. Estos usos comprenden

la estabilizacif6n de tuberia de agua potable y tuberia de -—
drenaje extruidas, canceleria de vinil doméstica, moldeos de

corados interioxes y exteriores, botellas transparentes mol-

deacas por soplado, tuberfa y accesorios est&ndar, charolas

de empague transparentes rigidas, laminados transparentes, -

artfculos transliicidos iluminados, etc.



Ciertos octil estanos, ejemplo: (di{n-octil) maleato de eg--
tano, di(n-~octil) sulfuro de estafio, bis(isooctiltioglicola-
to) . de estano han sido aprobados por la FDA para materiales-

de empague de alimentos.

Dependiendo del proceso, equipo, historia t&rmica y las ca--
racteristicas del producto final deseadas, el nivel de uso -

de los orgaestanos en el PVC va desde 0.3 hasta 2.5 phr.

Debide a la competencia que existe en este me;;ado los fabri
cantes de estabjlizadores t&rmicos han intensificado la In--
vestigaci6n y Desarrollo en este sector y como resultado han
ido introduciendo estabilizadores mds eficientes a un costo-

equivalente al de los productos existentes. ' °

~a
)
B0

El producto m&s recientemente introducido en el mercado de -
estabilizacién de tuberfa ha sido un mono o disustituido ---
mercapturco de estafioc con grupes metil o butil alguilos. Es--
tos productos incluyen grandes cadenas de mercapturos, mez--
clas de mono vy diagquil derivados en nuevas proporciones, y -
la adicién de ayudas de proceso. Los formuladores, también -
han ido examinando su formulacidn total (estabilizador, resi
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 organoestanosos llamados "“esterestanos®". - -

Akzo dice gue estos productos mantienen 1aAmi5ma esﬁabilidad
y transparencia gue los convencionales alquil estanos (metil
y butil); sin embargo, ofrecen menor volatilidad, olor y to-
xicidad. En la actualidad los estabilizadores esterestaifios

solamente estan disponibles en Europa.

Los productores que proponen los metilestanos sienten gque --
estos productos son mis potentes y consecuentemente mids efi-
cientes gue los butil estafos a un nivel de uso eguivalente.
Ellos piensan gque los metilos ofrecen una fusibn mis ré&pida-
y m3s fdcil procesamiento. Esto es parcialmente debido a que
un metil estafo tiene menor peso molecular, y por lo tanto -
una concentracidn mayor de estafio que el correspondiente pro
ducto butil estano. Sin embargo, como mencionamos anterior--
mente, existen otros componentes que contribuyen al desempe-

fio de la estabilizacién.

Bajo produccibn normal de dicloruro de dimetil estafio, ur --
intermediario para estabilizadores metil estafios, existe: un
potencial para la formaci6én de subproductos de mono-alquil o
tri-alquil. El cloruro de trimetil estafio intermediario es -
extremadamente tb6xico, y hace critica la presencia de cual--
guier trialquil derivado de los estabilizadores de metil es-

tafo en el producto final.



Argus, un proveedor de ambos estabilizadores de metil y bu--
til estafios, dice que trimetil an&logos no est&n presentes y

por tanto el metil estafio no es tOxico.

Los butil estafios son un factor importante en las ventas to-
tales de estabilizadores de estano, y ejercen presién compe-
titiva entre los productores tendiendo a minimizar los dife-

renciales de precio-desempefio entre los principales produc--

tos,

El punto principal para e)] uso final es el desempefo de es--
tabilizador, el cual debe cumplir con estandares gubernamen-

tales y de la industria.

Los estabilizadores de estafio estdn sujetos a estrictas prue
bas de estabilidad dindmica (en Plasticorders Brabender, Ex-
truders, y pruebas de Esfuerzo), comparfindolas en base a cos
to eguivalente y uso. Esto gufa a toda la industria a una --
reduccifn en el porcentaje de usc de estabilizador. Los pro-
ductores de estabilizadores dicen que los niveles de uso re-
comendados han cafdo hasta en un 90% sobre los Gltimos 10 -~
afios, desde 2,5 phr para la extrusifn en un monohusillo una-
década atras a solamente 0.3 phr en recientes evaluaciones -
de laboratorio para extrusifn de tuberfa en extrusores de do
ble husillo (ver gr&fica If!.l{. Actualmente 0.3 phr es con-

siderado el minimo, con rangos tipicos entre 0.4 a 0.8 phr -
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Gr&afica I1IX.1

4

Nivel de Uso de Estabilizadores Organocestafiosos.

Fuente: Skeist laboratories, Inc. 1977. U.S.A.

+
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para extrusores de miltiple husillo y de 1.0 a 1.5 phr para-
lfneas de extrusores monohusillo, los cuales involucran al--

tas temperaturas de proceso.

Los octil estafos son los Gnicos estabilizadores térmicos --
organoestanos aprobados por la FDA para la manufactura de --

articulos de PVC para empaque de alimentos y uso en contacto

con alimentos.

La relativa toxicidad de un estabilizador de estafio es deter
minada por la prueba de estractibilidad de productos de sepa
raci6n durante el procesamiento, en relacién a la prueba —---
LDS0 (dosis letal del 50% de animales en prueba). El alto pe
sc‘m01ecu1ar del octil estanio, como se muestra en el cuadro-
IXI.1, tiene un valor de LD50 de tres a cuatyo veces mayor -

gue el comparativo estabilizador de butil estafio.

Los octil estafios son usados en lugar de estabilizadores Cal
cio-Zinc principalmente en calandreo rigido o productos mol-
deados donde la transparencia es importante y los requeri--~-
miendos de procesamiento son mids severos paxa los jabones de
Calcio-Zinc, tales como en bandejas para comida y aplicacio—

nes de moldeo por soplado de botellas (botellas de aceite co

mastible) .

M&T Chemicals tiene solamente dos octil estaiios aprobados -




Cuadro III,1 Toxicidad Relativa dc 1os Estabilizadores de Estafio.

‘Estabilizador Dosis Letal (LD50)

Dilaurato de Dietil-~Estaiio 1.2
Dilauréto de Dibutil-Estafio 1
Dilaurato de Dioctil~Estafio mayoxr de 34
PBis (Isooctil-tioglicolato) de Dibutil-Estafio 3
Bis {Isooctil-tioglicolato} de Dioctil-Estafic 11.5

Fuente: Skeist Laboratories, Inc. 1977, U.S.A.



por la FDA patentados, dando licenciamientc a otras compa---
nfas para que puedan fabricar también estos octil estafos. -
M & T tambi&én fabrica estabilizadores octil estafos-Calcio--
Zinc para productos de empague de alimentos. El1 estafic da un
‘funcionamiento de estabilidad y transparencia y 15 porcibn -

Calcio-Zinc ayuda a reducir el costo.

Los estabilizadores de octil estafio tienen el siguiente ran-
go en contenido de estafio metal, de 10 a 12% {(estafos media-
nos) a 20%c(altos estanos) y son usados de 1-3 phr. Los pro-
ductores de botellas usan mercanturos de estafio de bajo olor
a un nivel de uso de 1.5 a 3.0 phr. Debido a su alto costo -
los octil estafios no han crecido mucho.y sus usos finales es
té&n siempre obscrvados para sistoemos nis potentes gue log -
Calcio-Zinc, por ejemplo cuando se tienen altos esfuerzos --
por friccidn y altas condiciones de temperatura, es m&s reco
mendable usar mercapturos de octil estafo. También el mejor-
funcionamiento de los estafos tiene un inobjetable olor, y =
muchas veces los procesadores estdn dispuestos a sacrificar-
su funcionamiento por mejores caracteristicas de olor en su-

producto terminado.
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Sistemas de Estabilizadores Nitrogenados.

Los sistemas de estabilizadores nitrogenados son sistemas de
estabilizadores especialmente usados para losetas de vinil -

altamente cargadas con asbestos.

Los sistemas nitrogenados son estabilizadores en polvo. Ca--
racteristicamente estos sistemas consisten de tres componen-

tes:

1) Compuestos Nitrogenados.
2) Sales o Jabones Metdlicos de (Bario, Calcio, 2inc).

3) rPolialcoholes.

Los niveles de uso tfpico 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 funcifn no es estabilizar la resina de vinil, pero si
para gquelar el fierro y otras impuiezas metdlicas presen-
tes en la carga de asbesto, esto es con el f£in de preve--
nir la aparici6én de una decoloracifn rojiza provocada por
el calor, o durante el procesamiento a temperaturas de --

225 a 280°F. Ciertos compuestos nitrogenados trivalentes-



2)

3)

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 metdlicas presentes

en el asbesto y de las temperaturas dec procesamiento.

Polialcoholes.

Los polialcoholes tales como el Pentaeritritol, Sorbitol-
y el Manitol son usados en compafifa de jabones metilicos-
para aumentar la accifén estabilizante. Los polioles son -
para formar complejos con el fierro y otras impurezas me-
t&licas de la carga de asbesto. Los polialcoholes son me-
nos efectivos en la reduccibn de ia deshidrecclorinacién -
bajo condiciones &cidas, por lo que se usan en combina---

cifn con jabones met8licos que absorven HCl.

Jabones y Sales Metdlicas.

Son tfpicamente carboxilos o carbonatos de Bario-Zinc o -
de Calcio-Zinc. Como mencionamos anteriormente las mez--—-

clas de jabones metdlicas, tienen un sinergismo cuando un
metal alcalino terreo es usado en compafifa de zinc. La —--
proporcifn com@in en contenido met&lico entre el Ba/Zn o -
Ca/Zn estabilizadores de loseta son de 1/1 a 1/1.5. La --
funcibn de la sal met&lica es de absorver HCl y estabili-

zar la cadena de la resina de PVC.
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La funcifn total de los sistemas de estabilizadores nitro
genados es para dar estabilidad t&rmica durante y después
del procesanmiento, prevenir la decoleoracién del compuesto
debido a las impurezas metdlicas y prevenir la absorcién-

de agua de los materiales vinilasbestos.

Una vez descrito el desarrollo histbSrico de los estabilizado
res y su evolucién, se puede hablar de la eficiencia que tie
nen los diferertes sistemas de estabilizadores y a manera de
resumen sBe expone la grdfica (III.2) en la cual se grafica -
la perdida de HCl contra el tiempo, de una formulacidn de --
PVC com(n para todos los estabilizadores. De la gr§fica se -
observa que el mejor sistema estabilizador es el de estafio,-
ya que presenta una pérdida de HCl menor que los dem&s, ade-
m&s se observa gue tanto el estabilizador de Cadmio como el
de 2inc en lugar de estabilizadores tal parece gue fueran —-
catalizadores de la reaccifbn de degradacifn del PVC, ya que-
la curva gue se presenta de PVC sin aditivo, tiene una pérdi

da menor de HCl que las gque se presentan con Cadmio y Zinc.

También se presenta en la grdfica (I711.3) la decoloracifn =-
del PVC en presencia de diferentes estabilizadores de acuer-
do a la prueba (ASTM D1925-7¢). Nuevamente se observa que el
mejor sistema estabilizador es el estafio ain cuando s8lo se
este usando el 0.5% en comparacifn del 2% de Ca-2n, 2% del -

Ba-=Cd 1fquido, 1% de Ba-Cd s6lido y 3% de plomo, esto demues
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Gr8fica II11.2

Curvas de Dehidroclorinacién Térmica de PVC a 175°C en presencia de dife--—

rentes clorurcs metfSlicos, formados como productos de reaccidn de los estabi

lizadores correspondientes.

{(concentracién de 5 mmol por cada 100g de PVC).
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tra su efectividad antes mencionada y ratificada en esta gr8

fica.

Perspectivas de los Sistemas de Estabilizadores.

Las perspectivas gue se tienen en México sobre los sistemas-
de estabilizadores, giran en torno a las perspectivas obser-
vadas por las empresas subsidiarias extranjeras de las empre
sas mexicanas dedicadas a esta industria, ya gque como Se men
ciond en el capitulo dos del presente trabajo, ninguna de -

estas empresas mexicanas cuenta con un departamento de Inves
tigaci6n y Desarrollo realmente, v lo (nico que hacen es tra
tar de adaptar los sistemas de estabilizadores desarrolliados
fuera de M&xico a las necesidades y requerimientos del pafs.
Por tal motivo las perspectivas que a continuacibn se expo-=-
nen son las que se tienen en las empresas extranjeras y gue

de alguna manera lo son para las empresas mexicanas.

La divisién Argus de Witko ha desarrollado un estabilizador-
1lfquido Calcio Zinc Fosfito para espuma 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 espuman

-»Ee-(Dicarbonamida) y de un catalizador (zinc) que disminuya-

la temperatura de descomposicién del agente espumante. Ade--
& la caracterfstica de no manchante es importante para el

~control de color y la calidad del producto terminado.
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Argus ha desarrollado tambi&n un fosfito especial para esta-~
bilizadores calcic zinc fosfito para satisfacer los regueri-

mientos de la FDA para empague de alimentos y drogas.

En este caso el fosfito se basa en 4,4' isopropiledenc y di-

fenol alguil de 12 a 15 carbonos. Argus dice que la estabili

dad de este sistema es igual a la de un octil estafic, mien--

tris gque el costo el clor y la toxicidad son menores.

Claremont Polychemical Corp. ha estado investigando los jabg
nes metdlicos del grupo IXIA y concluyen que el Bario es un -

fuerte estabilizador pero algo t68xico, y el calcio que no es

t6xico pero es un estabilizador d&bil. Entonces probaron con

el estroncio gue =St gncuentra entre cl Ba y Ca en el grupo -

IXA de la tabla periédica, y encantraron que el jab6n met&li
co de estroncio zinec no es atbxico como el Ca-Zn pero si un-
eficiente estabilizador como el Bario-Cadmio a un costo simdi

- lar perc mucho wmenos tSxicos gue &ste. .

Synthetic Products, Div. Dart, han encontrado gue una combi-

nacifn de estearato de estafio con estearato de Zinc da pro--

ductos transparentes de PVC plastificado, indicando un siner

gismo positivo. Este sistema ha sido aprobadeo por la FDA pa-
ra empaquetar alimentos y drogas. Algo m8s significativo pug

de ser el hecho de gue, 8ste es un uso de estearato de esta-

fio con estafio en ¢l estado divalecate, mientras gue todos los
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estabilizadores comerciales organoestafiosos estdn usando es-

tanio tetravalente.

En el campo de los estabilizadores de plomo sc

se tiene gue co-

mo &stos generalmente son insolubles en las formulaciones de
PVC, deben estar finamente micropulverizados para mostrar mi
xima superficie de contactc y por lo tanto eficiencia estabi

lizadora. Estos finos polvos, crean desafortunadamente polvo

peligfoso en su fabricacién, y considerando la toxicidad del

plomo, el peligro es an mayor. Los fabricantes de estabili-

zadores de plomo han desarrollado por lo tanto grados no em-
polvantes que son mids seguros para las operadores. General--

mente se comprimen en hojuelas para reducir e

En México no se tiene este sistema de comprimir los estabili
zadores de plomo en hojuelas, y por lo tanto la contaminacién
a que est&n 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 tribisico de plomo y el sulfato silicén
bisico de plomo, produciendo particulas mis finas, modifican

do la parte orgfnica para aumentar la superficie reactiva --

disponible para la estabilizacién.
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Argus Chemical, Witco, ha desarrollado una combinacién de es
tabilizador de Bario y Plomo para recubrimiento de alambre y
cable eléctrico. Este es bajo en coste y tiene un efecto me-
nos pigmentado de blanco para colores ohscuros, asi que re--

quiere de menor cantidad de pigmento obscuro para obtener el

color deseado.

El irea m& grande de crecimiento en PVC est& en formulacio-
nes de vinil rigido que requieren poderosos estabilizadores-
tales como los organoestafiosos, por tanto no es sorprendente
que el mayor nGmero de desarrollos de nuevos estabilizadores

térmicos se estén presentando en esta &drea.

M & T Chemicals, div. SNEA, e€s el preoductor principal de los
estabilizadores organcestafiosos en U.S.A. y ofrece una am~-—-
plia variedad de estabilizadores de estafio. El original Dibu
til estafo—bis(isococtil tioglicolateo) es un ligquido con 18%-
de estano y 10% de azufre, éste provee alta estabilidad tér~
mica y tiene un amplio uso general. Recientemente se han su-
plementado varios nuevos grados, uno de estos es un lfquido-
con 24% de estafio y 12% de azufre teniendo un alto desempeiic
para moldeo por inyeccién; otro de estos es un ligquido con -
14% de estafioc y 8% de azufre, principalmente para extrusores
monohusillo; uno ms de estos es un lfiquido con 12% de esta-
fo y 5% de azufre, este €3 un estabilizador de bajo costo --

para extrusores de mdltiple husillo principalmente.



El dioctil estafio-bis (isooctil tioglicolato) es un liquido-
con 16% de estafio y 9% de azufre y es el estabilizador de --
estafio est&ndard aprobado por la FDA para uso limitado en -
empagque de alimentos y drogas, cctuvwalmente se encuentra dis-

ponible en Mé&xico por todos los productores de estabilizado-

res térmicos para PVC.

Argus Chemical, div. Witco, ha desarrollado un estabilizador

de estano s6lido recomendado para altas temperaturas de pro-
ceso.

M & T Chemicals, ha desarrollado nuevos mercapturos de esta-
o que dan una claridad (transparcncia) particularmente alta

para uso de botellas y pelfculas transparentes (cristal).

Los estabilizadores organoestafiosos tienen relativamente po-
co efecto en la temperatura de espumado de los telé&fonos de
vinil. Tanto M & T Chemical como Synthetic Products, div. --

Dart, tienen grados especiales de mercapturos organocestafio--

sos azodicarbonamida a altas temperaturas {(200-210°C), prin-
cipalmente en la produccidn de espuma rfgida donde se requigc

re tempexaturas mds altas de procesamiento.

Teneko reporta cue ha desarrollado un sinergista estroncio--

zinc que reduce la cantidad de estabilizador de estafio requg‘

rido para la estabilizacién completa.
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El desarrollo mis novedoso es e) efectuado por Synthetic Pro
ducts, div. Dart, mostrando gue el antimonio tri (iscoctil --
tioglicolato) puede usarse en lugar de los estabilizadores -
organoestafiosos a un menor costo y mis eficientes con la ayu
da de estearato de calcio como sinergista. Su patente tam—---
bién describe otros mercapturos de antimonio gue podrfan - -

usarse.

Estos son algunos de los mds recientes desarrollos en el - -
drea de estabilizadores térmicos para PVC y las perspectivas
futuras en esta drea es la de adaptar estos nuevos desarxo--
llos a las necesidades actuales y que puedan surgir con el -
paso del tiempo, mientras que el PVC sigue creciendo en nive
les de uso principalmente en el &rea de PVC rigido extruido-
Y los productores de estabilizadores siguen con sus progra--
mas de Investigacifn y Desarrollo para el descubrimiento de-
estabilizadores m&s eficientes y menos t&xicos. A continua--
cifn se presenta el cuadro III.2 a manera de resumen de los-
nuevos desarrollos de estabilizadores anteriormente descri--

tos.

g). An8lisis_de Invenciones de Estabilizadores Térmicos (1976 -

1985).

El futuro de una companfa depende, en gran forma, de su capa

cidad para la innovacifn. Esta capacidad depende de una acti
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Cuadro IIX.2 Nuevos Desarrollos de Estabilizadores T&rmicos.

a) Recientes Desarrollos en Estabilizadores Té&rmicos de Jabones-—

Metilicos del Grupo I, Esteres Epoxidados v Esteres Fosfata-
dos.

- Sistema lfquido Calcio-Zinc-Fosfito.
- 4,4-Isopropilideno Difenol Alquil (Clz—Cls) Fostito.
Jab6n Met&8lico de Estroncio-Zinc.

Estearato de Estafio-Estearato de Zinc.
b) Recientes Desarrollos en Estabilizadores de Plomo.

- Escamas y Grd&nulos nc empolvantes.

- Tamafios de Partfculas Finas con Modificaci6n de la Superfi-
cie orgé&nica.

- Egtabilizador Bario-Plomo.

«~ Sistema Bario-Plomo-Sulfo-Silicato para recubrimiento de --
alambre y cable para overaciones a 125°C.

c) Recientes Desarrcllos en Estabilijizadores Organo-Estafios.

- Variaciones del Butil Mercapturo de Estajfio est&ndar.

- Dioctil Estarfio Bia(isooctil-Tioglicolato).

~ Metil Estaiios.

- Metil Estafos S6lidos.

- Mercapturo Organo-estaio para alta claridad.

- Mercapturo Organco-estafio como Quiquer espumante para altas-
temperaturas.

- Estearato de Calcio sinergista para extrusor de doble husi=-
ilo.

- Bario bfsico-~Jab6n de calcio sinergista para Mercapturo Or-
gano-Estafio. ’

- Estroncio-Zinc sinergista para Estabilizadores de Estafio.

- Tri(lscoctil-Tioglicolato)de Antimonio (Mercapturo de Antimo
nio).
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vidad adecuada de Investigacidén y Desarrollo la cual, por --
otro lado, est8 basada en un estudio cuidadoso de mercado. -
Esto implica, una investigacifn que intente moldear el futu-
ro de la compaiifa a través del desarrollo de procesos O pro-

ductos nuevos,

Por lo antes expuesto, es necesario para las empresas reali-
zar un estudio sistemitico, analftico y sinSptice de las pa-
tentes publicadas en todo el mundo, particularmente de las -
publicadas por las cmpresas en competencia, con el f£in de --
asegurar lo mis rfpido una deteccifn posible de las lineas -
de investigacifn gue son seguidas y los avances obtenidos --

por los competidores en cuestién.

El manejo de la informacién y docurentacién de patentes es -

de un valor incalculable ya que nos ayuda a:

-. Reducir grandemente los gastos al evitar lo més posible la

duplicacibn innecesaria del trabajo de investigacién.

- Promover el desarrollo industrial de cada una de las ciuda

des a través de la transferencia de tecnologia.

Es por lo escrito anteriormente que surgif la necesidad de -
hacer un anfilisis acerca de las invenciones de estabilizado-

res térmicos de 1976 a 1985.
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Este anflisis tiene como objetivo el de conocer como se ha -
ido desenvolviendo la Investigacién y Desarrollo de los esta
bilizadores té&rmicos en el mundo y particularmentc cn las em
presas subsidiarias de las empresas mexicanas, asf{ mismo, --
esto nos ayudard a visualizar el dinamismo actual cn cste
campo en funcién de las Gltimas invenciones registradas. Es-
te an&lisis se basa en la informacién proporcionada en el --
Chemical Abstracts de 1976 a 1985, revisando para ello todas

las patentes registradas en estos diez afos.

Para facilitar el anflisis se presentan los cuadros y gr&fi-

cas gue a continuacién se describen.

Primeramente en el cuadro YII.} se presenta el nimeroc &

¢}
bl
14

1

tentes registradas por ano en el mundo, y se observa que --=«

mientras gue en 1978 se registraron 120 patentes en 1985 s&6-

-lo Be registraron 49 patentes.

En la gréfica IIXI.4 se observa due la tendéncia tanto de las
cuatro empresas en estudio como la de las del resto del mun-
do en la rama de estabilizadores té&rmicos es a seguir dismi-
nuyendo el ntmero de patentes registradas en los aflos venide
ros. También se ve en esta grifica que la empresa con mayor-
nGmerc de patentes registradas es Argus, teniendo sus méxi--
mos picos en 1978 y 1980 al igual que en la curva donde es--

t&n computadas la patentés de todo el mundo.




En el cuadro I1II.4 se presenta un andlisis de las empresas -
extranjeras subsidiarias de las cmpresas mexicanas en cuanto
al ndmerxo de patentes registradas por afio y lugar de regis;—
tro. En este cuadro se observa gue el pafs y empresa con ma-
yor dinamismo es Adeka Argus de Japbn, seguida por Ciba-Gei-
gy de Suiza, M & T de U.S.A. y Nissan Ferro de JapbSn. Tam-—-
bién de este cuadro se puede deducir gue estas cuatro empre-

sas cuentan con representantes en muchas partes del mundo.

Cuadro IIXI.3 Patentes Registradas de Estabilizadores T&rmicos —--

para PVC en el Mundo de 1976 a 1985,

Ano Namero de Patentes
1976 73

1977 57 .
1978 120

1979 65

1980 92

1981 83

1982 69

1983 67

1984 54

1985 49

Fuente: Elaboraci6n Propia a partir de datos del Chemical
Abstracts.
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Gratica 115.4 " T
bW Patentes en el Mundo

L jp—t—— patentes de Avqus

patentes do Ciba-Geligy

patentes de Ferro

60 . ; . ~ B 'z patentas do M & T

patentes Reg ;ntzadas

fuente: Elaboracidn propta a partir
3 datou del Chemical Abstracts.
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Gr&fica 111.4
XN  Patentes on el Mundo

—W——M—— patentes de Arqus
———  vatentes de Ciba-Geiqy
~— =—— - w— patentes de Ferro

patentes do M & T

Fuente: sxamucxm propia a partir
dzm:u del Chemical Abstracts.
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Cuadro 11X.4

"Afio Lugar de Pais y Empresa Solicitante NGmero de
Registro Patentes
Alemania Ciba-Geigy, Suiza 2
Alemania M & T, U.S.A. 1
Canad4s M & T, U.S.A. 1

1976
JapSn Adeka Argus, Japbn 4
Sudsfrica M & T, U.S.A. 1
U.S.A. M & T, U.S5.A. 1
Alemania Ciba-Geigy, Suiza 1
Alemania M & T, U.S.A. 1
J;pGn 7 Adeka Argus, Japdn 7
Japbn Nissan Ferro, Japbn 2
Neth M & T, Neth. 1
U.S.A. M & T, U.S.A. 1
Alemania Ciba-Geigy, Suiza 2
Alemania M & T, U.S.A. 1

1978 Bélgica Argus N.V., Bé&lgica 1
Japbn Adeka Argus, Japbn 14
Jap6n ' Nissan Ferro, Jap6n 6
Bélgica Argus N.V., Bé&lgica 2
Europa Ciba-Geigy, Suiza 2

1979
Japbn Adcka Argus, Jap6n 5
Japbn - Ciba~Geigy, Suiza 1



1980

1981

1982

1983

Lugar de
Registro
Alemania .
Alemania
B&lgica
Europa
Francia
Inglaterra
Japbn

U.S.A.

Europa
Europa
Francia
Japén
Japén

Europa
Europa
JapGn

U.s.A.

Europa
Europa
Jap6n

U.S.A.

U.S.A.

Pais y Empresa Solicitantes

Ciba--Geigy, Suiza
Argug, Japbn

Argus N.V., Bé&lgica
Ciba-Geigy, Suiza
Argus, Jap®bn

Argus, U.S5.A.

Adeka Argus, Japdn

M& T, U.S.A.

Argus N.V., Bélgica
Ciba-Geigy, Suiza
Argus, Francia
Adeka Argus, Jap®bn

Ciba-Geigy, Suiza

Argus, U.S.A.
Ciba-Geigy, CH
Adeka Argus, Japén

Argus, Japbn

Ciba-Geigy, CH
Ferro, U.S.A.
Adeka Argus, Jap®On
Axrgus, U.S.A.

Ciba-Geigy, CH

NGmero de
Patentes

[ S

12

owm N
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NN
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Aflo Lugar de Pafis y Empresa Solicitante NGmero Qe
Registro Patentes
Bélgica Arqgus, U.S.A. 1
Canadé& M & T, U.S.A. 1
Europa Ciba~Geigy, CH 1

1984 Jap6n Adeka Argus, JapSn 2
Jap6n Nissan Ferro, Jap&n 2
U.S.A. Argus, U.S.A. 1
U.S.A. M & T, U.S.A. 1
Alemania Ciba-Geigy, CH 1

T 'ﬁéigica M & T, Francia 1

1985 '

Japén Adeka Argus, Japdn 3
U.S.A. Ferro, U.S.A. 1

El cuadro III.5 nos presenta los fndices de registro de pa~-
tentes de las empresas Argus, Ciba-Geigy, Ferro y M & T de -
acuerdo a:

Ni = P.R. donde:
P.T.

Ni = Indices de Registro de Pa-
tentes de Empresas.

P.R. = Patentes Registradas.
P.T. = Patentes Totales

de este cuadro se observa que la empresa con mayores Indices



Cuad

Afio

1976
1977
1978
1979
1980
1981
1982
1983
1984
1985

a lo largo de los diez anos es nuevamente Argus.

Finalmente en el cuadro III.6 se presentan los fndices de in
vencién de las cuatro empresas antes mencionadas, estos fndi

ces se calcularon de la manera siguiente:

Indice de _ No.de Patentes en el afio 1 . No.Patentes en el aifio

Invencién ano 1 ano 2

No. de Patentes en el afio N

MR -
ano N

observindose que la empresa con mayor fndice de invencién es

Argus, seguida por M & T, Ciba-Geigy y Ferro.

ro IIT.5 Indice de Registro de Patentes de Empresas.

Argus Ciba-Geigy Ferro M&T
0.40 0.10 - 0.40
0.54 0.08 0.15 0.23
0.63 0.08 0.25 0.04
0.70 0.30 —-—— ———
0.84 0.11 —-— 0.05
0.80 0.20 -——— -——
0.88 0,12 —_—— -
0.57 0.29 0.14 -———
0.45 0.11 0.22 0.22

0.50 0.17 0.16 0.17
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Cuadro 11II.6 Indice de InvencisSn de Empresas.

Ao Argus Ciba-Geigy Ferro M&T
1 4.00 2.00 - 4.00
2 3.50 0.50 1.00 1.50
3 5.00 0.67 2.00 0.33
4 1.75 0.75 -—— —
5 3.20 0.40 ——- 0.20
6 1.33 0.33 _— -
7 1.00 0.14 _— —
8 0.50 0.25 0.13 -
[} 0.44 0.11 0.22 0.22
10 0.30 0.10 0.10 0.10
 Total 21.02 5.25 3.45 6.35

El anflisis se centrS principalmente en las cuatro empresas sub-

‘sidiarias de las empresas mexicanas, debido a que son las gue in

fluyen directamente en la industria mexicana de estabilizadores-

térmicos.

Como conclusién del presente an8lisis se tiene que la empresa =--
con mayor dinamismo en cuanto a la investigaci6n y desarrollo de
estabilizadores térmicos es Argus, la cual a su vez como se ob--
servd. en el capftulo dos, es la de mayor integracién global en -

1la industria del PVC.



IX1.2 Factores Clave para el Disefio de un Estabilizador.

Existen varios factores a considerar para el disefic de un estabi
lizador, perxro aquf sdlco se mencionan los que han demostrado a —--

través de los aifios tener mayor impacto.

Los principales objetivos de un estabilizador térmico dc contro-
lar y prevenir la degradacién del polimerc durante su procesa---

miente ¥y el de fabricar un productoe final

un color deseable-~
vy una vida de servicio Gtil, no han cambiado: lo gue si ha cam--
biado son los tipos de sistemas estabiliradores v sus habilida--

des para lograr estos objetivos.

Los primeros estabilizadores eran muy simples en su diseilc ¥ <on

]

sistfan predominantemente de sales metilicas inorgdnicas. Estos-
materiales eran buenos estabilizadores térmicos. Sin embargo, el
crecimiento de la industria del PVC v la expansién del vipil-
en nuevas areas de aplicacién trajo como consecuencia nuevas ne-
cesidades de estabilizacibn, que los estabilizadores existentes -
n6 podfan satisfacer completamente. Los productos con un alto --
grado de claridad, con colores m&s brillantes, o con resistencia
al manchado en presencia de sulfuros estaban entre las principa-
les necesidades desecadas, es entonces cuando surge un segundo --
factor a considerar en el disefio de un estabilizador: "La contri
bucifn del estabilizador a los reguerimientos de propiedades de-
seadas del producto final™.
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Con el desarrollo de los estabilizadores Sxrgano-estaios vino la-

respuesta a muchas de las necesidades de la industria del PVC.

Los estabilizadores de estaio tenfan la habilidad de producir =~-
claridad cristal, dar colores brillantes y eliminar el problema-
del manchado con sulfuros, Por lo tanto efrecieron ventajas sus-

tanciales sobre los estabilizadores lideres y satisfacieron los-

dos factores del csqguema estabilizador (procesamiento y propieda

des finales deseadas) .

Como resultado de esto los estabilizadores Srgano-estafos esta--

blecieron un fuerte liderazgo en la historia del procesamiento -

del PVC utilizdndose ampliamente como el mejor sistema estabili-

zador (actualmente siguen siendo los Srgano-estantcs los estabili

‘zadores m8s ¢ficientes) desarroiladc. Sin embargo, cuando se afa
d4i6 el tercer factor, "El factor Econfmico", al sistema estabili

zador, los estabilizadores de estano estaban en desventaja. El

faétqr'econémico se desarrollé cuando la industria del PVC como-
en el caso de muchas industrias que se expanden ripidamente, se-
expandi& en &reas de competicién con otros plésticos y se enfren

t5 a la competencia dentro de la propia industria.

Por lo tanto se buscaron nuevas y mis 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-Cadmic a menudo combinados con Zinc-
yrfosfito org&nico para darles un efecto sinergista, se encontrs
que cumplian muy bien con los tres factores de disciio de un esta

bilizador.

En lés afios subsecuentes, y especialmente ahora, el campo del es
tabilizador térmico est8 siendo muy competido. Nuevos desarro~-—-
1los han afiadido muchos estabilizadores adicionales a los siste-
mas Ba~-Cd y a los sistemas de estafo. Los estabilizadores de Cal

cio-Bstroncio también han disfrutado de un desarrollo limitado -

pero Gtil.

De lo anterior tenemos que existen tres factores claves para el-

disefio de estabilizadores que son:

-~ Factor de Estabilizacién Térmica.

~ Factor EconSmico.

~ Factor de Propiedades finales deseadas.

En la actualidad estos tres factores o pardmetros estdn correla-
.cionados entre sf, para dar sistemas de estabilizadores con bue-
na estabilidad térmica, econfmicos y con propiedades del produc-
to final deseadas. Pero adem&s de estos tres factores, es impor-
tante considerar cuales son los elementos que impulsan el uso del
estabilizador térmico, ya que estos elementos tambi&n pueden con

siderarse como factores clave para el disefio de un sistema esta-



142

bilizador. Estos elementos los clasificaremos como los requeri--

mientos de estabilizador de acuerdo a los siguientes incisos:

a).

b).

c).

a).

Requerimientos de tipo Técnico.

Reguerimientos de Propiedades del Producto Final.

Requerimientos de acuerdo a las Normas y Reglamentos del -~--

Pais.

Requerimientos de Tipo Técnico,

En este inciso se engloban todas las necesidades t&cnicas —-
que pueden estar presentes en el prccesamiento de PVC desde-

su formulacibn, mezclado, procesado y producto final.

Como ya se vi6 en el capftulo I, la principal funcién del es
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 caracterfsticas especiales como se menciona a conti

nuacién:

-~ Requerimientos de uso de estabilizador a la hora,de formu:-
lar. A la hora de formular siempre es conveniente encon—--
trar el 6ptimo uso de estabilizador al menor costo y mejor

rendimiento. Adem&s el formulador utiliza el tipo de esta-

'



bilizador m&s f&cil de manejar (m&s f&cil de manejar son -

los estabilizadores liquidos segfin la experiencia).

Requerimientos de estabilizador a la hora de mazclar. Debi
do a gque en el equipo de mezclade se tienen fuexrzas por --
friccién 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 lo gue es muy necesa-
rio agregar el estabilizador antes de mezclar para evitar-
que la degradacifn de la resina de PVC 4& comierzo. El es-
tabilizador se elige de acuerdo altipo de proceso que se -
utilizar&, dado que los estabilizadores pueden tener trcs

@iferentes presentaciones (liquido, s8lide y pasta), se -
busca la mejor dispersifn del estabilizador a la hora del

mezclado, la cual se logrard con los estabilizadcres lfqui

dos.

Requerimientos 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§miento de PVC), los --
equipos y procesos son los siguientes: extrusifn con extru
s&?es-de un husillo o de doble husillo, moldeo por inycc--
cién en inyectoras, calandréo en molinos de dos rodillos o
" calandrias, soplado en extrusores, moldeo rotacional, com-

presién o prensado, etc. Lt
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Los factores a considerar para el uso de estabilizador en -

los procesos antes descritos son: Temperatura de proceso, a

mayor temperatura de proceso, mayor eficiencia del sistema -
estabilizador se necesitard; 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 seré&
la necesidad de una buena estabilizaci6én (ejemplo, entre una
calandria y urn extrusor, seitiene mayor trabajo en el extru-
sor); material de reproceso, en algunos procesos se tiene ma
“terial guec se debe reprocesar para evitar desperdicios, por
lo tanto, entre mayor material de reproceso de tenga, mejor

debe ser el nivel de estabilizador para permitir que el mate
rial aguante dos y hasta tres procesadas. En la actualidad -
se tiene que los fabricantes de equipo de procesc cada dfa -
desarrollan equipos mé&s eficientes, taniendo como consecuen-
cia un mejor aprovechamiento de los sistemas estabilizadores,
como por ejemplo, cuando se tenfa un extrusor de un husillo

ios niveles de estabilizacifn eran m&s altos que cuando sa-—-—
1i8 el extrusor de doble husillo (mds eficiente, nivel de es

tabilizador menor gue el monohusille),

- Requerimientos de Proteccién del Equipo de Proceso. La pro
teccién del equipo de proceso al ataque de la corrosibn de

HCl generado por la degradacifén del PVC es muy importante
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considerarla aqui, ya que se puede evitar lo mds posible -
con el uso dc estabilizadores térmicos adecuados, ya que -

estos geheralmente actfan como aceptores de HCL.

Requerimiento de Propiedades del Producto Final.

Todos los productos finales se hacen pensando en ciertas ca-
racteristicas v propiedades que los hacen ser Gtiles y compe
titivos en el mercado, en el caso de los productos finales -
de PVC no hay excepcifn y unc de los aditivos gque es muy im-
portante para lograr estas propiedades finales deseadas, es

el estabilizador térmico. Las caracterfisticas c© propiedades

que podemos obtener del uso de un sistema estabilizante ade-

cuado son:

- Conservaci&n del color inicial del producto final.

~ Transparencia cristal deseada en algunos productos finales.

- Propiedades dieléctricas especialmente para el recubrimien

to de alambre y cable el€ctrico.

- Propledades toxicolb6gicas en productos que estén en contac

to con alimentos (empagque de alimentos).

- Propiedades estabilizantes a la interperie (luz ultraviole
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ta, oxidacidn, humedad, etc.}.

Cotno se puede ver en las caracterfsticas antes mencionadas -
es muy importante la eleccibn del sistema estabilizante para
poder tener propiedades tan importantes en los productos fi-

nales.

Regucrimientos 3¢ acuerdo a lasgs Normas y Reglamentogs del

Pafs.

=

Todos los productos quimicos estln clasificados de acuerdo a

sus propiedades toxicolédicas, como t6&xicos y atéxicos.

Los estabilizadores t&rmicos para PVC son productos quimicos
y por lo tznto est&n dentro de esta clasificaci6bn. Las nor-

mas que rigen csas propiedades en México, son las dictamina-

das por la FDA.

Los requerimientos de la FDA para productos que estén en con
tacto con alimentos, estln basados en la migracién potencial
de los sistemas de estabilizadores del producto final.

Estos cubren metales especificos, 4cidos ofgénicos, diluyer.~
tes, antioxidantes y fosfitos secundarios o estabilizadores
epoxi, que pueden Ser parte del sistema total, A la fecha -

los dnicos sistemas de estabilizadores que cuentan con la =
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aprobacifén de la FDA son los jabones metflicos de Calcio -

Zinc y ciertos cstabilizadores de Octil Estafio.

Los estabilizadores de Octil Estafio son usados principalmen-—
te donde la historia térmica es prolongada, los esfuerzos de
fricci6én son grandes, o la claridad del producto final es --—
muy importante, en México se usa principalmente en la fabri-

cacifn @e botellas para aceite comestible.

Los jabones met&licos de Calcio - Zinc son praincipalmente de

rivados de estearatos de Calcio ¥ Zinc ¢ su presentacibn es

o

» p2lvo o en pasta {(mis diffcil de manejar que los sistemas

0

l1fgquidos) y son menos cficientes que los sistemas Ba-Cd-Zn -

liguidos (Ko aprxobadocs por la FDA para ser usados en contac-—

to con alimentos por alta toxicidad del Cadmiol.

El uso de estabilizadores Ca-Zn atdxicos, frecuentemente re-
qguieren la incorporacifn de cantidades especiales de estabi-
lizador y de controles m8s estrictos de temperaturas para -
prevenir que se queme el polimero a2 la hora de procesarlo. -

Por tanto estos sistemas de Ca-Zn dan un minimo margen para

reprocesar material.

Frecuentemente los componentes del estabilizador se hidroli~
zan cuando est&n en contacto con agua, causando empafamionto

del PVC cristal (turbio-lechoso), por lo que se previene su
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uso en aplicaciones para botella de aceite comestible, pero

se utiliza sin ningln problema donde la transparencia no es
el principal requisito de aceptacién, como por ejemplo, se -
utiliza en pelfcula de vinil para envoltura de carnes y otros

alimentos y tubo médico.

La FDA continuamente estd examinando pruebas y datos para de
terminar que otros materiales podrfan usarse como estabiliza
dores para productos que esten en contacto con alimentos, --

asf como la revisié&n 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 gué tipo de

estabilizador usar y gué restricciones se tendrén.

Finalmente a manera de gufa para el disefioc de un sistema de
estabilizador se presenta el cuadro 11II1.7, donde se ve la —--
interacci6én de los diferentes factores clave antes descritos,
en este cuadro sc colocaron todos estos elementos gque influ-
yen en el disefio de un sistema estabilizador de una manera -
causa-efecto, de tal forma que sea f&cil observar el grado -
de importancia de cada uno de los factores {elementos) en el

esquema de diseno de un sistema estabilizador.

I1I.3 Desarrollo del Nuevo Producto Propuesto.
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Cuadro III.7 Modelo de Disefo de Estabilizadores Térmicos para pvC

Disefo du Nuevos l

l Factores Relativos
rinal

i} |

l Liliradures I

Factores
Econdmicos

. ,J Factores

de

Procesamiento I

I

tiormas y ]Usc Final Control de Formulaciones Eficiencia de Tipe do Avances en la Tegc
feqgulaciones Ldel Producto Calidad Estabilizacidn Operacidn nologfa del Process>
v
! FDA para Empaque NSF para Tuberfa Compuesto Campuesto Extrusidn
de Alimentos de Agua Potable Rigido Flexible Inyeccién
soplado
Calandreo
Compresidn
Recubrimiento
Rotacidn
Inmersidn




Analizando la informacifin expuesta en esta investigacién y consi
derando que en estos tiempos de una economia 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 produccién y de materia prima, resultando cada -
vez mids diffcil de absorver dichos costos, y si ademi8s le auna--
“mos a esto los esfuerzos gque se estdn realizando por proteger la
salud y el medio ambiente, resulta muv interesante considerarx la
siguiente propuesta para usar un nuevo estabilizador t&rmico con
el fin de procesar PVC. Este estabilizador que se propone es un
"Mercapturo de Antimonio" gue se pretende utilizar principalmen~
te en el procesamiento de tuberia de PVC rigido tanto para agua
potable como para uso estindar y en general para el procesamien-—

to de todo tipo de PVC rigido pigmentado,.

A continuacifén se describen las caracterfsticas principales asi
como las prucbas efectuadas a nivel laboratorio en comparacién -~
con los estabilizadores convencionales, del "Mercapturc de Anti-—

monio®.

-~ Caracteristicas principales del Mercapturo de Antimonio.

La primera nucva tecnologfia significativa que aparece cn el --—
mercado de los estabilizadores térmicos para PVC, desde el de-
sarrollo de los estabilizadores liguidos de Ba-Cd es la de los

"Mercapturos de Antimonio“.
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Loos Mercapturos de Antimonio, han creado gran exitacidén en los
Estados Unidos de Norteamérica, debido a gue ofrecen un menor
costo y mayores alternativas con respecto a los estanos, los -
cuales son usados en grande y pequefia escala para la produccidn
de tuberfa de PVC para agua potable y para perfil rfgido de =-
PVvC.

Ninguno 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 mercaptu
ro de antimon;o, como estabilizador para la fabricacién de tu-
berfa de PVC para agua potable, en base a pruebas satisfacto--

rias de estraccib6n del material.

Los mercapturos de antimonio, similar a los estabilizadores de
estafio y plomo requiere el uso de lubricantes internos y exterx

nos para un satisfactorio y eficiente procesamiento.

Los mercapturos de antimonio, fuercn patentados comc estabili-
zadores térmicos por Dart, Inc. (Synthetic Product Division) -
con n@meros de registro U.S. 3,887,508 (Junio 3, 1975) vy
4,028,618 (Junio 14, 1977). En la actualidad este estabiliza~-
dor de antimonio 86lo se fabrica y comercializa en E.U. bajo
permiso de patente de Dart. En Mé&xico se pudo hacer la sinte--

sais del mercapturo de antimonio en el laboratorio de Ferro Me-
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xicana y no se tuvo ninglin problema para obtenerlo. Ademds en
México se cuenta con parte de la materia prima para su sinte--

sis, importando Gnicamente el isooctiltioglicolato.

Los estabilizadores de antimonio deben ser almacenados en empa

ques opacos para evitar la fotodecoloracién.

Mercados para Estabilizadores Mercapturos de Antimonio.

En U.S.A., el principal mercado potencial para mercapturos de
antimonio es la tuberfa rigida de PVC que es procesada en ex--—
trusores de doble husillo (si se utilizan extrusores mono-husi

1lo se debe incrementar la cantidad de estabilizador).

Los aestabilizadores de estafio son usados generalmente, para ac

cegoriosde tuberfa y para la mayorfa de los extrusores mono-hu

sillo para tuberfa.

La estabilidad de la luz U.V. de los estabilizadores mercaptu-
ros de antimonio no es suficiente para usarse en cancelerfa de
PVC, ya que pueden ocurrir algunas interacciones indeseables -

con el Tio2 normalmente usado en estas formulaciones.

En los mercados internacionales, fuera de U.S.A., la mayoria -
de los vinilos rfgidos, especialmente la tuberfa, son estabili-

zados con cstabilizadores de plomo. En México, ocurre lo mismo,



la mayorfa del PVC rigido es estabilizado con plomo creando -

una
con

las

1.

2).

).

4).

5).

serie de problemas toxicol6gicos que bien podrian evitarse
el uso de los mercapturos de antimonio, ya que cuentan con

siguientes ventajas sobre los estabilizadores de plomo:

Los c¢stabllizadores de plomo no han sido aprobadospor la -
NSF para ser usados en el procesamiento de tuberfa de PVC

para agua potable.

Pobre resistencia al manchadeo con sulfuros de los plomes -

en comparacibtn de los antimonios.

Los estabilizadores de plomo tienen alto peso especifico,
son sblidos y son m&s diffciles de dispersar que los orga-
no-estafiosos o los mercapturos de antimonio gue son l1fjgui-

dos.

Requerimientos precio/volumen, Los estabilizadores de plo-
mo son usados a 2 phr y no ofrecen ninguna ventaja sobre
los mercapturos de antimonio o de estafio que se utilizan a

0.4 phr.

Los estabilizadores de plomo con el s6lo nombre de “"plomo"
estdn en desventaja. Con la presente actitud tocante a las
substancias potencialmente téxicas, muchos procesadores de

PVC estdn guiando sus aplicaciones fuera del uso del plomo
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en muchas 4reas.

A pesar de haberse desarrollado estos estabilizadores de anti-
monio de 1975 - 1977, no han tenido el crecimiento comercial -
adecuado, sin embargo, en un artfculo publicado por la Modern

Plastics International en abril de 1985, Bill Hirschawer, ge--

rente de estabilizadores té&rmicos de Dart, dice "Inicia el desg
pegue del mercadc de estabilizadores de antimonio" y asegura -
que para el tercer cuarto de 1985 un tercio de los estabiliza-
dores usados en tuperia de PVC rfgido por extrusién en E.U.A.

serfa de antimonio.

Si tomamos en cuenta que el sector de PVC que més ha crecido -
en los Gltimos aZfos es el PVC rigido, utilizado en la construc
cibén y si consideramos que en México el sector que muestra ma-
yor dinamismo, es el dc la tuberia rfgida como se ve en el cua
dro (11.6), cs buen momento para desarrollar y comercializar -

los mercapturos de antimonio.

A continuacifn se describen y exponen las pruebas efectuadas -

al mercapturo de antimonio.

Prueba de Estabilidad Térmica Estitica efectuada al Mercapturo

de Antimonio en comparacibn a los siquientes estabilizadores:

- Estabilizador de plomo.



- Estabilizador mercapturo de estafo (Butil estano).

- Estabilizador Bario-Estafio.

- Estabilizador mercapturc de estaho (Metil estafio).

M&todo ASTM~D2115:

La prueba consiste en lo siguiente; se molinea el compuesto ya -
mezclgdo en un molino de dos rodillos (Calandria), calentando --
con vapor durante cinco minutos a 160°C, despufs 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 5 una -
‘estufa con aire caliente circulante a una temperatura de 185°C y
las muestras son retiradas y pegadas eén una carta de estabilidad
térmica ‘(Fig. II1.8), dQurante un periocdo de tiempo determinado -
(3, 10, 1% min., etc.) segGn se requiera. Una vez terminada de -
' quemarse la Gltima muestra, se procede a compararlas de acuerdo
al color de como se fueron quemando y se determina cual estabi-

lizador es mds eficiente, segln la carta de estabilidad.

En el caso de la prueba de estabilidad té&rmica para el mercaptu-
ro de antimonio se efectub en la siguiente formulacifn tfpica --

para tuberfa de PVC para agua potable:



150

Prueba A n c D E
Resina Vinicel 104 (K=64) 100 100 100 100 100
Carbonato de Calcio 4 4 4 4 4
Cera Parafinica XL-455 i.2 1.2 1.2 1.2 1.2
Estearato de Calcio 0.4 0.4 0.8 0.4 0.4
Estearato Dibdsic de Plomo 1] mme awm mie ee-
Sulfato trib&sico de Plomo 1 —=mem mme e —ee
Bario-Estafo . ——m Q.4 mme e eme
Mercapturo de Antimonio ——— eme 0.§ me= ===
Butil Estapno e mmm wee 0.4 ==
Metil Estafio O O

Comc pucde verse en la carta de estabilidad té&rmica (Fig.11I1.8),
se tiene que la prueba, dque tiene mejor estabilidad térmica, es
la prueba A estakilizada con plomo, pero se tiene gue el material
se considera bueno para ser procesédo hasta los 30 minutos, Ya -
que después de este tiempo se cbserva el amarillamiento, gue causa
que la tuberfa pierda propiedades finales. La prueba segunda me-
jor estabilizada es la prueba C,cuyo estabilizador mercapturo de
antimonio conserva un bonito color inicial hasta los 20 minutos
de exposicibn al calor y comparativamente con la prueba A, se ve
mucho mejor, inclusive a los 30 minutos de prueba. Finalmente --
las pruebas B, D y E proporcionan un bonito color inicial duran-
te los primeros 5 minutos de prueba, pero despu&s de &stos sc --

empiezan a colorear (a los 15 minutos) dando un mal aspecto, ade
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mis de la pérdida de propiedades del material. De cestas tres --
pruebas, la gque s¢ Ve un poco mejor es la prueba D, estabilizada
con Butil Estafo, pero no se compara con la prueba C que tiene -

20 minutos m&s de estabilidad térmica.
Conclusién de la Prueba:

De la prueba se concluye que no se¢ tiene ningGn problema de esta
bilizacifn si se usa el Mercapturo de Antimonio como estabiliza-
dor para tuberfia de agua potable, con la ventaja sobre los demds
estabilizadores de poder reprocesar una cantidad mayor de mate--
rial y el costo total de estabilizacién bajarfa notablemente si
s8¢ usa &l Mercapiuro de Antimonio, ya que resulta mucho mis eco-
némico que los mercapturos de estafo y quizid mis econfmico que -
gl estabilizador de plomo. De la formulacién se observa que la -
‘prueba C lleva 0.4 phr mis de estearato de Calcio que las otras
"pruebas, esto se debe al efecto sinergista que tiene el esteara-
to de calcic con el mercapturo de antimonio y el resultado se de
mﬁestra en la carta de estabilidad térmica (fig.IXI.8). Se reco-
mienda ademds el Mercapturo de Antimonio en lugar del estabiliza
dor de plomo prueba A, por ser menos t6xico, esto es algo muy --
importante que probablemente haga que en el futuro se prohiba el
uso del plomo para estabilizar tuberfa de PVC para agua potable

y podrfa entrar el uso del mercapturo de antimonio.
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Figura III.8
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Prueba de Estabilidad Té&rmica Dinimica del Estabilizador

Mercapturo de Antimonio.

La prueba de estabilidad tfrmica dindmica, se puede realizar en
un molino de dos rodillos, aungue se prefiere utilizar un cabe-~
zal especial adaptado a un rebmetro (plast6grafo), en donde se —
mastica la muestra bajo determinadas condiciones de temperatura,
tiempo y esfuerzo cor:zante; pudié&ndose obtener diferentes mues--
tras a intervalo de ticmpo O bicn, un reSgrama (plastSgrama) pa-
ra cada muestra que se desee probar. Este plastbgrafo, se conoce
con el nombre de Brabender y los resultados gue se obtienen de -
&1 est&n muy correlacionados con las condiciones de proceso rea-
les, ya gue es un cguipco gque semeja bastante bicn la operacién -

de mezclado y de extrudado, de un extrusor de doble husillo.

En el caso de la prueba efectuada al estabilizador mercapturo dc
antimonio se realizé en un Brabender, propiedad de Ciba-Geigy Me

xicana, bajo las siguientes condiciones de operacién y en la for

mulacién que se indica.

Formulacitn:

Prueba: A B
Resina Resivin—-30 (K=60) 100 100
Estearato de Calcio 0.4 0.8
Mercapturo de Estafio (Butil-Estafio) 0.4 -

. Mercapturo dc Antimonio



Prueba de Estabilidad Térmica DinSmica del Estabilizador

Mercapturo de Antimonio.

La prueba de estabilidad té&rmica dindmica, se puede realizar en
un molino de dos rodillos, aungue se prefiere utilizar un cabe--
zal especial adaptado a un rebmetro (plastbgrafo)}, en donde se -
mastica la muestra kajo determinadas condiciones de temperatura,
tiempo y esfuerzo cor:zante; pudi&ndose obtener diferentes mues--
tras a intervalo de ticempo O bien, un reSgrama (plastSgrama) pa-
ra cada muestra que se¢ dosee probar. Este plastégrafo, se conoce
con el nombre de Brabender v los resultados que se obtienen de -
&l est&n muy correlacionados con las condiciones de rroceso rea-
les, ya que es un equipo que semeja bastante bien la operacidn -

de mezclado y de extrudado, de un extrusor de doble husillo.

En el caso de la prueba efectuada al estabilizador mercapture de
antimonio se realizd en un Brabender) propiedad de Ciba-Geigy Me
xicana, bajo las siguientes condiciones de operaci6n y en la for

mulacidn que se indica.

FPormulacibn:

Prueba: A B
Resina Resivin-30 (K=60) 100 _100 N
Estearato de Calcio 0.4 0.8
Mercapturo de Estafo (Butil-Estafio) 0.4 -

Mercapturo de Antimonio --= 0.4
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Condiciones de Operacibn del Brabender:

- Rango = 50

Damp = 5

Temperatura = 180°C

Supresibn = 10

velocidad de la Carta = 60 cm/hr (lcm/min)

velocidad de Giroc = 60 RPM

Retiro de la Tolva ~limentadora = 2 minutos después de la alimen

tacién de la muestra.

Resultados obtanidos:

Prueba: A B
Torque MA&ximo (T Max) 70 66
Torgue Minimo (T Min) 30 28
Estabilidad Térmica en Minutos 6 7.2

Como puede verse en el plastograma (fig. II1.9) el Mercapturo de
Antimonio es mejor que el Butil Estafio. Se utilizé el butil esta
fio como estandar, vya gue es en la actualidad unc de los mejores
estabilizadores térmicos para tuberia de PVC de agua potable, vy
como se observa en 108 resultados el mercapturo de antimonio tie

ne alrededor de un 16% de mayor estabilidad t&rmica que el butil
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estano, adem8s se cbserva en los plastogramas gue la temperatura

de proceso (TP) se incrementa un pocc m&s en @1 butil estano --

que en el mercapturo de antimonio (lfnea de temperatura mas uni-

forme), este incremento de temperatura es debido al esfuerzo de

friccifén que sufre el material al ser procesado. Con respecto al
torque méximo, se observa que cl butil estafio proporciona un ma-
yor torque, gque el proporcionado por el mercapturo de antimonio,
esto implica que el equipo de proceso efectGa un mayvor esfuerzo

(trabajo) para poder fundir y procesar el material, ademds se -

observa en los plastégrafos que an el butil estano (Fig.III1.9) el

torgue maxrimo (de fusidn) es muy inestable con una eerie de pi--

cos irregulares, mientras gue en el caso de

1l mercapture de anti-
.monio, se tiene un torgue de fusidn mis uniforme y en menor tiem

po.

La estabilidad té&rmica se mide calculando el tiempo que dura la
prueba desde la alimentacifn de la muestra hasta gue &sta alcan-
za el torque minimo (después del torque minimo el material se em

pieza a endurecer y aumenta de nuevo el torque, esto nos indica

que el material ya se degradb o quemb).

Conclusibn:

De la prueba anterior, se demuestra la efectividad del mercaptu-
ro de antimonio con estearato de calcio como sinergista para la

estabilizacién de tuberfa de PVC para todo uso, v ademds sc¢ pue-
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Figura 111.9
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de recomendar para la estabilizacifn de compuestos de PVC rfgido

extruido, come son perfil rigido, pelicula rigida, etc.

La ventaja del mercapturo de antimonio sobre el butil estafio gque

da demostrada en esta prueba, y la ventaja sobre los estabiliza-

Aores de plomo sc¢ demuestra de acuerdo al factor de toxicidad --
del cual se tiene Juco

los estabilizadores de plomo son altamente

t6xicos y adem8s otra desventaja de &stos con respecto al mer--

capturo de antimonio, as gque debido a que los plomos son sGlidos
causan problemas de abrasi6n en el equipo de proceso. La conclu-
sidn final, &5 gue el mercapture de antimonio potencialmente pug
1

de desplazar del mercado de tuberfa de PVC rigido tantic 21 e~sta-

fio como al ploma.
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CAPITULO 1V

Elementos para la Planeacién de N.P. v Posicifn Actual de las

Empresas.

Los nuevos productos son la sangre joven de cualquier negocio.
Ellos dan energfa al mercado de la compafnfa, a las ventas y a
las actividades de distribucifn, proveen nucvas opeortunidades en

los mercados en declive para los productos existentes. Debido a

las fuerzas inexorables del ciclie de vida del producto, los pro-
ductos viejos, gradualmente pierden su capacidad para generar --

bereficios. Esto crea una neccsidad para gue los nuevos productos

regeneren mirgenes de beneficio. Los nuevos productos proveen
nuevas esperanzas, promesas y desafios para la organizaci6n del

mexrcado industrial.

Por otra parte, debe reconocerse gue la mayoria de los nuevos
productos fracasan en el mercado por una variedad de razones. Lo
m&s comGn es que fracasen por no cumplir las espectativas de vo~
lumenes de ventaé de los directores gue introducen el producto.

El manejo de los nuevos productos e¢s una de las tareas més desa-

fiantes en el mercado, y en verdad el desarrolle de los nuevos -

productos y la comercializacién puede ser un negocio muy riesco-

80.

Si la probabilidad y los costos del fracaso del nuevo producto -
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son tan altos, es 1l&gice preguntar, porqué las firmas disponen -
‘tantos recursos significativos a las tareas del desarrollo de -
los nuevos productos. La respuesta podrfa ser obvia, los nuevos

productos deben refrescar continuamente la mezecla de productos -
‘51 es que la companfa desea continuar en competencia, y con for-
tuna agrandar sus beneficios. Los nuevos productos son una res--
puesta necesaria (si la companfia desea retener su efectividad) -
en el mercadoc para cambiar las preferencias del cliente y la di-~

nimica de competencia en los mercados.

Una lfnea de productos estancados es una evidencia de gue las -

firmas industriales se han rezagado en el avance tecnolfgico de

su industria.

Por lo expuesto anteriormente y por la naturaleza dind&mica 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 planeacifn cuidado-
sa del producto a largo plazo y por la ausencia de una respuesta
dinSmica y flexible para cambiar las necesidades decl mercado y -
la competencia. En este capitulo se analizan'algunas de las téc-
nicas utilizadas a la fecha para planear y decidir las estrate--
gfas mds convenientes para la introduccibn de nuevos productos -

industriales. Las técnicas gue se mencionan son:
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2).
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Ciclo de vida del producto.

Portafolio de productos.

Una vez analizadas estas té&cnicas, se hari uso de ellas para de-

terminar la posicidn actual de las empresas fabricantes de esta-

bilizadores té&rmicos en M&xico.

1).

Ciclo de vida del producto.

El ciclo de wvida 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 tiem
po de los volGmenes de ventas y utilidades de un producto tf
pico. La historia de la vida de la mayorfa 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.1l y ocurren en el siguiente orden:

Etapa 1. Desarrollo del mercado: Esta ocurre cuando se lanza
un producto nuevo al mercado, antes de que cxista -
demanda demostrada de &1, 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 tamano del mercado total se expande

r&pidamente.

Etapa 3. Madurez del mercado: La demanda se va nivelando, vy
generalmente no crece mis gque al Indice de substitu

cibn vy de formacién de nuevas familias.
Etapa 4. Decadencia del mercado: El producto comienza a per-
der su atractivo para los consumidores y las ventas

empiezan a disminuir.

Para entender mejor estas cuatro etapas, se explicard cada -

una por separado.

-~ Etapa de Desarrollo.

La introduccién de un producto nuevo al mercado estd rodea
do de incertidumbre, y frecuentemente de riesgos imposi-
bles de conocer. Generalmente, hay que crear la demanda du
rante la etapa inicial del producto en el mercado. Cuanto
tardard esto, es cosa que dependerd de la complejidad del
producto, de su grado de novedad, de lo bifn que encaje en

las necesidades del consumidor, y de la presencia de susti
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tutos que Ge w2 uw otra forma sean competitivos.

Etapa de Crecimiento.

La caracterfstica normal de un producto existoso es que su
curva de ventas aumenta grxadualmente, durante la etapa de

desarrollo de su mercado. En algfin momento de este ascenso
occurre un aumento notable de la demanda de los clientes, y

las ventas se incrementan.

Esto marca el inicio de la etapa de crecimiento, llegado
a este punto, los competidores potenciales qgue han estadao
examinando los desarrollos durante la etapa 1, entran a la
pelea; y los primeros en entrar suelen ser los que estan -
al acecho de la pionera en la etapa 1. Algunos entran al =
mercado. con ceopias idénticas del producto del pionero., - -
Otras hacen mejoras funcionales y de disefio. Y es en este
punto cuando comienza a desarrollarse las diferencias en—-

tre productos y marcas.

Etapa de Madurez.

Se tiene la primera senal de que se ha alcanzado cuando sco
comprueba gue el mercado estd saturado; eso significara --
que la mayorfa de las empresas que constituyen prospectos

de ventas, ya poseerfn o usardn el nuevo producto. Alcanza
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da esta etapa, las ventas comienzan a aumentar m&s O menos
a la par con la poblacifin. No hay que llenar mids rcdes de
distribucitn, y la competencia de precios se wvuelve inten-
sa. Los esfuerzos competitivos por atender y conservar la
preferencia de marcas, llegan a implicar diferenciaciones
cada vez mfis sutiles del producto, de los servicios a clien
tes, y de los procedimientos Yy alegatos promocionales quc

se hacen respecto al producto.

—‘Etapa de Decaimiento.

Cuande la madurcs del mercade va decayendo hasta llegar a

su fin, el producto pasa a la etapa 4: Decaimiento del mor
bcado. La consecuencia de todos los casos de madurez y da--
caimiento posterior, es que la industria gqueda transforma-
da. Son pocas las compafifas capaces de resistir la tormen-
ta competitiva. A medida gque disminuye la demanda, la capa
cidad excesiva, que ya era aparente durante el perfodo 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 administraci6n y act(an sa-
gazmente, se contar8n entre los sobrevivientes del diluvio
que tan claramente ven qQue abrumarid a toda la industria. -
Para acelerar directamente el ocaso de sus competidores, o
para asustarlos hasta lograr que se retraigan voluntaria-=-

mente de la industria, utilizan diversas t&cticas agresivg
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mente éepresivas, proponen fusiones o adquisiciones, y se

dedican al tipo de actividades que hacen muy ingrata la vi
da en las empresas y logran que la muerte sea la consecuen
cia inevitable para la mayorfa de ellas. Algunas compafifas
resisten la tormenta y se mantienen vivas durante el decai
miento constante que llega a ser la caracteristica mis cla
ra de la industria. La produccifn se concentra en menor ng

mero de manos, los precios y mirgenes decaen, y los clien-

tes de aburren. Los Gnicos casos en que hay alglGn alivio -

de estc aburrimiento y eutanasia gradual ocurren donde el

estilo y la moda juegan un papel gue vivifica constantemen

te.

Posibilidades de Exito o de Fracaso.

Las posibilidades dec €xito o de fracaso son variadas y siem-

pre dependerin del tipo de producto que se lance al mercado

y del impacto gque &ste tendri en el mismo, asf como su grado

de diferenciacién y su grado de importancia.

Posibilidades de fracaso:

Mientrds mds individuales o distintivas sean las novedades
del producto, mis se tardardn generalmente en lograr que -
salga exitosamente. Cuando la novedad del producto sea dis

tintiva, y el trabajo que esté disefiado para hacer sea fGnico,
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generalmente la r8pidez con que el pGblico lo percibird co

mo algo que claramente desea o necesita seri mucho menor.

Esto hace que la vida resulte especialmente difiIcil para
el innovador. Le costard mucho trabajo lograr que el pGbli
co identifique las caracterfisticas de su producto ¥y las --
que sirvan de apoyo para los temas y artefactos de comuni-
. caci6n que sefialen el valor que vosee para el consumidor.
Consecuentemente, mientr&s mis distintiva sea la novedad,
mayor serd el riesgo de que se fracase porgue ¢l capital
de trabajo ha sido insuficiente para sostener el largo Yy -
frustrante perfodo gque demora la creacién de suficientes -
clientes solventes para lograr que el producto deje divi--
dendos, © porque resulte imposible convencer a los inver--
sionistas y a 105 bangueros de yue deben facilitar m&s fon

dos.

En cualquier situacitn determinada, mientr8s mds personas

estén implicadas en la toma de decisiones de compra-venta

respecto a un producto nuevo, mids prolongada serd su etapa
1. Asf, la industria de materiales de construcci&n, gque eg
td8 tan fragmentada, se demora mucho en obtener el &xito =--
sostenido;: pero una vez obtenido, tiende a sostenerlo du--
rante mucho tiempo. Pero al contrario, es evidente que son
los articulos de moda los que mi&s pronto logran €xito y -=-

los que menos duran.
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éCudles son los factores qge tienden a prolongar la etapa
de desarrollo del mercado } consecuentemnente aumentan el -
riesgo del fracaso? mientr&s mis complejo sea el preducto,
mientrds mds distintiva sea su novedad, mientxds menos in-
fluya la moda en €1, mientrds mayor sea el ntimero de perso
nas gue tengan influencia en una sola decisi6n de compra,
mientrdis mis costosc sea el producto, Yy mientrds m&s gran-
de sca el cambio gque se exige de la forma usual en gue el
cliente hace sus cosas: Estas son las condiciones gue mis

efecto de freno tendrin y mis problemas creardn.

Oportunidades de Exito:

Mientrds mas nuevo sea el producto, mis importante seri --
que la primera experiencia gue sus clientes obtengan de &1
sca favorable. La novedad crea cierta visibilidad especial
para el producto, y habrd cierto nimero de personas que se
colocar&n al borde del campo para ver gue tal les va a los
primeros clientes. Si la primera experiencia de &stos es -
favorable en cualquier aspecto critico, quiz&s ocurran re-
percusiones totalrnente desproporcionadas al grado verdade-
ro del desengafio sufrido por la expectativa de los clien--
tes. Pero si la primera experiencia o aplicacién es favora
ble, entonces, y por lo mismos motivos, se logrard mucha -

publicidad favorakle.



La ‘pogibilidad de que la desilucibn sea exagerada cuando -
la primera experiencia haya sido mala, hace que surjan pre
guntas vitales respecto a los canales id6ncos para la dis-

tribucién de un producto nuevo.

Al pasar a la etapa de desarrollo del mercado, frecuente--
mente ocurre gue las decisiones respecto a precios resul=-—

tan especialmente dificiles para el productor.

¢Deberd fijar un precio inicial alteo para recuperar répida
mente su inversién o fijar un precio bajo para desalentar

a la Ccompatencia potoncial? La respuesta d=spenderi de la -
estimacién que prepare el pionero respects a la duracién -
probable del ciclo de vida del producto; del grado de pro-
teccidn otorgada por patentes que es probable que el pro--
ducto reciba de la cantidad de capital gue se necesite pa-
ra lograr gue el producto "despegue’; de la elasticidad de
la demanda durante la primera etapa de la vida del produc-
to, vy de muchos otros factores. La decisifn que finalmente
se tome quizd&s no afecte s6lo al fndice que el producto --
obtendrd inicialmente, sino también a la duracifén de su vi

da total.

El dngulo de curva verdadero, o el findice, de la etapa de
crecimiento, dependerd de algunos de los mismos factores -

de los cuales depende el €xito o el fracase de la etapao 1.
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Pero algunas veces, inexplicablemente se olvida la impor--
tancia que puede tener la exclusividad otorgada por paten-

ﬁes.

Mucho m&s frecuente de lo que podrfa 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 gue sus patentes sean usadas —-
por sus competidores; o no se dan cuenta de gue es posible
que destruyan el mercado sino controlan mS&s efectivamente

el uso gue sus competidores hacen de dichas patentes.

Bajo ecstas perspectivaz e) concepto de ciclo de vida del -
producto tiene tres implicaciones significativas para el -

manejo del mercado.

Primera: Muestra claramente la necesidad de un flujo conti

nuo de ideas del nuevo producto.

Segunda: Sugiere gue se necesitan diversas estrategias de
mercado en diversas etapas del ciclo de vida del
producto. En otras palabras, el programa de merca
do debe contener una mezcla apropiada de producto,
precio, distribucibn y caracteristicas promociona
les para reflejar la naturaleza de las fuerzas --—

competitivas en cada etapa.



Tercera: El ciclo de vida del producto muestra la importan
cia de la planeacifn para la vida total del nuevo
producto en el momento que el producto estd sien-
do desarrollado y se plantea su introducci6n en -

el mercado.

Hay otro factor sobre el ciclo de vida del producto que de
be ser considerado. Las firmas rara vez tienen procedimien
tos y sistemas para evaluar los viejos productos y decidir
eliminarlos cuando comienzan a consumir recursos en lugar

de contribuir al crecimiento y beneficic de la empresa. Pe
ro asfi 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 - -
atencibn de manejo excesivo, esfuerzo de venta y otros re-
cursos de sustento de vida. Los sistemas para la evalua-

cidn y la eutanasia de los viejoé productos tienen tanta -
potencia para sostener los beneficios de la compafifa, como

aquellos cuyo prop6sito es desarrollar e introducir nuevos

productos.

ﬂaciendo uso del concepto de ciclo de vida del producto se
analiza la situacifn histdrica que guardan los estabiliza-
dores té&rmicos en México de 1976 a 1985. Este an8lisis se-
presenta en ¢l cuadro IV.1l, donde se computan las ventas -

por ano de los estabilizadores t&rmicos por producto y los



" Cuadro 1IV.1 Volumen de Ventas de Estabilizadores Té&rmicos

(1976 - 1985).

Volumen de Ventas (Ton/Afo)

Afio Ba-Cd-Zn Plomos Ca~-Zn Estafios Totalesr
1976 681 391 32 190 1294
1977 604 345 29 178 1256
1978 800 458 38 235 1531
1979 1091 626 52 . 321 ' 2090
1980 1282 737 62 377 2458
1981 1385 794 66 487 2732
1982 1300 742 62 600 2704
1983 1124 705 64 645 2538
r 1984 1240 820 75 600 2735
"13885 1332 915 75 630 2952

Fuente: Elaboracién 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 gue las ventas Se -
fueron incrementando paulatinamente desde 1976 hasta llcgar
a 1982, donde se tiene una disminucién a excepcién de los -—-—
estabilizadores de estafio, donde siguid creciendc, csta dis-—
minucifn se debif a la fuerte devaluacifbn que sufrié la mone

da de México respecto al dflar de U.S.A. con los datos de la

~tabla 1IV.1l se construyS el diagrama IV.2Z gque nos representa

el ciclo de vida de la industria de estabilizadores té&rmicos.
Lo gque se puede deducir tanto del cuadro IV.1l, como del dia
grama IV.2, es gue esta industria se encuentra en la etapa —

de madurez del mercado.

Portafolio de Productos.

Es importante gue las compafifas hagan una revisidn de sus --
productos por lo menos una o dos veces por afo con el fin de
planear sus estrategias, de acuerdo a las condiciones técni-

cas y de mercadeo de sus diferentes productos.

Un primer paso Gtil 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 diferentoes -
objetivos y estrategias de mercado para los productos en e¢s-

tas ctapas.
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piagrama IV.2; Ciclo de vida de la Industria de £stablilizadoras T8rmicos para PVC.

{1976~1988} .
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El concepto del portafolio de productos enfatiza la importan
cia de ver los productos no individualmente sino como partes

de un sistema total.

Un método para evaluar el portafolioc de productos como la ba
se de una plancacién estrat&gica de mercado ha sido presenta
do por el profesor Geoxge Day usando conceptos desarrollados

por el Boston Consulting Group.

En respuesta a las criticas del concepto de ciclo de vida --
del producto, su trabajo ilustra la utilidad bisica del con-
cepto como una herramienta de planeacidn. La tasa de creci-—-
miento de mercado, la presente y la futura, es usada come una
variable poderosa, ya guc puede ser medible, para las etapas

en el ciclo de vida del producto.

La otra variable de importancia en este andlisis ¢s la partji

cipaci6n cnelmercado realizada por el producto.

Estas dos variables tienen una relacién importante en el and
lisis del portafolio de productos que a continuacifn se des-—
cribe.

cQué cs el portafolio de productos?

Algo comfin a todas las presentaciones del portafolio del pro



ducto 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 m&s ampliamente implementado, es el
de la matriz Crecimiento/Participacién desarrollado por El1 -
Grupo de Con.'tlta Boston (GCB). Cada producto es clasificado
conjuntamente pPor su crecimiento en el mercado (un poder de
la etapa en el ciclo de wida del producto)} y una med:ida de -
la dominacién en el mercado. Los argumentos para el usc de -
la participacifén en el mercado son bien documentados. Su ba-
se es la acumulacidn de evidencia de que la participacibn en
- el mercado est8 correlacionada fuerte y positivamente con el
aprovechamiento del producto. Esto es una medida del radio -
de la participacifn de la compainfa c¢n el mercadec con reospec-
to a la participacifn del competidor m&s grande. Esto es ra-
zonable, ya que las implicacicnes estraté€gicas de una parti-
cipacibén de un 20% son muy diferentes si las del compectidor -

m&s grande son del 40 o del 5%.

- Estrategias del Portafolioc de Productos.

Cuando la participacién y la tasa de crecimiento de cada -
uno de los productos vendidos por una firma son considera-
dos en conjunto, emerge una nucva base de cvaluaciln estra

tégica. Mientr&s haya muchas combinaciones posibles, una -
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clasificacibn arbitraria de los productos en cuatro catego
rfas de Crecimiento/Participacifn (como se muestra en el -

cuadro 1V.2), es suficiente para ilustrar las implicacio--

nes dc la egtrategia.
Bajo Crecimiento/Participacifbn dominante:

Estos productos son provechosos va gue generalmente generan
mis efectivo de lo que se necesita para mantener la parti
cipacién. Todas las estrategias deberdn ser dirigidas ha--
cia el mantenimiento del dominio del mercado, incluyendo -~
inversiones en el liderazgo tecnoléaico. las decisiones de
ios precics deken hacerse con precaucifn para mantener el-
liderazgo en el precio, Se deben resistir las presiones --
para la inversifn abierta a través de la proliferacifn del
producto vy la expansién del mercado, a menos que las pers-
'pectivas para la expansifn de las demandas primarias no -~
sean atractivas. En lugar de esto, el exceso de cfectivo -
debe ser usado para mantener las actividades de investiga=-
cifn y las 8reas de crecimiento en otras partes dentro de

la compafifa.
Alto Crecimiento/Participaci6n dominante:

Los productos que son lideres en el mercado y gue también

crecen rdpidamente, tendrdn sustanciales beneficios repor-
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Cuvadro IV.2 Matriz de Crecimiento/Participacién

Tasa de Crecimiento
del Mercado Alta Baja

Participacién en el

Mercado {(Dominante) "Stars"™ "Cash Cows"

Participacién en el
Mercado (Subordinado) "Problem Children™ "Dogs™

Fuente: "Industrial Marketing Strategy", Frederick E.Webster,Jdr.
Ronald Series On Marketing Management

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~
fladas principalmente para protegener el nivel de participa
cifn existente al reinvertir las ganéncias en la forma de

reducciones de precios, mejoras en el producto, abaxcar me
jor el mercado, incrementos en la eficiencia de la produc-
cifn, etc. Se debe dar una atencién particular para obte~-—
ner una participacién mayor de los nuevos usuarios o las

nuevas aplicaciones gue son la fuente de crecimiento en el

mercado.
Bajo Crecimiento/Participacibn Subordinada:

El mayor nGmero de productos fracasan en esta categorfa, -
ya que generalmente hay un sSlo lider en el mercado y la -
‘mayozIa de los mercados ya estan asentados. Tales produc-—-
tos generalmente estidn en una desventaja en el costo y tie
nen pocas oportunidades de crecimiento a un costo razona--
ble. Sus mercados no estén creciendo por lo que hay muy po
cos negocios nuevos para competir, y las ganancias de par-
ticipacién en el mercado serdn fuertemente resistidas por-
la competencia dominante. Entre mi&s bajo sea el crecimien-
to (resente © en perspectiva) y la participacién relativa,
mayor ser8 lanecesidad de una accibn positiva. Las posibili-

dades incluyen:



Enfocarse en un segmento especializado del mercado que
puede ser dominado y protegido de las incursiones de -

la competencia.

Ahorramiento, lo cual es una reduccibn conciéhte de to
dos los costos de mantenimiento a un nivel minimo, el
cual maximisard el flujo de efectivo a través de un --
tiempo de vida previsorio (el cual es generalmente cor

to).

Despoijo. Generalmente involucra una venta como un nego

cio de salida.

Abandono o suspensidn de la lfnea de producto.

Alto Crecimiento/Participacién Subordinada:

La combinacién de un crecimiento ré&pido y de mérgencs de -

beneficio pobres crea una enorme demanda de dinero en efec

tivo. Sino hay efectivo pronto, el producto caerd en la ca

tegorfia anterior conforme disminuya el crecimiento.

Las

opciones de estrategias bisicas son: O se invierte gran

demente para conseguir una participacién desproporcionada-

de las nucvas ventas, o se compran las participacioncs - -

existentes al adquirir -competidores y de este modo mueven-
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el producto hacia la segunda categoria, o se deshacen del

negocio utilizando algunos de los métodos ya descritos.

Tambifn pueden hacerse consideraciones para una estrategia

. de segmentaci6n del mercado, pero s6lc 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 corporacién depende de tener
algunos productos gque generen efectivo, y otros que utili-

cen efectivo para mantener el crecimiento.

Entre los indicadores de una salud completa estdn el tama-
fio ; la vulnerabilidad de la categorfa uno y las perspecti
vas para la categorfia dos,y el nlmero de categorias tres y
cuatro. Se debe dar una atencifn particular a aguellos pro
ductos gque consumen mucho efectivo. A menos que la compafnfa
tenga abundante flujo de efectivo, lo cual implica que no

se puede permitir patrocinar muchos productos a la vez.

La matriz Crecimiento/Participaci6n reportada en el diagra
ma IV.3 muestra como una compaiifa podr8 seguir las implica
ciones estratfgicas del portafolio de productos para desa-

rrollar un mejor balance para el uso de las fuentes de ---
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efectivo. La posicidn presente de cada producto se define
por la participacién relativa y la tasa de crecimiento en

el mercado durante un perfodo de tiempo representativo.

La posicitn futura puede ser: a) un pronbstico de momento
para continuar con los resultados de la estrategia presen-
te, & b) un pronbstico de las consecuencias de un cambio -
en la estrategia. Es deseable hacer y comparar los resulta
dos. El diagrama IV.3, es un resumen de las siguientes de-

cisiones estratégicas.

- Mantener fuertemente el producto A, recien introducido
para asegurar el dominio (pero anticipar 1os dcclives de

la participacibn, debido a ingresos competitivos).

- Continuar presentando estrategias de los productos B y C
para asegurar el mantenimiente de la participacién en 1l

mercado.

- Generar participacién del mercado para el producto D, in

virtiendo en adquisiciones.

- Limitar y modificar el rango de modelos del producto E,

para enfocarse a un s6lo segmento.

'~ Deshacerse de los productos F y G.
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Piagrama IV.3: Portafolio de Productos.
(E1 diSmetro del circulo es proporcional a la contribucifn total del producto

en las ventas de la Campahfiia).
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En resumen al mostrar todos los negocios individuales en -
la matriz de Crecimiento/Participacibn, la direccifn es ca
paz de dibujar las caracteristicas de flujo de efectivo --
del portafolio actual. Desde esta perspectiva se puede mos
trar una estrategia enfocada en balancear el portafolio de

acuerdo al flujo de efectivo.

Lo cual implica gue debe haber suficiente "cash cow" para
generar el nivel requerido de efectivo. Estos fondos son -
usados para: proporcionar un nfmero cuidadosamente selec--
cionado de "problem child"”, para soportar “stars" no auto-
sostenidcs y liquidar “dogs".

Al reconocer el papel del portafolio de productos de cada

negocio, la recomendacibén general, de acuerde a GCB es qﬁe
"cash cow" debe consolidar su posicién favorable sin altas
reinversiones, “stars" deben tratar de retener su posicién
lfder, "problem child" deben ser abandonados o sustituidos

y “"dosgs" deben ser eliminados.

En estudios sobre la aplicacifn del enfoque del portafolio
" de productos, existe la evidencia de que las consideracio-—
nes de participacibn del mercado son mds significativas —--
para los productos industriales, gue para los productos del
consumidor. Por otro lado el desarrollo exitoso de los nue

vos productos generalmente requieren la presencia de "cash



192

cow"y de"stars" que generen los fondos necesarios para man
tener el esfuerzo de desarrollo. Una empresa saludable ten

dr& productos en cada estado, asf{ como nuevos productos.

La presentacién hecha anteriormente, tanto del concepto de
ciclo de vida Qel producto como dcl concepto de portafolio
de productos fué con el fin de scoportar metodolSgicamente

el andlisis que a continuaci6n se efectGa.

Posicifn Actual de las Empresas.

Las cuatros cmpresas due producen vy comercializan estabi-
lizadores manejan distintas mezclas de productos y volG--
menes de produccibn. Teniendo en cuenta estos aspectos, -
en esta scccibn se presentan los elementos que nos permi-
tan destinguir su posicifn actual, asf{ como su evolucién-
en el tiempo. Esto es, determinar la posici&n competitiva
entre las empresas bajo anfllisis. Como instrumento de and
lisis usaremos la matriz de Crecimiento/Participacién - -
(CP) y el diagrama de Impulso de Participacién (IP). La -
matriz de CP, tienme una divercidad de aplicaciones como -
se explic6 anteriormente, agqui se le aplicard a las si---

guientes situaciones:

a). Para determinar la posicién global de las empresas, -

para lo cual computaremos todo el volumen de estabili
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zadores que comercializa cada empresa.
b). Posicifbn global del total de productos, s5in interesar
las empresas gue lo producen.
c). Por Gltimo la posicién de cada empresa por producto -

con respecto a sus competidores.

Antes de iniciar la presentacién de las situaciones antes

enunciadas, es conveniente recordar algunas caracteristi-
cas de la matriz CP. Esta consta de cuatro cuadrantes en -
donde se ubican los néqocios de las empresas. Estos cuatro
cuadrantes se encuentran delimitados por las llamadas "Li-
neas de Corte". Necesariamente las lineas de corte scon dos.

Una sobre el eje vertical.correspondiente a la tasa de cre

cimiento del mercado (TCM) ¥ la otra sobre el eje horizon-—

tal que corresponde a la participacifn relativa en el mer-
cado (PRM). La linea de corte correspondiente a la TCM fué
elegida con un valor del 8% sobre el eje vertical, y la de
PRM de igual a 1. En primer lugar el 8% representa el cre-
cimiento promedio del mercado, durante el periodeo de estu-
dio comprendido. El valor de 1 para PRM se debe a gque la -
posicibfn de las empresas se calculan teniendo como referen
cia al competidor m&s grande; por o que si la PRM es ma;-
yor de 1, la empresa detecta liderazgo, en cambio agqucllas

empresas que se encuentran a la derecha no lo poseen.

Hechas estas breves aclaraciones, podemos comenzar con la
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presentacién de las situaciones mencionadas anteriormente.
Comenzaremos con ¢l diagrama de posicién global por empre-
sas, es decir, computaremos todo el volumen (toneladas): de
estabilizadores que producen cada una de ellas y determina
remos sSu posicidn que se muestra en el diagrama IV.4. Como
el lector no<ard la empresa que muestra liderazgoe de acuer

do a la participacibn de mercado es Argus Quimica (AQ) y -

le siguen Ferro Mexicana (FM), DEMOSA (DE) y Ciga-Geigy (CG)
5in embargo, las tasas de crecimiento de las primeras em--
presas se encuentran por debajo del crecimiento promedio -

del mercado, ¢n tanto que DE y CG poseen tasas de creci-=--

miento sumamente altas, especialmente
lcs elementos hasta aquf presentudos son escasos, de hecho
se podrd apreciar la claridad que aporta al andlisis la --
matriz CP. En el diagrama IV.5 se establecen las posicio-=-
nes globales por productos, en donde se aprecia que el pro
ducto con mayor participacién en el mercado es el estabili
zador Ba-Cd-2n, en tanto dque el Ca-Zn posee la mds baja =-

participacifn, esto se debe principalmente ados factores.
a). Baja capacidad de estabilizacidn.
b). Reglamentaciones gubernamentales.

La baja capacidad estabilizadora del sistema Ca-2n esti re

lacionada con los procesos donde la historia térmica (se -
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entiende por historia térmica al tiempo que dura el mate--—
rial en proceso bajo ciertas condiciones de temperatura) -
es prolongada, en dondec este sistcma $e¢ encuentra en des--
ventaja con respecto a los octil-estafios gue poescen una ma
yor capacidad estabilizadora bajo las condiciones anterior
mante mencionadas, ademis de satisfacer los criterios de -
la FDA para Su uso eh contacto con substancias alimenticias.
'l
En lo que respecta al punto b), los finicos estabilizadores
autorizados por la FDA para procesar PVC que se encuentre-
en contacto con alimentos son los sistemas Ca—2Zn y algunos
tipos de octil estafos, para 2plicaciones especfficas. Si
bien, en M&xico se siguen los lineamientos dictados por la
FDA, &stos no se cumplen, ya gue usan indistintamente es—--—
tos dos sistemas de estabilizadores, siendo los octil-esta

fAos (que proporcionan mayores alternativas de proceso) los

que m&s se utilizan afin cuando no estén aprobados para to-

do uso en contacto con alimentos.

En el diagrama IV.6 se inicia el an&lisis de la posici®n -

de cada empresa con respecto a cada producto. Ademds se --

agrega un nuevo punto de corte que corresponde al creci---
miento promedio del mercado del producto. En el diagrama -

IV.6 que corresponde al sistema Ba-Cd-2Zn, se observa que -

son tres las empresas que compiten, las gue detectan mayor

participacién son AQ y FM, pero su crecimiento se encuen--



148

Diagrama IV.6

Tasa de Crecimiento del Mercado

(%)

Diagrama de Posicién Especifico
(Barlo-Cadmio-2inc)

1404

Crecimiento del
Producto.

Ciba()

)
{




199

tra por debajo del promedio de la TCM (7.42). La mayor TCM
le corresponde a CG, pero su participacifn relativa es muy
pequeia todavifa. Pero lo quc se puede notar es que FM a --
pesar de gue su TCM se encuentra por debajo del promedio,

es mis alta que la de AQ y la tendencia que se observa as

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 situacifn mis --

precaria le corresponde a FM y a AQ; la primera ha tenido-

una TCM (5%), pero su participacién es muy poble; por otrxo

lado AQ presenta una TCM negativa del (~13.26%), por lc --

que se podria decir sin temor a eguivocarse que el creci--

miento de las restantes, se debe en buena parte al decre--

mento de la participacién de AQ.

En el diagrama IV.8, DE, es el lider y posee una ventaja -

competiva segura como lo auestra el diagrama. La TCM =~

que es de (11.58%) es pricticamente la misma para todas las
empresas. Ademd3s hay gue destacar gue el mercado de los --
plomos-es el finico en 21 cual su TCM crece por encima de -

la tasa de crecimiento promedio de la industria, esto es

debido 2 gque los segmentos de mercado de mayor dinamismo -~

en la industria del PVC son, el de la tuberfa rfgida 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 posicién de AQ y de FM
en el negocio de los estabilizadores Ca-2n, donde se ve -~
gue AQ es el lfder en volumen de ventas, ya que su competi

dor FM tiene una tasa de crecimiento negativa de (~12.5).

Sin lugar a dudas el uso de la matriz CP ha sido de inesti
mable ayuda para establecer la posicién competitiva de las
empresas consideradas; pero, por otro lado esta representa
cifén es solamente una visifn estftica en la que no se toma
en cuenta las tendencias hist8ricas. Con el finde comple--
tar el andlisis utilizaremos un instrumentos sencillo y po

deroso gque a su vez cubriri este vacio.

El instrumento en cuestién es el diagrama de Impulso de la
Participacién (XIP); este diagrama se construye consideran-
do dos dimensiones, por un lado el crecimiento del mercado
total durante el perfodo bajo estudio y al crecimiento de

las ventas., Tambi&n se denota con el &rea del circulo ma--
yor o menor en proporcidn a las ventas: ademds se traza --—
una linea diviscoria en forma diagonal gque divide el Aarea -
de posicibn en dos. La de incremento de la participacién y
la pérdida de participacidén, lo que se mantenga sobre la -
diagonal, serd interpretadocomoquese mantiene la participa-
cién. El lector notard en forma inmediata el poder de este
instrumento analftico, aungue se trabaje con elementos muy

simples, ya que el mismo puede relacionarse con variables
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técnicas y financieras que escapan a la presentacisn de
este trabajo. De lo gque no hay duda son las consecuen-—-
cias del método de andlisis, ya que permite visualizar
el desenvolvimiento histérico del negocio, destacando -
en forma enfitica la pé&rdida o aumento de participacién

en el mercado.

Es posible gue una economia en crecimiento al tamano --
del mercado se incremente, pero la empresa o el negocio
pierdan participacifn. La experiencia empirica sobre el
terreno confirma esta aseveracifn, ya que numerosos ge-
rentes tienden a perder la claridad para tratar a la —-
competéncia y al ver gue sus ventas crecen estiman que

han mejorado su participacibn y la mayorfa de las veces

ocurre lo contrario.

En el diagrama IV.10 se¢ ilustran las explicaciones ante
riores. Sobre el diagrama se han colocado tres.puntos -
(A), (B) ¥ (C). El1 punto A, representa un incremento de
participacién proporcional al crecimiento del mercado.
En cambio la posici6n B, indica una pérdida de partici-
pacién. El mercado tiene un crecimiento superior al cre
cimiento del negocio. En cambio el punto C, nos indica

un crecimiento superior del negocio en relacién al cre-

cimiento del mercado.
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Una vez hechas estas precisiones, presentaremos en los
siguientes diagramas aspectos relativos a la evolucidn
competitiva de las empresas para los estabilizadores de
estafio. Los estabilizadores de estafio, es un segmento -
de mercado con un volumen total de produccibn de 630 -~
Tons. en 1985. Su uso principal estd dirigido a los seg
mentos de botella, tuberfa, pelfcula y perfil rfgido.
Son cuatro las empresas gue participan en el negocio -
(ver cuadro 1I.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-—
cidén. La informacifn que se obtiene de estos diagramas
es muy sugestiva y flcilmente percibida por el lector y
es la siguiente: solamente son dos las empresas que se
encuentran en la zona de incremento de participacién CG
y FM; aunque esta Gltima tiene un volumen de ventas muy
bajo, por lo gque no serd considerada en el andlisis. Las
otras empresas, AQ y DE su evolucifn se encuentra en la
zona de pé&rdida de participacifén. En el caso de AQ esta
pérdida de participacifn es m&s notable y los valores -
alcanzados para '84 y '85 se cencuentran por debajo a ~-
los del afo 1980. Luego de observar los diagramas el --
lector no tendrd duda que la penetracitn de CG es muy -
fuerte, estableciendo el liderazgo en el mexrcado para -

este producto.
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Crecimiento dal Mercado (%)
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Por otro lado es importante analizar en mis detalle las
trayectorias particulares en términos relativos. En la
tabla de valoracifn IV.3 que se presenta a continuacibn,
establecemos comparaciones entre los valores absolutos

Yy relativos de las cuatro empresas.

Como puede percibirse CG, parte de una posicifn gque se-
ha considexado como de equilibrio y luego todos sus im-
pulsos de participaci&n absoluta son positivos (medidos
a partir del afio base) y s6lo dos impulsos relativos --
(respecto al afio anterior) son negativos. Las demis em-
presas (DE y AQ) representan situaciones de impulsos ne
gativos, Ya sea on valor absoluto como relative a excep
ci6n de un valor aisladode DE 84/85en que se puede apre-
ciar una recuperacifn. También se puede apreciar un &n-
gulo d€bil de CG, y es la fuerte cafda de impulsc en --
83/84. MientrAs que el mercado tiene una tasa de creci-
miento negativa de ~11.94, 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 situa
cién puede tener varias fuentes de explicacibn, pero la
determinante se relaciona con la estructura de la deman
da, por ejemplo, no es lo mismo una demanda concentrada
que una dispersa. En la concentrada el tipo de producto

que se estd ofreciendo puede tener una distinta elasti-
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Cuadro IV.3

Tabla de Valoracibn

{Estafios)

Periodo Ciba-Geigy Demosa Argus Ferro

Afos CcM CcN I CM o CN I CM:- ~ CN I cM CN I
81 29.18 26.92 (E) 29.18.7.29.18._(E) 29.18 22 =) 29.18 29.18  (E)
VR 29,97 49.58 (+) 29097721013 " (-) 29.97 7 .8.58  (-) 29.97 109.55 {+)
82 59.15 76.5  (+) 59.15°°50.31 (=) . 59.15.°31.3° 7 (-) 59.15 138.73  (+)
VR 11.94 62.9  (+) 11.94 =31.49 - (=) - ‘11.94 -11.54 (<) 11.94 103.44 (+)
83 71.09 139.4  (+) 71.09 18.82 (-) (=) 71.09 242.17  (+)
VR -11.94 -52.51 (=)  -11.94 -12.72 (=) (=)  ~11.94 -23.89 (-)
84 59.15 86.89 (+) 59.15  6.1° . (-) =) 59.15 218.3  (+)
VR 7.96 -1.39 (-) 7.96  23.87 - (+) (=) 7.96 15.92  (+)
8s 67.11 85.5  (+) 67.11 29.97 (=) =) 67.11 234.22  (+)

Afo Base 1980
CN: Crecimiento del Negocio
CM: Crecimiento del Mercado
I: Impulso

:  Equilibrio
VR: Valor Relativo
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cidad, esto es que su sensibilidad a los cambios de cierta

variable tiene una repercusifn mayor en la demanda del bien
en cuestidn.

La posici6n de liderazgo de CG en este segmento no es discu
tido esto confirma la primera aproximacifn gque se practics
en el diagrama IV.7, donde se detectaba una ventaja aprecia
ble de CG, siguidndola DE, AQ en una posicién delicada y FM
con muy poca ;Qrticimciﬁn en el negocio.

Andlisis de la evolucién competitiva de las empresas parti-
cipantes en el mercado de estabilizadores de Ba-Cd-In. Los

estabilizadores de Ba-Cd-In, contaron con un volumen de ven
tas de 1332 Tons. en 1985 y su uso principal se encuentra -
distribuido en los segmentos de pelfcula flexible, zapatos,
emulsifn, mangquera y miscelineos. Son dos las enpresas gue

Slllcmnte participan en este nagocio (AD y FM), ya que CG
y DE participan con un 5% del total del mercsado entre las -~
dos. En los diagramas IV.15 y IV.16 se presentan las trayec
torias que han tenido AQ y FN a partir de 1980, hasta lle--
gar a su posicifn final en 1985. La informacién que podemos
obtener de estos diagramas es la siguiente: La trayectoria

que muastra FM ¢s de un impulso extraordinario, Ya que a ~-
pesar de la recesifn del mercado en 1983 de ~-12.28 y en -~

1984 de¢ -3.28 en valor absoluto, pudo mantener un crecimien

to positivo del negocic de 29.59¢% y de 54.76% respectivamen
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te. Por su parte la situacidn que muestra AQ es todo lo con
trgrio a la trayectoria seguida por FM, AQ parte de una po-
sicibn de p&rcdida de participaci6fn en 1981, comc se ve en -
el diagrama IV.15, siguiendo con esta misma tendencia en --
los siguientes anos hasta llegar al nivel mis bajo en 1984

con una pérdida de participacibén en el negocio de ~30.91%,

la posicifn de AQ no se ve gque mejore y es en verdad muy ~-
critica ya que en 1985 a pesar de haber crecido el mercado

en un 3.9% esta empresa tubo una pfrdida del negocio de -~-
-28.79%, esto representa que se encuentra muy por abajo de

las ventas tenidas en 1980.

A pesar de que es lfder 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 posicibn de liderazgo. Es obvio -~
pensar que si s8lo existen dos empresas en competencia, la
pérdida de participacidén 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 participacién -

de la otra empresa {(caso concreto AQ y FM).

La recuperacifn por parte de AQ la consideramos diffcil y -
lenta, ya que al tratar con una estructura de la demanda --
del mercado dispersa, los esfuerzos de comercializacibn son
mayores y la pérdida o ganancia de un cliente s6lo merma un

poco la participacifn total de la empresa en el negocio.
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Finalmente en la siguiente tabla de valoracidn (cuadro - -

IV.4) se presenta la comparacidn de AQ) v FM tanto en valo—--

res absolutos como relativos. Lo mis relevante de esta ta--
bla es que confirma lo antes expuesto en relacidén a la pér-
dida y ganancia de participacifn de estas dos empresas, ya
gue mientr8s que A presenta todos sus impulsos negativos,

FM presenta todos sus impulsos positivos.

An&lisis de la evolucidn de las empresas participantes en -

el negocio de los estabilizadores Ca-IZn atbdxicos. Las ventas

en 1985 de estabilizadores Ca~Zn atéxicos fueron de 75 Tons.

El uso principal de estos estabilizadores es el de pelfcula

para empaque de alimentos y preoductos grado médico. La pro-

duccidn y distribucibn de estabilizadores Ca-Zn se centra -

en s8lo dos empresas AQ y FM. La evolucién competitiva de -
estas dos empresas se muestra en los diagramas IV.17 y - --
1V.18, AQ.parte de una posicién crftica en 1981, con un va-
lor negativo de participacifn en el negocio de -18.11% a un

crecimiento del mercado de 6.45%, pevxo se nota una recupera

cifn bastante buena a partir de 1983, hasta llegar en 1985,

a una posiciftn de equilibrio. Por su parte FM, se ha mante-
nido en el cuadrante de aumento de participacifn de 1981 a-

1984, llegando a una posicifn de equilibrio en 1985.

Comparando los anteriorcs resultados con los prescentados --



416

Cuadro IV.4
cTabla de Valoracibn
{Ba-Cd-2n)

Periodo

Argus Fexrro

Afios cu cN. b M cx A
81 8.03 3.4 (=) 8.03 18.84 )
VR Z6.63 ... 13,58 =) : 9.6 +)
82 1.4 ~10.18 - 26844 (+)
VR -13.72 -19.73 () 1.15 )
83 -12.32 ~29.91 () -12,32 29.59 (+)
VR 9.04 -1.0 =y o 25.17 (+)
84 -3.28 -30.91 (=) . 54.76 +)
VR 7.18 2.12 (=), 8.02 +)
85 3.9 -28.79 {=)

62.78 +)
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por el diagrama IV.9 {(forma estitica), se tiene gue hay mucha

difercncia, yva que el diagrama IV.9 nos prescnta a AQ como 11

der y a FM la presenta en una posicibn desventajosa por su --

parta en el diagrama de impulsc de participaciédn {forma dini-
mica) diagramas IV.17 y IV.18, se tiene una trayectoria gue -

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

va gque el deslumbrarse con los resultados obtenidos en la for
ma est8tica puede conducir al gerente de preductos a trabajarx
y tomar decisiones en forma errénea,

por lo que se recomienda

manejar las dos herramientas

{est8tica y dinfmical para evi--

tar al m&ximo los errcres.

En el cuadro de valoracidn gue se prasenta a continuacibén - -

{cuadro IV.5) se tiene la comparacidn de AQ y FM en los esta-

bilizadores Ca-Zn en valores absolutos y relativos. La infor-
macifn gue podemos rescatar de la tabla es la coincidencia --
gue se presenta en el signo del impulso gque mientr&s que para
una empresa el impulso es positivo para la otra empresa es ~-—
negativo y viseversa, esto se debe a gque s86lo estén comp}tieg
do dos empresas AQ y FM. Otro punto que podemos analizar es =
el equilibrio que presentan las dos empresas cn 1985, la im--
portancia de este punto e€s el de ver como llegaron las empre-

sas a €1, ya que siguiendo el ciclo de AQ obscrvamos que se -

desplaza de una posicién indeseable a una posicibn ventajosa,
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Crecimiento del Mercade (%)
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Cuadro IV.S

Periodo

Afios:

CcM

6.45

~6.45
0.0

3.23

3.23

-17.74

20:.97
0.0
20.97

Tabla de Valoracibn

Ferro
cn

52707

-9.21

“a2.86
i-24.89
117.97

20.18
38.25
-17.28
20.97

(+)
(=)
(+)
=)
(+)
(+)
(+)
(=)
(E)
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por su parte FM se tiene que lleg6 al equilibrio en forma con
traria. Lo anterior implica suponer que AQ penetre a la zona

de aumentc de participacifn y FM salga del cuadrante selecto.

Evolucifn competitiva de las empresas productoras de estabili
zadores de plomo. Los estabilizadores de plomo sumaron un ve-
lumen de ventas en 1985 de 915 toneladas. Su uso principal --
estd dirigido a la fabricaci6n de tuberfa rigida estidndar y -~
alambre y clabe eléctrico. Las empresas que participan en el

negocio de los loros son tres (AQ, DE y FM), ver cuadro II.9.

En los diagramas IV.19, TVv.20 v IV.21 se presentan los ciclos

gue han cumplido las tres empresas antes mencionadas respecti

vamente, la informacién proporcionada es la siguiente:

Primeramente en el diagrama IV.19, sc observa AQ parte de una
posicibn de equilibrio, y esta posicifn la mantiene hasta - -
1983, en 1984 y 1985 AQ pierde participacifin en el negocio, -
ya gue como se muestra en la tabla de valoracifén (cuadro IV.6)
que a continuaci6n de presenta en 1984 y 1985 el mercado cre-
cif en 11.26% y 24.5% en valor absoluto respectivamente y el

crecimiento del negocio para AQ cay6 a valores negativos de -
~10.99% vy menos -10.61% para los mismos afios, esto sugiere --
que AQ seguir& perdiendo participacifén en el negocio sino ana

liza su situacifn.
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Diagrama IV.19

Crecimiento del Mercado {t}

G

Diagrama e Impulso de Participacidn
de Argus (Plomos)

1. Periodu Considerade: 19A1-1985

vent,

Miximas: 198 Ton/Ano (1981)

Ventas Minimas: 164 Ton/Afo (1988)

81

[
-10

83

Crecimiento del Negocio

25
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Diagrama 1V.20

énto del Mercado (%)

Diagrama de Impulso de Participacidn
de Demcsa (Plomos)

s0-Periodo considerado: 1981-1985
Ventas Miximas: S00 Ton/Ailo (1981)
Ventasn dinimas: IRA Ton/Anc (1993)

4 1 1
+ + -+ e —4 +
-15 -10 -5 i 15 20

ol

Crecimiento del Negocio

()

25



226

piagrama IV.21

Diagrama de Impulso de Participacidt

de Ferro (Plomos)

“ 1807 periodo Considerado: 1981-1985
o ventas Miximas: 220 Ton/ARo (1985)
Bl
I ventas Minimas: 95 Ton/Afo (1981)
k4
150
-
o
3
2
b=
5 120+
£
o
3
H
a3
90
60+
30 .85
/o - J
b s 83 } 1
+ 1 t T
15 90 120+ 150 180 e

CTrecimimto del Negocio (%)
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Cuadro 1IV.6

Tabla de Valoracién
(Plomos)

Periodo
Afios
81
VR
82
VR
83
VR
84
VR
85

cM
7.73

-7.05

0.68
~5.02
-4.34
15.6
11.26
12.89
24.15

Ferxo

CN
29.29
21.73
51.02
40.3
91.32
52.91

144.23
53.74
197.97

(+)
(+}
(+)
(+)
(+)
(+)
(+)
(+)
(+)
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En el caso de DE, la situacifn es mas diffcil, ya que parte -
de una zona de pé€rdida de participaci6n en 1981 y lejos de re
cuperar terreno continua perdiendo participacifn en los afios
siguientes, teniendo su mixima pérdida en 1983 con un valor -
-19.06% a un crecimiento negativo también del mercado —4.34%.
En la tabla de valoracién se ve gue DE no tiene ningGn impulso
positivo y en el perfodo 83/84 se presenta una ligera recupe-
racifén, obteniendo un valor de 13.2% de crecimiento del nego-
cio en forma relativa pero adn por abajo del crecimiento del-
mercado de 15.60% para el mismo perfodo.

Finalmente la situacién de FK es envidiable, ya que l&gicamen
te s8i son tres las empresas en competencia y AQ y DE tienen -
impulsos negativos, los impulsos de FM deben ser positivos --
gracias a la penetracién en el mercado que ha tenido el nego-
cio de los plomos a costillas de AQ y DE, lo anterior queda -
claramenﬁe demostrado tanto en el diagrama IV.21 como en la -
tabla de valoracién (cuadro IV.6). En efecto, Ferro parte de
una posicién en el cuadrante de aumento de participacién cer-
cana a la lfnea de equilibrio, pero como se enmarca en el dia
grama IV.21, FM sigue una trayectoria hacia'la derecha en la
zona de aumento de participacién hasta alcanzar su valor méxi
mo en 1985 con un crecimiento del negocio de 197.97% a un cre
cimiento del mercado de 24.15% en valores absolutos, lo ante-
rior tiene la reelevancia de que a medida que se avanza a 1la

derecha en la zona de crecimiento de participacién el funcio-
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namiento de la empresa es el ideal.

La posicifn de liderazgo presentada por DE en el diagrama - -.
1V.8, se ve fuertemente arenazada por la incursién gue estd -

haciendo FM de acuerdo al anflisis que acabamos de presentar.

A manera de conclusifn del an&lisis antes desarrollado refe--
rente a la posicibn actuwal de las empresas que compiten en la
industria de estabilizadores té&rmicos para PVC, en México, se
recalca la importancia mostrada por los elementos de anflisis
utilizados, debido a su facilidad de manejo y su claridad de
resuitados, le cual se demuestra al quedar bien definidas las

" situaciones guardadas por las empresas estudiadas hasta 1985.
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CAPITULO V

Conclusiones

La importancia gue se destaca en el uso del PVC es la penetra---

cibn de esta resira en distintas industrias (de la construccidn,

del calzado, automotriz, de la agricultura, etc.), y el dinamis-
mo gue lo caracteriza en cuanto a la Investigacién 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 acep

tar aditivos, Aunada a la importancia en el uso del PVC sz en---
cuentra Intimamente ligado el uso de los estabili

cos, Ya gue comoO se manejo a lo largo del presente trabajo, es -
el dnico aditivo indispensable en el procesamiento de estas resi
nas, de zhf la necesidad de soportar los nuevos desarrollos en -
el &rea del PVC, con sistemas de estabilizadores acordes a las -

necesidades técnicas, econfmicas y gubernamentales que se presen

ten.

Por otro lado surgié la necesidad de caracterizar al sector in--
dustrial de la oferta de estabilizadores, lo cual nos repdrté -
gque la industria de estabilizadores térmicos se encuentra alta--
mente concentrada en solamente cuatro empresas. Las caracterfsti
cas generales de estas cuatro empresas son gue, a excepcién de -

Argus Quimica que se dedica Gnicamente a la fabricacibn y comer-
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'prcializaciGn de aditivos para PVC y pl&sticos en general, las - -

otras tres empresas Se encuentran altamente diversificadas. Es—-—
tas cuatro empresas basan su participacibn en el mercado de los
sigujientes factores: en su experiencia tecnolbgica, en su grado
de integracibn vertical (generalmente en el producto en el cual
son lfderes) y en la capacidad y accesibilidad con gue cuentan -

para la adquisici6n de insumos que son de importancifn en cerca

de un 50%.

En cuanto a la caracterizacién de la demanda de estabilizadores

térmicos, cabe sefialar gue se encuentra altamente dispersa, con

un nﬁmc;o de 250 a 300 empresas de las m&s importantes, dedica--
das al negocio de procesar PVC. Dentro de esta demanda dispersa

se pueden sefialar los segmentos dedicados a la fabricacifn de --
productos para empaque de alimentos y a los fabricantes de alam-
‘bre y cable el&ctricos cuya demanda se encuentra concentrada. --
Una caracteristica mds de los clientes de estabilizadores t&rmi-
cos, es la demanda de servicio técnico a los proveedores, esto

es muy impdrtante, ya gue varios de estos clientes prefieren a -
un proveedor en especial debido al servicio técnico gue €éste les
proporciona, lo anterior implica que el servicio técnico a clien
tes es un factor de alto peso que pueden manejar los fabricantes
de estabilizadores térmicos para incrementar su competencia en -
el mercado. El uso de la técnica de segmentacifn de mercados pro
puesta en el capftulo II, es de gran ayuda para identificar seg-

mentos de mercado, sobre todo cuando la demanda es dispersa,
s

por



lo que se recomienda para este tipo de industria.

Resulta de gran importancia el relacionar los desarrollos de nue
vos productos que sobre el campo hacen las empresas extranjeras
con las necesidades y posibilidades del péis, esto debido a que
México es un pafs gue carece de recursos en el drea de investiga
€cidn y desarrollo, lo cual se cubre de alquna manera con este ti
po de relaciones {(acaptaciones). Igualmente relevante es el es--
tar enterado de las disposiciones gubernamentales gue sobre los
reglamentos de uso de los estabilizadores se hagan en otros paf-
ses con el fin de estar siempre preparados para cualguier cambio
que sobfe estas reglamentaciones se llegarin a dar en nuestro --
paISw.Por ejemplo en Japbn ¢std prohibido el uso de estabilizadgo
res Ba-Cd, debido a la alta toxicidad de &stos; en E.U.A. estd -
prohibido el uso de estabilizadores de plomo para la manufactura
de tuberia rfgida de PVC para agua potable, mientras gue en Euro
pa y México los plomos son estabilizadores de mayor consumo para
la fabricaci6fn de este producto, pero la gente encargada de las
reglamentaciones, tanto de Europa como de México, se encuentran
haciendo investigaciones pa;a determinar si se sigue wusando el
plomo (altamente t6xico) o si se evita completamente su uso en -
la produccifin de tuberfa para agua potable. Lo anterior escrito
sirve de apoyc a la propuesta hecha sobre el nuevo estabilizador
mercaéturo de antimonio para usarse en la fabricacién de tuberfa
para agua potable (aprobado cn 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 economfa que representa--
ria el uso del mercapturo de antimonio en sustitucién de los bu-

til estaiios.

Finalmente es un hecho f38cilmente comprobable de 1la importancia

que tiene el determinar el posicionamiento de ias enpresas en --
competencia, cuande se desea introducir un nuevo producto, esto

es con el fin de elegir las estrategias adecuadas que hagan posi
ble el éxito en el mercado del nuevo producto. Los elementos ana
.1fticos empleados para determinar -la posicibfn competitiva de --
las empresas participantes en la industria de los estabilizadores
t&rmicos, se consideran como una excelente aportacién para cfec-
tuar este tipo de an&lisis en México. Los resultados obtenidos -
en el capitulo IV son tan claros Yy sugestives con respecto a la

posicifn que guardan las empresas, que son una fuente proveedora
de alternativas estratégicas para las firmas en competeﬁcia, ya

que se pueden hacer tantas combinaciones como la empresa en cues
tibn disponga de recursos, siempre con ia firme intencién dé ob-

tener una posicién de liderazgo dentro de la industria.
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