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JUSTIFICACION

La propuesta de titulacion que quiero presentar, surge de una problematica real dentro de la
empresa en la que trabajo, PLASTMEX ha sido el lider por mas de 18 afios en el mercado
de empaques desechables de poliestireno biorientado en el mercado mexicano, contando
con més del 70% del mismo. Hasta antes del afio 2001, su principal materia prima era
importada principalmente de Estados Unidos (poliestireno Biorientado “BOPS”) en el mes
de diciembre del 2000, arrancamos la primera planta de BOPS en México siendo esta la
méas grande del mundo para esa fecha, con este proyecto se logra integrar la principal
materia prima dejando de importar cerca de 700 ton. Mensuales de BOPS provenientes de
USA.

A la fecha el departamento de Extrusion cuya gerencia tengo a mi cargo, ha crecido 400%
comparado con la capacidad instalada inicial del afio 2001, siendo la empresa de extrusion
de BOPS més grande de America latina y solo comparable con las mas grandes del mundo
localizadas en Estados Unidos, debido a esta capacidad, se tomo la decision por parte de la
direccion general de crear una unidad de negocio independiente (UEN Extrusion) que
reporte su propio estado de resultados, presupuesto de ventas y gastos, con el fin de utilizar
la capacidad ociosa de la planta y venderla tanto en el mercado mexicano y extranjero de
BOPS, PET, PLA y FILMS de especialidad.

Actualmente las condiciones tanto macro como micro econémicas, han creado un clima de
incertidumbre para las empresas como PLASTMEX que dependen del comportamiento de
las empresas petroquimicas y que han sido tremendamente afectadas por los exagerados
aumentos en el precio del petroleo, esto mismo hace necesario un analisis a detalle de los
posibles escenarios nacionales y mundiales para establecer una estrategia si no de
crecimiento, de sobrevivencia de muchas empresas como PLASTMEX.

En base a esto, quiero hacer un estudio de caso, que integre analisis de mercado, analisis
financiero, estudios de factibilidad y andlisis de escenarios para lograr obtener el maximo
provecho de la capacidad instalada de la planta de extrusion y contribuir significativamente
en las utilidades de la empresa.



ANALISIS DE HECHOS Y DEFINICION DEL PROBLEMA

HECHOS

Empresa familiar fundada en 1989
Ha presentado a partir del afio 2001 un crecimiento sostenido de 30 a 40%
Numero de empleados actual es de 1500

El giro de la empresa es empaques desechables de PP, BOPS, PET y PLA para
alimentos.

Lider en el mercado Mexicano con aproximadamente el 70% del mercado.

En el afio 2001 arranca la primera maquina de BOPS para fabricar su principal
materia prima, creando el departamento de Extrusion.

El departamento de extrusion ha crecido desde el afio 2001 al 2007 un 400%.

DEFINICION DEL PROBLEMA

e Contribuir en las utilidades de la empresa logrando cumplir el presupuesto de
ventas de la UEN de Extrusion.

e Preveer la forma en la que impactard los continuos cambios de precios del
petréleo para lograr las ventas necesarias y cubrir el presupuesto de ventas.

e Posible substitucion en la preferencia de los materiales que utilizan los clientes,
influenciados en los altos precios.

e Competencia internacional de gran prestigio y experiencia.
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CAPITULOI INTRODUCCION

1.1  ANTECEDENTES

1.1.2 Resefia histdrica de extrusion y plasticos para empaque de alimentos.

El primer plastico hecho por el hombre se hizo en 1838, fabricado con nitrato de celulosa con la
intencion de remplazar materiales naturales tales como el marfil llamado parkesine, en 1840,
Goodyear desarrolla el procedimiento de vulcanizacion que elimina lo pegajoso en el material y
adiciona elasticidad a la goma natural.

En 1851, gomas rigidas, o ebonita fueron comercializadas. En 1870, se crea una patente del
celuloide, que es un tipo de nitrato de celulosa con un contenido bajo de nitrato producido a altas
presiones y altas temperaturas. Este fue el primer plastico comercializado.

La naturaleza exacta de los plasticos, gomas y materiales similares naturales era desconocida hasta
1920, cuando H. Staudinger propone una revolucionaria idea: Todos los plasticos, gomas y otros
materiales como la celulosa son polimeros, o0 macromoléculas.

Las caracteristicas unicas de los polimeros son consecuencia de su alto peso molecular y de sus
moléculas de cadena larga.

En 1930, diversas industrias quimicas como DuPont, desarrollaron diversos materiales poliméricos
de estructuras definidas e investigaron como las propiedades de estas estructuras dependen de su
estructura. Esto termino en la comercializacion del Nylon.

Hoy en dia, docenas de diferentes plasticos sintéticos son producidos, dando un total de 168
millones de toneladas por afio alrededor del mundo.

Plasticos para empaques.

Al principio se utilizaban materiales naturales para empague como las hojas, desde ahi, ha
progresado para fabricar materiales tales como contenedores de woven y alfareria. El vidrio y la
madera han sido usados para empaque desde hace 5000 afios. En 1823, Durand en Inglaterra
patent6 la lata, que fue el primer contenedor de metal. Tan pronto como fueron descubiertos los
materiales plasticos, han sido utilizados para empaque, principalmente para remplazar el uso del
papel para empaque. EI uso del cellophane, que es un polimero pero no un plastico, sirvié de
antesala para muchos de los usos de los plasticos.

El uso de los plésticos para empaque, empez6 principalmente después de la segunda guerra
mundial. Una de esas primeras aplicaciones fue el hacer bolsas de polietileno para el pan,
remplazando poco a poco a las bolsas de papel



El crecimiento de los plasticos se ha acelerado desde 1970, en gran parte debido al desarrollo de
plésticos de baja densidad, estos los hacen mas atractivos debido a su bajo peso, el cual se traduce
en ahorros de energia en transporte, otra de las ventajas de los plasticos de baja densidad en
comparacion de otras materias primas utilizadas para empaque como, vidrio, metal, papel, etc. Es su
espesor, que casi siempre logra reducirse sin perder propiedades que sus contrapartes no alcanzarian
sin perder caracteristicas necesarias para tener un buen empaque, con este bajo espesor también se
logra una economia en el almacenamiento. Otra importante propiedad es su relativa baja
temperatura de fusion comparada con el vidrio y el metal, lo cual se traduce en ahorro de energia en
su procesamiento.

El crecimiento de la industria de empaque flexible para alimentos se dispard cuando empez6 la

industria de alimentos preparados.
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Figura 1.1 Porcentaje de uso de plasticos en 1998 en estados unidos



1.2 INTRODUCCION A PLASTMEX

PLASTMEX es una empresa 100% Mexicana pionera en la elaboracion de empaques de
termoformado, ha sido el lider por més de 18 afios en el mercado de empaques desechables de
poliestireno biorientado en México con una participacion de mercado de aproximadamente 70% del
mismo. Hasta antes del afio 2001, su principal materia prima era importada principalmente de
Estados Unidos (poliestireno Biorientado “BOPS”) contando en ese entonces solamente con
maquinas termoformadoras, para el mes de diciembre del 2000, arrancamos la primera planta de
BOPS en México siendo esta la més grande del mundo para esa fecha, con este proyecto se logra
integrar la principal materia prima dejando de importar cerca de 700 toneladas Mensuales de BOPS
provenientes de USA, esto representd un gran reto para todo el equipo de Plastmex ya que las
caracteristicas de instalacion, puesta en marcha y operacion de la planta de extrusion, exigian de

conocimientos especializados que ninguna planta en México podia ofrecer.

La instalacion de esta complicada planta de extrusién, fue estratégica para Plastmex, ya que con la
misma se lograria afianzar el liderazgo en México de la empresa como productora de empaques
desechables plasticos para alimentos y al mismo tiempo le daria agilidad en el tiempo de respuesta a
exigencias de los grandes clientes como Wal Mart, Comercial Mexicana, Chedraui, Soriana, etc.

Esto debido a que antes se tenia que pedir el material a las empresas de Estados Unidos con un mes
de anticipacion debido al tiempo de transporte y aduanas, otra ventaja que lograria la empresa como
consecuencia de esta planta, es que los niveles de inventario bajarian drasticamente ya que la forma
tradicional de operar mediante la importacion de la materia prima exigia tener cuando menos de 45
a 60 dias de inventario para contar con flexibilidad y seguridad en el area de produccién y después
de la instalacion de la maquina de Extrusion de Biorientado se reduciria a 20 dias, exigiendo menos

capital de trabajo para operar la empresa.

A la fecha el departamento de Extrusion, ha crecido 400% comparado con la capacidad instalada
inicial del afio 2001, siendo la empresa de extrusion de BOPS méas grande de America latina y solo
comparable con las mas grandes del mundo localizadas en Estados Unidos, debido a esta capacidad,
se tomo la decision por parte de la direccion general de crear una unidad de negocio independiente
(UEN Extrusion) que reporte su propio estado de resultados, presupuesto de ventas y gastos, con el
fin de utilizar la capacidad ociosa de la planta y venderla tanto en el mercado mexicano y extranjero

contando con la ventaja de poder fabricar desde BOPS, PET, PLA (pléastico biodegradable derivado



del Maiz) y FILMS de especialidad de alto valor agregado que requieren de una alta tecnologia de

desarrollo de producto y de produccion para su elaboracion.

Debido al conocimiento que se ha adquirido durante 8 afios en el proceso de extrusion y también el
hecho de que Plastmex, cuenta con una capacidad instalada de alta tecnologia disponible para
desarrollar y hacer productos especializados de diferentes plasticos para fines de consumo
principalmente para el &rea de alimentos, es que se ha formado el &rea estratégica de de negocio de

extrusion.

1.3 SITUACION DEL MERCADO MEXICANO CONSUMO BOPS.

El mercado de BOPS Mexicano es de aproximadamente 900 Toneladas Mensuales, estas son
importadas principalmente de Estados unidos y Canadd, para darnos una idea del tamafio de
Plastmex, el consumo de BOPS de la empresa es de 1350 Toneladas mensuales, siendo mucho

mayor al total de importaciones de las demas empresas competidoras en México.
El origen de las importaciones de BOPS a México son de la siguiente manera:
ESTADOS UNIDOS - 86%

CANADA -10.5%

OTROS - 3%

Las principales empresas en México que hacen uso de BOPS y por ende el primer objetivo para

hacerlos clientes son:

Empresa Capacidad Mensual
1. Plastmex 1350 Ton.
2. Maxpack 360 Ton.
3. Proarce 150 Ton.
4. Fragamex 150 Ton.
5. Gamapack 90 Ton.
6. Xito 90 Ton.
7. Primo 20 Ton.
8. Otros 40 Ton.



Dando un total de 2250 toneladas mensuales de consumo en el territorio nacional, de estas 1350
toneladas correspondientes a la misma empresa estan seguras para ser fabricadas por el &rea de
UEN Extrusion y el resto (900 Toneladas) son las que se intentard atraer mediante la fuerza de
ventas de la UEN, més adelante se explicara a detalle la forma y estrategia a seguir para lograr

captar la mayor parte de estas 900 toneladas.

1.4 INTRODUCCION AL NEGOCIO DE UEN EXTRUSION Y SU GERENCIA

La Unidad Estratégica de Negocio de Extrusion cuenta con una capacidad instalada de 6000
toneladas mensuales de laminas monocapa y multicapas, de las cuales se estd utilizando
actualmente cerca de 3000 toneladas mensuales que son aproximadamente el consumo interno de
las areas de termoformado de la planta, por lo que potencialmente tenemos la capacidad instalada de

vender 3000 toneladas fuera de Plastmex

Como primera etapa, el enfoque serd conseguir clientes nacionales y extranjeros de los productos
que hemos venido produciendo, para después empezar a desarrollar productos especializados que
nos brinden mayor utilidad por kilogramo vendido.

El departamento de UEN Extrusidn, tiene nueve maquinas con las siguientes caracteristicas:

MAQUINA MATERIALES CAPACIDAD

El BOPS 1500 TON/MES
E5 BOPS, FILM 1800 TON/MES
E2 PP 450 TON/MES
E4 PP 1200 TON/MES
E9 PET 1100 TON/MES

CAPACIDAD TOTAL DE EXTRUSION DE LAMINA: 6050 TON /MES



MAQUINA MATERIALES CAPACIDAD

E3 PS 500 TON/MES
E6 PS 450 TON/MES
E7 PS, PET, PLA ,PP 350 TON/MES
E8 PS, PP, PE 300 TON/MES

CAPACIDAD TOTAL DE REPELET: 1600 TON/MES

1.4.1 PUESTOS CLAVE EN LA UEN DE EXTRUSION

Gerente UEN Extrusion: Actualmente es ocupado por Rafael Gutiérrez, que tiene formacion de
Ing. Industrial en Electronica y Maestria en Administracion de Empresas, cuenta con experiencia de
7 afios en extrusion de laminas de Biorientado y Cast, asi como experiencia en el manejo de
personal (plantilla actual de 200 personas) Es responsable de que se logren los resultados
comprometidos con la empresa, asi como de brindar lo necesario a su equipo de la UEN para que

logren sus objetivos.

Gerente de Ventas de Extrusion: Puesto que ocupa actualmente Ricardo Fajardo, que tiene una
formacion de Ing. Quimico con Maestria en Quimica Tiene Amplia experiencia en ventas,
ocupando la gerencia de ventas de la empresa que trabajaba anteriormente, su objetivo es estar
enfocado al 100% en encontrar nuevos clientes, mantener los clientes actuales y detectar
necesidades no cubiertas que puedan ofrecer una oportunidad de negocio para la UEN, lograr las

metas de venta comprometidas con la empresa.

Experto en polimeros: Este puesto es ocupado por Armando Alatriste, que tiene formacion de Ing.
Quimico con Maestria en Polimeros, su responsabilidad sera el apoyo para lograr alcanzar calidad
de clase mundial, asi como el desarrollo de formulaciones necesarias para mejorar el producto o

necesarias para cubrir las necesidades de los clientes.

10



Jefe de Area Biorientado: Puesto ocupado por Oscar Lopez, con formacion de Ing. En
Electronica, cuenta con experiencia de 7 afios en extrusién de l&minas biorientadas. Su
responsabilidad en la UEN, es surtir los productos solicitados por ventas, cumpliendo con los

estandares de calidad y tiempo requeridos.

Jefe de Area Cast: Puesto ocupado por Gilberto Sanchez, con formacion de Ing. En Electrénica,
tiene experiencia de 4 afios en ldminas Cast de PET, PP y PLA. Su responsabilidad en la UEN, es
surtir los productos solicitados por ventas, cumpliendo con los estdndares de calidad y tiempo

requerido.

1.4.2 OBJETIVOS DE LA UEN DE EXTRUSION.

El objetivo general de la UEN es ser lider en la fabricacion de peliculas y laminas de extrusion que
nos permitan ser una unidad de negocio rentable para la empresa.

Para el afio 2009 el objetivo es lograr una venta de 58millones de p, los cuales se pretenden
alcanzar principalmente mediante la venta de lamina de BOPS, ofreciendo también Iaminas de PP,
PETy PLA.

Es importante recalcar que no se perdera el enfoque de desarrollar materiales de alto precio por
kilogramo vendido, por lo que a finales del 2009 seremos capaces de producir shrink film de
excelente calidad que pueda competir con el que produce nuestra competencia, siendo este el primer

material no comodity producido en Plastmex.

1.4.3 PRODUCTOSY SERVICIOS.

BOPS: El Poliestireno Biorientado Tiene como caracteristica la alta transparencia y brillo logrados
por el proceso de calandrado y de biorientacion, asi como la ventaja de poder variar el grado de
stress y relajacion necesarios para diferentes aplicaciones aparte de brindar excelente resistencia
mecanica lograda por la orientacion, debido a esto es posible disminuir calibres comparados con
aplicaciones de ldmina de poliestireno cast, dando la ventaja de lograr un menor costo en
materiales, su principal aplicacion es el termoformado de empaques para alimento, ya que cumple
con ser apto para estar en contacto directo con los mismos garantizando la inocuidad del producto

teniendo bajo nivel de monémero residual, evitando transmitir sabores o aromas a los alimentos.
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Nuestro proceso nos permite aplicar silicon en una o en ambas caras de la lamina y variar la
cantidad de aplicacion segun se requiera.

Contamos con dos satélites que nos permiten elaborar productos de hasta 5 capas.

Podemos aplicar tratamiento corona en una o en ambas caras de la lamina.

Espesores de BOPS: 178 - 650

Ancho: 30 — 200 cm.

Core: 6”

Diametro de Bobina de hasta 1 metro.

PP: Nuestro Polipropileno Cast, tiene como caracteristica su transparencia, inocuidad siendo apto
para estar en contacto con alimentos, excelente procesabilidad, resistencia térmica misma del
polipropileno 0 mejorada bajo cargas de mineral de talco.

Nuestro proceso nos permite aplicar silicon en una o en ambas caras de la lamina y variar la
cantidad de aplicacion segun se requiera.

Contamos con dos satélites que nos permiten elaborar productos de hasta 5 capas.

Espesores de BOPS: 400 - 2100

Ancho: de asta 76 cm.

Core: 6”

Diadmetro de Bobina de hasta 1 metro.

PLA: Material de alta transparencia y brillo, alta flexibilidad y buena resistencia a la ralladura, su
principal caracteristica es que es un material BIODEGRADABLE.

La Fécil procesabilidad del PLA lo hacen un material con una amplia ventana de proceso
facilitando el termoformado y ajuste de las maquinas que lo procesan.

Nuestro proceso nos permite aplicar silicon en una o en ambas caras de la lamina y variar la
cantidad de aplicacion segun se requiera.

Espesores de BOPS: 400 - 2100

Ancho: de asta 76 cm.

Core: 6”

Diadmetro de Bobina de hasta 1 metro.
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PET: Material con excelente transparencia y brillo, excelente flexibilidad y resistencia a la
ralladura, bajo ruido cuado se le manipula.

Nuestro proceso nos permite aplicar silicon en una o en ambas caras de la lamina y variar la
cantidad de aplicacion segun se requiera.

Espesores de BOPS: 400 - 2100u

Ancho: de asta 76 cm.

Core: 6”

Diametro de Bobina de hasta 1 metro.

Shrink film: Después de haber hecho diversas pruebas para la fabricacion del Shrink film en un
desarrollo conjunto con la empresa BASF, se ha logrado obtener un material de alto desempefio de
encogimiento transversal y practicamente nulo encogimiento longitudinal, lo cual es deseable para
aplicaciones de Shrink film, se tiene programado para fines de junio del afio 2008 terminemos la
inversion de ampliacion de nave, grla viajera, slitter y almacén de rollos maestros, que nos
permitird dar marcha a la fabricacién y comercializacion del shrink film, lo cual representa la
primera oportunidad de vender un material que nos ofrezca una utilidad mayor por kilogramo

vendido.
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CAPITULO Il ESTRATEGIA COMPETITIVA

2.1 ESTRATEGIA DE PRECIO - ENTORNO GLOBAL

211 ENTORNO GLOBAL DEL PETROLEO.

El afio 2008 fue un afio excepcionalmente dificil para México y el mundo, enfrentando
mundialmente una alta volatilidad de los precios del petr6leo y una marcada desaceleracion
econdémica de forma global, una de las areas méas golpeadas por esta volatilidad del precio del
petréleo son las empresas que procesan plasticos, Plastmex no fue la excepcién, ya que las
principales materias primas de la empresa como son el poliestireno y polipropileno, se ven

afectadas directamente por la alta volatilidad que presento el precio mundial del petréleo.
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Figura 2.1 Historico de precios del petroleo.

En la grafica 2.1 podemos ver que en el afio2008 el crudo alcanzé niveles histéricos superando la
barrera de 400 centavos por galdén lo que practicamente estaba aniquilando a la industria de
comodity de plésticos, como si no fuera poco el precio del délar en México tuvo un incremento de
mas del 30 % sumandose para aniquilar practicamente a la industria en México de plasticos
comodity, que no solo tenia que incrementar un 50% sus costos por los precios de la resina, si no
también tenia que hacer otro incremento por la paridad peso — dolar de un 30%, incrementos que de
forma obvia no serian aceptados por los clientes finales como las grandes cadenas de autoservicio
que después de un fuerte jaloneo con ellos, aceptaron de forma condicionada un incremento de solo

15% en el precio de los productos, ya para el Gltimo cuarto del afio 2008 los precios del crudo
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empezaron a ceder para tener un declive historico y llegar a niveles del afio 2004, esto
aparentemente daba un respiro a la golpeada industria pléstica que recobraria aire para compensar el

alto costo del Délar con el ahora bajo costo de resina.

2.1.2 PRONOSTICO DEL PRECIO DEL PETROLEO PARA EL 2009

Con respecto al pronostico del petroleo en el 2009, podemos ver que en Diciembre del 2008 los
precios del petréleo venian cayendo, esto es principalmente ocasionado por la baja demanda del
Mismo particularmente en los paises desarrollados, de hecho en Enero del 2009 la baja en el precio
continua siguiendo a las malas noticias econdmicas mundiales, en respuesta la OPEC hizo el
anuncio del recorte de produccién mas grande de la historia el 17 de Diciembre del 2008 y aun asi
no pudo lograr que el precio continuara cayendo.

La base del pronostico utilizada por las compafiias especializadas en el tema, es que el precio ya
esta en su nivel mas bajo, siguiendo esta perspectiva y con el recorte de produccién anunciado por
la OPEC se espera que no continte la tendencia a la baja del mismo, sin embargo una alternativa de
este pronostico es que debido al desconocido real impacto sufrido por las economias mundiales, es
posible un nuevo declive del precio.

Con respecto a la demanda del Petroleo, la aparente debilidad de la economia global esta
indicando una posible baja demanda, en Estados Unidos y la mayor parte de los paises que integran
la OECD vy los que no son miembros de la OECD, estan presentado una baja demanda, se ha
discutido mucho acerca del consumo en China que ha presentado al igual baja demanda y un
incremento en los niveles de inventario, noticias recientes de china indican que el petréleo en
noviembre 2008 presentd el mes 14 de decremento en el consumo siendo 2.3% abajo comparado
con el 2007, esta baja demanda es ocasionada principalmente por la baja produccién industrial de
China.

Para el 2009, Purvin&Gertz (Empresa de consultaria de energia a nivel internacional) prevé un
lento crecimiento en la demanda mundial, siendo el pronostico de crecimiento de aproximadamente
0.13 millones de barriles diarios, con hablando de Estados Unidos, se espera un decremento diario
de aproximadamente 0.15 millones de barriles en el 2009 seguidos de un decremento de 1.2
millones de barriles diarios, en los paises en vias de desarrollo (que no son parte de OECD) est4
pronosticado un crecimiento de 0.8 millones de barriles diarios en el 2009. En general el
crecimiento economico global se espera que mejore de forma gradual para el altimo trimestre del

2009, lo que implicard un escenario de incremento de demanda del petréleo para el afio 2010.
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Con respecto a la Oferta del Petroleo, la OPEC continua con esfuerzos para manejar la ecuacion
de oferta del petroleo, después de recortar la produccion a finales de Octubre 2008 se ha anunciado
en Diciembre del mismo afio que recortaria nuevamente la produccion en otros 2.2 millones de
barriles por dia efectivos en Enero de 2009, sin embargo los precios siguen con tendencia a la baja
indicando que al menos de forma psicologica el mercado no es influenciado por anuncios de recorte
de produccion, sin embargo la OPEC ha anunciado que no dejara de hacer recortes a menos que el
precio se estabilice.

El pronéstico para el 2009 Purvin&Gertz ha ajustado el prondstico a la baja, sin embargo se espera
que los precios se recuperen a partir de Enero del 2009 una vez que se note el impacto de los
recortes de produccion, el pronostico para el 2009 estaran en un promedio de 53.6 dolares por

barril, y en el 2010 el promedio estara un poco arriba de los 68.1 ddlares por barril.

WTI Crude Oil Prices
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Source: Purvin & Geriz [/W

Figura 2.2 Prondstico de precios del petréleo.
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2.1.3 POLIESTIRENO, PRECIO/ ECONOMIA.

El precio del Poliestireno sigue al nivel del inventarios, los cuales se pronostica que llegaran a su
nivel mas bajo en Diciembre 2008—Enero 2009 y para Febrero empezar a incrementarse, el precio
se espera que se estabilice a principios del 2009, la demanda se espera que haga presion a un
incremento de precio.

En Noviembre 2008 el precio de contrato del poliestireno bajo 20 centavos por libra, esto ocasiono
que el precio contratado fuera de 97.5 a 99 centavos por libra, por el momento no se espera un

incremento en el precio.

U.S. POLYSTYRENE PRICE MOVEMENTS

Low Contract | Avg. Spot]  MetTrans. | Cash Costs | Cort, Mang. | Spot Avg. Marg. | Net Trars. Marg,

Cisllb | Cisilh CisiLh (slb | Csilh el CisiLb
Sep8 13230 9000 9517 Bb.i 320 110 6.7
Qct08 1750 8158 40,00 BlA 3005 5.50 155
Now(B 9750 B1.00 B7.5% .2 4032 18.82 16.74
Dec-08 303

Figura 2.3 Movimiento del precio del Poliestireno.
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Figura 2.4 Economia del Poliestireno en Estados Unidos.
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2.1.4 PRECIO DE MATERIA PRIMA ESTIMADA PARA PLASTMEX

Haciendo un anélisis con los datos presentados en los puntos 2.1.3 y 2.1.2 podemos concluir que el
precio de las principales resinas que son utilizadas en Plastmex, estardn estables y préacticamente
iguales en el primer trimestre del 2009 para después presentar un incremento paulatino en las
resinas de aproximadamente un 20% de Enero a Diciembre del 2009, esto indudablemente es a
favor de la empresa pero no debemos olvidar la inestabilidad en la paridad peso-dolar ya que un
cambio a la alza del dolar podria borrar la ventaja que se tiene en este momento de un bajo precio
de las resinas, por esta razon, no es conveniente bajar mucho el precio para aumentar el volumen de
venta, hay que tener al dia la informacion sobre cémo va moviendo la competencia el precio e ir

haciendo ajustes para no disminuir mucho ni aumentar el Gap entre precios.

2.2 DISTRIBUCION

En México como ya lo hemos mencionado, somos los Unicos con la capacidad de vender el
Poliestireno Biorientado del cual hay una importacion de poco mas de 900 ton. Mensuales, estas
son importadas principalmente de los Estados Unidos por 6 empresas en México como se vio en el
punto 1.3. La planta de Plastmex se encuentra ubicada en Ixtlahuaca, su ubicacion es una fortaleza
para la empresa ya que esta a menos de 4 horas del D.F. y del Estado de México y practicamente a
5 horas de Guadalajara, que es dende se ubican la mayoria de las empresas que procesan el BOPS,
por lo que se puede ofrecer un tiempo de entrega mucho menor al de la competencia y a su vez, se
ofrece la ventaja de que el inventario de materia prima de los clientes pueda ser reducido al agilizar
las entregas en su planta, de esta forma no solo Plastmex significa una forma de reducir inventarios
si no de poder disponer del capital de trabajo liberado por la reduccién de los mismos. Otro punto a
favor con respecto a la distribucién del material, es que Plastmex cuanta con 40 centros de
distribucion dentro del territorio nacional, mas a parte uno en Estados Unidos y otro en Guatemala,
centros de distribucion que son abastecidos mediante una flota de trailers pertenecientes a la
empresa mismos que pueden ser utilizados para entregar el material del area de la UEN de
Extrusion.

Con respecto a la venta de exportacion, primeramente se va a ofrecer el material a paises del centro
y  Sur de América como Colombia y Venezuela, paises en los que el tiempo de entrega puede ser
de 3 semanas entregando el material en la planta del cliente.
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2.3 COSTOS DE PRODUCCION

En PLASTMEX se tiene un registro de los estados de resultados mes a mes en los que se puede ver

la estructura de costos y gastos de la gerencia, dentro de los costos y gastos principales tenemos:

COSTOS:

1 RESINA

2 ELECTRICIDAD

3 GAS

4 MATERIALES INDIRECTOS
GASTOS:

1 MANO DE OBRA

2 GASTOS FIJOS INDIRECTOS
3 CORPORATIVO MEXICO

4 DEPRECIACION

COSTOS PP COSTOS OPS COSTOPLA
0.81 pesos'kilo Electricidad 0.51 pesos'kilo Electricidad 0.51 pesos’kilo Elzctricidad
0.09 pesos'kilo Mat. Indirsctos 0.3% pesos'kilo Mat. Indirectos 0.00 pesoskilo Mat. Indirsctos
0.70 pesoa'lilo Mano de obra 046 pespalkilo Mano de obra (.37 pasosilailo Mano de obra
0.00 pesoskilo Gas 0.12 pesoskilo Gas pasoskile Gas
RESINA RESINA RESINA
17580 pesos |/ kilo resina virgen 17.11 pesos | kilo resina virgen 20.32 pesos | kilo rasina virgan
149 DEPRECIACION DEPRECIACION
GASTOS GASTOS GASTOR
(.46 (.13
GASTOS FITOS IND. GASTOS FIIOS IND. GASTOS FUOS.IND.
.09
0.98 DEFRECIACION
21.05 TOTAL 20.69 TOTAL 21.81 TOTAL
25,26 Precio con 20% de utilidad 24.83 Precio con 20% de utilidad 26.17 Precio con 20% de utilidad
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2.4 ANALISIS DE LA ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA

Para realizar este andlisis, utilizaré el modelo de las 5 fuerzas de Porter:

e Amenaza de Nuevos Competidores en el Mercado —

Nuevas plantas de BOPS estan siendo instaladas en Europa del Este y en China, en México es poco
probable que se invierta en la instalacién de una planta de Biorientado que pueda hacer los mismos
productos que nosotros, la razdn es el costo y tiempo que se tiene que invertir y que representa una
fuerte barrera de entrada, al dia de hoy (Enero 2009) no se tiene conocimiento de algin proyecto
de instalacion de una maquina de Biorientado en America que pueda competir con los productos

que podemaos ofrecer.

e Amenaza de Productos Sustitutos —
Algunos de los productos que pueden sustituir a los que actualmente ofrecemos y que NO tenemos
la capacidad de producir son: PVC, BOPET, BOPP, PAPEL.

e Poder de Compradores —
En Mexico el principal Consumidor de BOPS es PLASTMEX, por lo que no se detecta una
amenaza en cuanto el poder de los demas compradores de deprimir el marcado y lograr bajar

precios.

e Poder de Proveedores —
Nuestros proveedores de resina pueden afectar seriamente a nuestros precios y al mercado, ya que el
80% del costo de produccion es la resina, por lo que nuestros precios variaran conforme la resina

varie, debido a esto es importante desarrollar mas de 2 proveedores confiables.

e Rivalidad entre Empresas Existentes —

La principal empresa que puede representar una rivalidad para la UEN de extrusion es KAMA, ya
que es el principal proveedor de BOPS en México y el méas grande productor de BOPS en el mundo
por lo que es de vital importancia enfocarnos en nuestras ventajas competitivas para hacer frente a
esta empresa. Por otro lado existe la rivalidad con nuestros propios clientes al ser también nuestros
competidores en productos termoformado, por lo que se tendrd que analizar a profundidad si

nuestro posible cliente de ldmina no afecta a las ventas de termoformado de PLASTMEX.
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2.5 ANALISIS FODA (INTERNO - EXTERNO)

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
e Superioridad tecnoldgica e Crecimiento continuo del mercado
e Conocimiento en extrusion e Desarrollar productos con alto valor
e Tiempo de entrega menor a cualquier agregado

proveedor e Descontento actual del consumidor
e Ciclos rapidos de produccién e Exportar Nuestros materiales

e Flexibilidad en cuanto a fabricar
diferentes materiales.

e Capacidad de desarrollo de nuevos
productos.

e Buen precio en territorio nacional

DEBILIDADES AMENAZAS

e Para exportar necesitamos desarrollar e Competencia sostenida de precios en el
proveedores de scrap. sector afectaria los margenes

e Dependencia de costos de resinas e Instalacion de planta similar en México.

Nuestras fortalezas nos permitiran tomar ventaja de las oportunidades en el mercado: Nuestra
tecnologia esta mucho mejor posicionada que la de nuestros rivales para tomar ventaja del
descontento actual entre consumidores y atraer a los nuevos que estan entrando al mercado.
Nuestros bajos costos de produccion nos permitira promover actividades de ofertas de precio, y
nuestra habilidad de expandir rapidamente la produccién asegura que no perderemos demanda

creada.

Estamos mitigando contra debilidades y amenazas: a través de nuestros costos fijos bajos, nuestras
alianzas con organizaciones expertas, asi como, la retencion de propiedad intelectual y el “know-
how” que, en caso de ser necesario, podria ser facilmente transmitido a nuevos contratistas.
También somos menos susceptibles a competencia de precios debido a los bajos costos de

produccién de nuestra nueva tecnologia.
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2.6 PLAN DE MERCADOTECNIA.
2.6.1 Estrategia Mercadol6gica de los productos de PLASTMEX.
Se necesita visitar de forma constante a los posibles clientes de PLASTMEX, el hecho de que
seamos un proveedor nuevo, hace que tengamos que poner énfasis en presentarnos e ir ganando la
confianza necesaria para que nos consideren un proveedor, esto sera mediante ofrecer que los
clientes prueben nuestro material en sus lineas de produccion y asi puedan certificar la
funcionalidad de nuestros materiales comparados con los de sus actuales proveedores.
Se tiene que elaborar fichas técnicas de los materiales, en las mismas los clientes podrén ver cuales
son las caracteristicas de las diferentes laminas haciendo énfasis en las propiedades mecanicas
como resistencia a la elongacién, médulo de flexién, fluidez, transparencia, anchos de material,
espesores, etc. De esta forma se debera lograr que los clientes en cuanto piensen en PLASTMEX,
piensen en una empresa de calidad e institucionalizada, con la que podran substituir a los
proveedores tradicionales del extranjero y poder reducir los tiempos de entrega que al mismo
tiempo les permitira reducir los niveles reinventario de materias primas.
Un punto calve a considerar es que los clientes de la UEN de Extrusion de PLASTMEX, son
competidores directos de la otra area de negocio de PLASTMEX, en la que se fabrican productos
para empaque de alimentos, este punto puede ser critico ya que puede ser un factor de desconfianza
para nuestros clientes, es decir, ellos pueden pensar que es arriesgado el depender de un proveedor
que al mismo tiempo es su principal competencia, por lo que se hara una estrategia en conjunto con
la direccién general para convencer a los clientes de que el hecho de ser su proveedor y
competencia no sera utilizado nunca para tomar ventaja.
2.6.2 Presentacion de los productos a clientes clave.
La forma en la que se va a hacer la presentacion a clientes clave es:
¢ Organizando una cena en la cual se exponga quién es la compafiia, cuales son sus
aspiraciones y de qué forma PLASTMEX UEN EXTRUSION, puede ayudarles a ellos a
lograr sus objetivos particulares. Por otra parte, se puede organizar un torneo del golf
invitando a los clientes estratégicos del negocio con el fin de establecer una relacién con
ellos y al mismo tiempo conocer sus necesidades.
e Otra forma de dar a conocer nuestros productos es mediante una pagina Web en la que se
puedan ver todos y cada uno de los productos y sus caracteristicas técnicas.
e La participacion en Exposiciones es elemental para tener presencia y dar a conocer a la

empresa lo que permitira captar nuevos clientes.
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2.6.3  Costos del Plan de Mercadotecnia.

La partida de costo autorizada para elaborar folletos, muestras de materiales para prueba, disefio de
las fichas técnicas y todos los costos relacionados con el lanzamiento y presentacion de los
productos elaborados por la UEN de Extrusion, no deberd de ser mayor al 2% del objetivo de
ventas, siempre y cuando ese objetivo esté siendo cumplido conforme el score card de ventas a

comprometido por el departamento.

2.6.4 Resultados esperados, Monitoreo y Control del esfuerzo de Mercadotecnia.

Los resultados esperados del plan de Mercadotecnia, es lograr una venta de 60 millones de pesos en
el 2009, al mismo tiempo se veran reflejados en el incremento de la cartera de clientes para no
depender de unos pocos y dificultar alcanzar la meta de ventas, tanto el volumen de ventas como la
cartera de clientes tendrdn que ser revisadas cuando menos dos veces por mes para medir la

efectividad y avances que se obtengan

2.7 VENTASY DISTRIBUCION.

Los productos ofrecidos por la UEN de Extrusion, estdn enfocados principalmente para las
empresas que termo forman lamina de PS, PP, PET, y PLA con el fin de elaborar empaques de
alimentos, sin embargo existe una gran oportunidad de atacar a otro sector de la industria que utiliza
estos empaques de termoformado para otros fines como empaques de rastrillos, cepillos de dientes,
etc. La diferencia principal entre nuestros actuales clientes y los industriales radica en que los
industriales utilizan los empagues en lineas semiautomaticas para grandes vollmenes de
produccién, como un ejemplo para distinguir la diferencia en la utilizacion del material estd Wal-
Mart que utiliza los empaques termoformado por nuestros clientes para empacar panaderia, carnes,
etc. Y por el otro lado estan las compafiias como Gillett que por medio de maquinas empaca cientos
de rastrillos por minuto. Hay otras compafiias que utilizan materiales de empaque termoencogible,
como por ejemplo, el film de las botellas individuales de yogurt para beber, este segmento de
mercado es muy atractivo para la UEN de Extrusion debido al alto valor con el que actualmente se

comercializa el film.
Con respecto a 103 margenes y estructura para cada tipo de venta, después de analizar la estructura

del costos y gastos, se ha determinado que el costo de produccion en el caso del Poliestireno es de
17 centavos de dolar por libra, por lo que el precio de venta debera de tener un margen de al menos
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de 15 centavos de doélar por libra lo que dard una formula para calcular el precio de venta de resina
+32 centavos de ddlar por libra de material.

Esta formula para determinar el precio es competitiva primordialmente por el costo del flete es
significativamente mas bajo que el de nuestros competidores y el precio comparado con el material
que viene de la competencia es aproximadamente 10 % inferior, esto es debido a la versatilidad que
nos da nuestro proceso de poder agregar hasta 35% de material reciclado con una excelente calidad.
Con respecto al financiamiento, se buscara con los clientes que presenten un potencial menor a 20
toneladas por mes, que la venta sea 50% de anticipo y 50% contra aviso de embarque, para los
clientes que presenten un potencial de compra entre 40 toneladas a 100 toneladas se loes podra
ofrecer hasta 30 dias de crédito y para los clientes que presenten un potencial de mas de 100
toneladas mensuales se deberé de negociar hasta un maximo de 45 dias de crédito, la negociacion
con los clientes de alto volumen es decir, mas de 100 toneladas por mes, debera de estar enfocada a
reducir al maximo los dias de crédito, esto con el fin de reducir lo mas posible el capital de trabajo
que destinara la UEN DE EXTRUSION para operar, como alternativa para ofrecer al cliente en vez
de dias de crédito, se podra ofrecer un descuento por pronto pago el mismo que no debera de ser
superior a 3 centavos de dolar por libra.

La fuerza de ventas de la UEN DE EXTRUSION sera de forma inicial con un Gerente de Ventas
del departamento, el mismo que se enfocard en atraer a los clientes nacionales en un inicio y
comenzar a hacer labor de venta en el extranjero, principalmente en Venezuela, Colombia, Francia
y Canada, los productos que empezara a ofrecer deberan de ser primeramente BOPS (Poliestireno

biorientado) PP ( polipropileno) PET y PLA (&cido poli lactico)

El almacenamiento del producto terminado estard dentro de la misma nave de produccién de

extrusion para después ser cargados en los respectivos transportes hacia los clientes.

La facturacion de la materia prima deberd de realizarse de forma inmediata a la salida del

embarque, esto con el fin de que no exista embarque que salga de la planta sin factura.
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2.8 ESTRATEGIAS Y ESTRUCTURAS DE PRODUCCION.

PLASTMEX cuenta con la planta mas grande de America en cuanto a volumen de produccion de
BOPS por lo que se enfocaré en utilizar la capacidad instalada ociosa que es de aproximadamente
1500 toneladas por mes, la tecnologia que se utiliza es de punta en cuanto al proceso de extrusion
de biorientado, contando con la versatilidad de control en todos los puntos de proceso involucrados
tanto en temperaturas, velocidades, consumos, presion, historicos, etc. Que nos permiten asegurar y
ofrecer material de calidad constante y poder hacer un rastreo por alguna reclamacion, este rastreo
nos permite saber cuando, quién, con qué parametros, con qué materiales se fabricd, quién la

transportd, etc. y saber cuél es la causa de defecto en todo momento.

Los extrusores son diferentes a los que utiliza la competencia, ya que los de ellos son extrusores con
un solo husillo a diferencia del nuestro que es de doble husillo, esto nos da la ventaja de poder
mezclar con mas eficiencia los aditivos que se incorporan en las laminas, aparte de poder
incrementar el porcentaje de material reciclado en el proceso, esto es posible ya que con los dos
husillos se logra homogenizar el material reciclado con los deméas materiales y nos permite reducir
de manera substancial los costos de produccion ya que el 80% del total de costos en la elaboracion

de laminas de pléastico corresponde a materiales.

El proceso de produccién en forma general es el siguiente:

¢ Almacenamiento de materias primas mediante silos, PLASTMEX cuanta con 1200 ton. De
capacidad de almacenamiento.

e Alimentaciéon de materias primas a la planta mediante succionar los materiales desde los
silos hasta las torres de alimentacion de la planta.

e Una vez lleno el sistema de alimentacion, este alimenta al extrusor o extrusores de materia
prima, en ellos el plastico se funde para crear una masa viscosa que alcanza una
temperatura de 240 grados centigrados.

e A lasalida del extrusor esta un dado plano que hace que el pléstico salga en forma plana
para pasar a:

e Los rodillos de calandrado, que son tres rodillos que se encuentran alineados de forma
vertical, mediante los cuales el plastico que sale del dado plano de extrusion es aplanado
hasta llegar a menos de 5mm de espesor y al mismo tiempo con estos rodillos de empieza a

dar una textura liza a la pelicula.
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e Una vez que sale la pelicula de la calandra, es introducida a una maquina que se llama
MDO (estiramiento longitudinal) que hace un estiro en seccion longitudinal del pléstico,

este es el primer estiro que se le da a la pelicula.

e Alasalida del MDO esta el TDO ( estiramiento transversal ) que es una maquina que hace
un estiro en seccion transversal mediante cadenas y temperatura. En este momento el

pléstico ha sido estirado en dos direcciones y es por esa razon que se le llama biorientado.

Con respecto a los tiempos de produccion, empieza por la compra de los materiales, los cuales son
programados y autorizados en forma conjunta con la direccién de operaciones, la gerencia de UEN
de extrusion, y la gerencia de planeacion. En esa junta se determinan las cantidades mensuales de
materiales que se necesitardn para cumplir con los programas de produccion, ya que se ha
determinado las cantidades, se programan las entregas del material con los proveedores para evitar
tener problemas de almacenamiento y asegurar también recibir el material conforme el flujo de
efectivo lo permita. El departamento de programacion hace un plan de produccion que asegura el
abastecimiento de producto a los diferentes centros de distribucion, el mismo que es entregado a
extrusion y se asegura de el cumplimiento del mismo elaborando los diferentes materiales
solicitados, ya que fueron liberadas las bobinas por parte de calidad, son entregadas al almacén de
materia prima para después ser enviadas a los diferentes clientes de la empresa, el departamento de
contabilidad es el responsable de elaborar las facturas y de llevar el control de cobranza de las
mimas segun los dias de crédito que tengan los diferentes clientes, en caso de que exista un
incumplimiento de pago por parte del cliente, contabilidad se lo hace saber al gerente de la UEN
para presionar al cliente a realizar los pagos correspondientes.

Ya fue mencionado la importancia de controlar los inventarios tanto de materia prima como de
producto terminado, es esencial el controlar la cantidad de materia prima consumida para evitar
compras extras de materiales, el nivel de inventario de materia prima no debe de ser mayor a 2
semanas de produccion, también es esencial controlar el stock de inventario de producto terminado
gue no deberé de ser mayor a tres semanas de produccién, con este control se podra controlar el

capital de trabajo de la empresa y asegura que el mismo no sea consumido inadecuadamente.
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2.8.1 COSTOS DE PRODUCCION

La estructura de costos de conversion y materiales, es tomada en base a los estados de resultados del

departamento, los porcentajes quedan de la siguiente manera en referencia al total de ventas (100%)

e Total de gastos 4- 5% de ventas.

e Total de costo de ventas 83 — 85% de ventas

Dentro del costo de ventas, la resinas de los diferentes polimeros son el principal componente de
costo, representando el 80% del costo de ventas, es por esa razén que la utilidad ser4 en mayor
medida afectada por la eficiencia en la utilizacion de materiales, asi como en la optimizacion del
precio de compra de las mismas, por esta razén es muy importante el contar con un minimo de 2
proveedores y de forma Optima contar con tres proveedores de resina y asi tener la capacidad de
comparar precios y poder negociarlos de forma agresiva dando el volumen al proveedor que nos
convenga.

Los costos fijos del departamento son:

e Mano de obra

e Energia eléctrica

Los costos variables del departamento son:
e Resina
o Gas
e Materiales indirectos

e Scrap

2.8.2 POLITICASY CONTROLES DE CALIDAD
2.8.2.1 ESPECIFICACIONES

Por ser una empresa destinada a elaborar materiales de empaque de alimentos, PLASTMEX debe
de cumplir estrictamente con las normas internacionales que aseguran inocuidad en los alimentos
empacados, los materiales empleados para elaborar las laminas de plasticos, deben de cumplir con

las normas de la FDA, por esta razon es que solo los proveedores de clase mundial de resinas
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pueden ser aprobados como proveedor autorizados ya que cuentan con las certificaciones exigidas
por la FDA.

De forma interna, se cuenta con especificaciones y procedimientos que nos permiten asegurar la
repetibilidad de la calidad de nuestros productos, dentro de estas especificaciones las principales
son:

e Calibres autorizados.

e Ancho de las bobinas.

e Formulas empleadas para la elaboracion del producto terminado.
e Caracteristicas de los materiales.

e Tolerancias tanto en calibre como en anchos.

e Forma de empacar y transportar los materiales.

e Forma de almacenar las materias primas y productos terminados.
e Buenas practicas de manufactura.

e Diagramas de proceso.

¢ Instructivos de trabajo.

e Etiquetas y cédigos de barras.

Todas y cada una de las bobinas que se producen en el area de extrusion, deben de ser revisadas por
los inspectores de calidad, siendo estos los Unicos que pueden liberarlo después de confirmar el

cumplimiento de las especificaciones.
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29 ESTRUCTURA FINANCIERA.

El monto de la inversion en el departamento de UEN Extrusion que incluye:
e 6500 metros cuadrados de nave de produccion.
e 2 maquinas de BOPS.
e 4 maquinas de reciclado de materiales.
e 1 maquina de l&mina de PP.

e 1 maquina de lamina de PET.

Es de 35,000,000 usd.

El dinero para la inversion proviene del capital de la compafiia 10% y de créditos obtenidos
mediante instituciones de fomento al desarrollo de los paises de los que proviene la maquinaria que
son, Francia, Austria y Alemania.

2.9.1 Proyecciones de Flujo de Efectivo.

BOPS 18600.00 21390.00 23956.80
PP 9000.00 10800.00 11880.00
PET 1560.00 2028.00 2636.40
PLA 840.00 756.00 982.80
FILM 300.00 360.00 432.00
Total 30300.00 35334.00 39888.00

BOPS
PP
PET
PLA
FILM

Total USD

$ 36,828.00
$11,520.00
$ 2,262.00
$ 2,066.40
$ 1,200.00

$53,876.40

$ 43,635.60
$13,824.00
$ 2,940.60
$ 1,859.76
$ 1,440.00

$63,699.96

$59,892.00
$ 15,206.40
$ 3,822.78
$ 2,417.69
$ 1,728.00

$ 83,066.87
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La empresa tendra un gasto efectivo del 4 al 5 % del total de ventas, aqui estan incluidos los gatos

de produccién, mano de obra y gastos fijos indirectos, el costo de ventas representara el 79 % del

total de ventas esperando una utilidad después de depreciacion de aproximadamente el 15%

2.9.2 Precios.

COSTOS PP

1.05
0.06
0.52
0.00

12.52

0.09

0.94
15.18
18.22

pesos/kilo Electricidad
pesos/kilo Mat. Indirectos
pesos/kilo Mano de obra
pesos/kilo Gas

RESINA
pesos / kilo resina virgen

GASTOS
GASTOS FIJOS.IND.
DEPRECIACION

TOTAL
Precio con 20% de utilidad

0.09

costo conversion PP

COSTO PLA

1.05
0.00
3.06

24.99

29.10
34.92

pesos/kilo Electricidad
pesos/kilo Mat. Indirectos
pesos/kilo Mano de obra
pesos/kilo Gas

RESINA

pesos / kilo resina virgen
DEPRECIACION
GASTOS

GASTOS FIJOS.IND.

TOTAL
Precio con 20% de utilidad

0.16

costo conversion PLA

2.662
1.208
0.085

5.14
2.33
0.16

COSTOS OPS

1.05
0.64
0.41
0.08

14.18

191

0.10

0.11

18.47
22.17

pesos/kilo Electricidad
pesos/kilo Mat. Indirectos
pesos/kilo Mano de obra

pesos/kilo Gas

RESINA

pesos / kilo resina virgen
DEPRECIACION

GASTOS

GASTOS FIJOS.IND.

TOTAL

Precio con 20% de utilidad

0.14

costo conversion PS

COSTO PET

1.05
0.04
1.30

10.65
4.10

17.14
20.56

pesos/kilo Electricidad
pesos/kilo Mat. Indirectos
pesos/kilo Mano de obra
pesos/kilo Gas

RESINA

pesos / kilo resina virgen
DEPRECIACION
GASTOS

GASTOS FIJOS.IND.

TOTAL
Precio con 20% de utilidad

0.21

costo conversion PET
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