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INTRODUCCION

La apertura ial impl, da por el Gobi Federal, asf como el proceso de

globalizacién que se vive a nivel mundial, obliga a las ionales m impl una

serie de acciones para fortalecer su posicién competitiva y permanencia en el mercado.

Entre las acci impl das por las emp para enfi este reto se encuentran:

diversificar 1a producci6n, integracién de cadenas productivas, atender nichos de mercado, buscar

ias de escala y iacién con emp del exterior, entre ofras,
En este contexto la emp Empaques Especiales S.A. de C.V. como estrategia de crecimiento y
para sup ia en el do, planea la elaboracién de cajas de cartén plegadizo’,
como pll al negocio de empaques y flexibles que tiene en Ia actuatidad.
En virtud de que Ia mayorfa de sus cli les son id de cajas de cartén
plegadizo, con este proyecto se de que Empaques Especiales ofrezca el pag !

del sistema de empaque requerido por sus clientes, lo cual le permitirs un mejor posicionamiento

en el mercado.

De conformidad con estudios previos, para poder realizar este proyecto en el menor tiempo
posible Ia opcién inmediata es adquirir una planta que ya ests operando en el pafs y que se quiere

vender.

' B trmino cajas de cartén plegadizo utilizado en esto trabajo, incluye los diferentes empagques y euvases
de cste material. Al mercado de estos productos sa fe conoce como plegadizo convertido,
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E! objetivo del plan de mercadotecnia a realizar en el presente trabajo es el de conocer la

atractividad del mercado, 1a competitividad del prod ylas

gias y acci a seguir para

£ 9

Ia implementaci6n de este proyecto. Para conf ialidad de la emp objeto de

este proyecto, parte de 1a informacién no corresponde a datos reales,



CAPITULO 1

DEFINICION DE OBJETIVOS

Empaques Especiales S.A. de C.V., se dedica a Ia elab ién de y flexibles:

Inpag

peliculas y bolsas de polietil polipropil celofin y laminaci de estas con ofros

materiales, con impresién o sin ella, utilizados en diversas industrias.

Como complemento 2 esta fabricacién, se planea la elaboracién de cajas de cartén plegadizo, las
cuales son utilizadas para el empagque de una gran variedad de productos: medicamentos,

alimentos, juguetes, zapatos, cigarros, perfumes, cosméticos y dulces, entre otros.

Para llevar a cabo este proyecto en el menor tiempo posible y sin tener que realizar una gran

inversién, se opté por la compra de una planta que ya esti operando en el pais. La planta

leccionada tiene una capacidad instalada de 7,000 ladas/afio y sus ventas anuales ascienden

a 8 millones de délares.

Los objetivos bisicos de este proyecto son:
- Incursionar en Ia industria del cartén plegadizo convertido como complemento al negocio de
empagque flexible.

- Utilizar como plataf lientes actual

- Atender nuevos mercados de especialidades y nichos.
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har como el de diferenciacié

* Enfoque a servicio

* Soluci de empaque: Empaque flexible

Plegadizo convertido

Laminaci 1 dizo/flexible




CAPITULO 2

ANTECEDENTES DEL PRODUCTO Y MERCADO

2.1 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

Las cajas de cartén plegadizo es uno de los empaques mis populares debido a su bajo costo,
facilidad para almacenaje y posibilidad de lograr 1 i i paralap i6n del

producto; sin embargo, su uso ests limitado por el peso de los productos a empacar (méximo 1.5

. 1

kg.) y las dimensiones de 1a caja, estas no pueden

2 unos por lado.

La materia prima bésica para la elaboracién de fas cajas de cartén plegadizo es el "cartoncillo”, el

cual se fabrica en tres diferentes tipos:

Diiplex sin recubrir
Duiplex recubierto
Gris
El duplex recubierto es el que se utiliza primordiat en la elab i6n de esta clase de
paques. Ests tipo rep el 88% de 1a produccién nacional total de " iflo”.

El "cartoncillo® se fabrica en diferentes calibres (expresados en milfmetros o pulgadas),

utilizandose la nomenclatura de puntos al referirse a estos. Los calibres de mayor demanda (60%

aproximadamente del total) para la clab i6n de cajas plegadi; son los de 18 a 28 puntos.
8



El calibre del "cartoncillo” y el estilo de la caja dependen del producto y de los requerimi

del do para ese prod A i i6n se los tipos de cajas de uso més comiin.

AUTO.LOCKBOTTOM




BREAEAWAY FLY TOP

Para la fabricacién de las cajas plegadi se defn las di i y se

desarrolla el arte para la impresi6n, luego se procede a la impresién de la misina sobre una hoja
de "cartoncillo™, 1a cual posteriormente es "recortada”, proceso que se conoce como suajado. A

las empresas productoras de estas cajas se les conoce como convertidores.

El do de cajas plegadi una gran variedad de fios, en i

fe das se han d do 1600 ffos diferentes, siendo los sectores de perfumes y

ot e £ &

J Yr icos los que la oayor variedad.

Las cajas de cartén plegadizo al ser utilizadas en produ que llegan al idor final, tienen

una funcién muy importante en ¢l plan de ventas?; por lo que en su fabricacion se usan diversos

colores o tintas con el fin de darle colorido y p lidad al y hacerlo atractivo al

cliente. Entre mis elaborado es el disefio de impresién de Ia caja, més tinias son utilizadas,

2 La fuerte competenicia con productos del exterior ha dado luger a una cultura de empsaque, siendo este un
factor importanto on 1s estratogia de venta,
10



2.2 TAMANO DEL MERCADO

Con base en las cifras de produccién de "cartoncillo" reportadas por la Cimara Nacional de las
Industrias de la Celulosa y del Papel, el mercado de cajas de cartén plegadizo (plegadizo

convertido) en el periodo 1983 - 1992 tiene wn imi anual pr dio de 3.5%. El

consumo anual promedio en este periodo ascendié a 262,780 toneladas.

ANO CONSUMO (TONS.) CREC. (%)
1983 215,805

1984 208,243 (4.0)
1985 243,191 17.0
1986 258,833 6.6
1987 270,592 4.6
1988 276,010 1.8
1989 270,387 .0)
1990 311,737 15.5
1991 283,670 9.0)
1992 289,333 1.8
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De la cifra del mercado total reportada para 1992 y 1a de istadas, el

do de los pri 1| id asi como su participacién en el
total, es:
SECTOR CONSUMO PARTIC.
TONS/ANO (%)
Alimentos secos 66,550 23.0
Calzado 26,040 090.0
Farmacéuticos 28,900 10.0
Productos Escolares 23,100 08.0
Papel y Relativos 22,300 07.7
Fundas de Disco 17,400 06.0
Juguetes 16,200 05.6
Perfumes y Cosméticos 12,400 04.3
Cigarros 9,085 03.1
Dulces y Chocolates 7,233 02.5
Vinos y Licores 4,774 01.7
Otros 55,351 19.1
TOTAL 289,333 100.00
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Cabe aclarar que el sector de Fundas para Disco estd integrado 100%, por lo que un nuevo

convertidor que quiera penetrar en el do de plegadizo no debe idi este sector.

De los diferentes sectores que conforman el mercado de plegadizo converiido, los de mayor

4 .

son ali Izado y productos f: éuti gui ¢n su conj rep

¢l 42% del total del mercado nacional.

MERCADO PLEGADIZO CONVERTIDO

ALIMENTOS
23% 5.6%
H PAPEL Y RELATIVOS
cosMETICOS S 77%
%
PRODUCTOS FARMACEUTICO
ESCOLARES 10%
%
CALZADO
9%
OTROS
29.7% CIGARROS 3%

MERCADO 1992
289,333 TONS/ANO
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13 PROYECCION DE LA DEMANDA

Con base en las cifras histéricas de los ultimos diez afos, a continuacién se muestra la

proyeccién de 1a d da para los préxil 5 aflos. El imi anual p di imad,

para este periodo es de 3.7%.

ANO DEMANDA CRECIMIENTO
ESTIMADA (TONS) %
1993 306,900 6.1
1994 316,700 3.2
1995 326,500 3.1
1996 336,300 3.0
1997 346,100 29
Crecimiento Anual Promedi 37
2.4 OFERTA
B do de plegadi ido csth siendo ofertado bisi por produccit jonal,

ya que la importacién es poco factible debido principalmente a la dificultad de dar el servicio
adecuado ante los cambios de disefio y corridas de menor tamafio, Los principales proveedores

3

(¢ ) de 1a industria, son:
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EMPRESA PRODUCCION 1992 PART.

TONS/ANO %
Cartonajes Estrella (Astrolito) 89,700 31
Cartén y Papel de México 54,970 19
Gamma Internacional e 28,900 10
Impresos Automiticos
Tmpresora Hispania 17,400 6
Manufacturas Gargo 14,500 5
Lito Offset Latina 3,600 1
Impresora Simén 3,200 1
Otros 77,063 27
TOTAL 289,333 100

Como se observa, existe una alta concentracién de 1a ofesta ya que 5 de los proveedores tienen el

71% del mercado, siendo el principal Astrolito con 31%. Se estima que el 29% restante es

i,

por aproximad 200 id

De las empresas ofertantes, sélo Astrolito y Cartén y Papel de México estdn integradas a la

fabricacion del "cartoncillo®, el resto lo adquieren principalmente (80%) de Papeles Ponderosa,

15



quicn produce el "cartoncillo” pero no el plegadizo convertido, y en menor porcentaje de Cartén

y Papel de México y Astrolito®,
De fas i fe das con al, de los convertidores, se pudo apreciar que no existe un
exceso de la capacidad instalada de plegadizo convertido: el porcentaje de utilizacién de vatios de

ellos es por encima del 75%.

2.5 PRECIOS Y VALOR DEL MERCADO

El costo del "cartoncillo” utilizado como materia prima en la elaboracién de las cajas y envases
de plegadizo convertido, es en promedio de 0.70 dis/kg LAB planta del productor. Con base en
este dato y Ia demanda de plegadizo que se tuvo en 1992 (289,333 tons), el valor del mercado, en

funcién del costo de la materia prima, es de 203 millones de délares.

Por lo que se refiere al precio de las cajas y de plegadi ido, este es iy variado
y estd en funcién def tipo de caja, tamafio y disefio de fmpresién (numero de tintas
empleadas), elementos que constituyen el Valor Agregado (V.A.) del convertidor. De Ia

PP da con s y emp Y a 45 i6n se el

anflisis de los precios de venta, Valor Agregado y variedad de para los princip

sectores consumidores.
3 Paranod der do unsélo p en el inis de] "cartoncillo®, en ocasiones 8¢ ban realizado
importaciones de este insume, sin embargo para los p i csta iva resulta

16



SECTOR V.A. TAMAROS PRECIO

% PROMEDIO DLSKG
Fotografico 89 7 11.03
Perfumes y Cosiéticos 86 137 5.47
Juguetes 7 104 272
Farmacéuticos 69 52 236
Electrodomésticos 69 10 238
Papel y Relativos 63 5 2.03
Bebidas 63 5 1.98
Dulces y Chocolates 63 4 1.89
Camarén Congelado 62 1 1.86
Cigarros 55 2 1.92
Alimentos 53 6 1.50
Calzado 42 6 1.21

Con excepcién del fotografico, los sectores de alto valor agregado tienen también uma gran

cantidad de tamafios, lo que implica corridas relati cortas de producci6

Con base en el precio promedio de los diferentes id ¥ la participacién de
cada uno de ellos en la demanda total, el precio promedio ponderado del envase de cartén

plegadizo se estima en 1.65 dls/kg, con o cual el valor del mercado de plegadizo convertido,

17



sin considerar el sector de fundas para discos, asciende ap d te a 448 millones de

délares.

2.6 CONDICIONES DE COMERCIALIZACION

De las i fectuadas con al p de los principal idores, las
dici de ializacién prevaleci en el do de plegadi: ido son las
siguientes.

- El plazo de pago mis comin es a 30 dias, et cual es utilizado en un 74% de los consumidores.

PLAZO DE PAGO %
Contado 3
15-20 Dias 7
30 Dlas 74
31-45Dfas 5

46 6 mis 11

- El tiempo de entrega para aproximadamente et 80% de los clientes, es 30 dias o menos.

18



PERIODO %

Menos de 15 dias 22
15-20 dias 6
30 dias 51
30-45 dias 8
Mis de 45 dias 13

- La venta se maneja por atencién directa del fabricante o convertidor a sus clientes, siendo

mima la comercializacién a través de intermediarios.



CAPITULO 3

ATRACTIVIDAD DEL. MERCADO

Con base en las dici que preval en el do de cajas de cartén plegadizo,
analizadas en el capitulo anterior, y las fsticas de la que se p de adquirir, a
continuacién se indican los probl y oportunidades que se d en este d

3.1 PROBLEMAS DEL MERCADO

- Alto nivel de competencia, caracterizado por una gran idad de p: d que ati a

los clientes de bajo consumo.

- Competencia muy fueric e integrad: do los principales cli y haciendo dificil la
trada a los medi ypeq «

- El querer accesar a un do de alta petencia en los cli di ¥ pequedios no es

atractivo per se y por el lado de los des, que estin lados por los tres proveedores

fuertes, el acceso implicard una alta

4 Uno de 103 grandes p que los i ¢s 1a falta do oquipo de alta

pama con disefios do i i6n muy
20



- La dependencia de un solo p: dor de "cartoncillo” implica una operacitn de alto riesgo en et

funcionamiento y sobre todo en el arranque y desarrollo.

-Lai i6n a Ia i6n del p dor local de "cartoncillo" es una amenaza latente y
aunque ha declarado que no intenta hacerlo, es una posibilidad que no se puede descartar, en
primer lugar porque es un paso légico en su proceso de desarrollo y en segundo por cl alto
valor agregado con el que cuenta la industria de plegadizo convertido.

M . 4

- que no imp

muy fuertes, dependiendo de la pr i6n de Ia

industria manufacturera que se espera crecerd en et periodo 93-97 a um promedio del 4% anual.

- Industria sin bamrera por tecnologia lo que implica una facilidad de acceso a muevos

competidores, sobre todo en los niveles de demandas reducidas.

3.2 OPORTUNIDADES

- Negocio que ofrece valores agregados interesantes en la mayorfa de sus sectores.

- Volumen de demanda muy fuerte que gener6 valores elevados de venta a mis de 400 millones

de délares para 1992,

21



- Vulnerabilidad en servicio y calidad en alg idores que pudi !

cOomo una ventaja compeltitiva para un nuevo proveedor.

- Para alguien con recursos para invertir en equipo moderno y de aito vohmnen, el hecho de que
los clientes grandes tengan uno o dos proveedores y éstos con una alta posibilidad de acuerdos
a valores entendidos de no agresién, a traves de negociaciones con ellos para evitar una guerra

de precios, presenta un ingulo positivo para introducirse al mercado.

- La mayoria de los clientes estin abiertos a nuevos proveedores, sin embargo casi todos los

convertidores independientes tienen infraestructura limitada para dar un buen servicio.

- Se cuenta con una cartera de clientes ya establecida, la cual se utilizard como plataforma para

en el do de plegadi:

P

- Crecimi hacia la cob a de muevos segmentos de mercado y nuevos empaques

refacionados,

- Con la capacidad instalada minima de 1,000 - 1,500 Tons/mes (12,000 - 18,000 Tons/aiio) que

sep d di lai i6n en equipo para el incremento de la capacidad actual,
se iniciarfa en un segr de cli de alto volu y ivo valor agregado, esto d
a la relativa facilidad 16gica de produccion y uma ia inteli dep i6n, muy

22



pronto s¢ podria contar con  volimenes fuertes de  d da. Las idad:

para el proyecto dependen mucho del tamario con que se quiera salir al mercado.

este di d

De los probl y idades que

P » P

que la

vulnerabilidad de este proyecto estd por el lado de la respuesta de los lideres actuales del

A4

prima ("cartoncillo”) suficiente para nacer y crecer sano.

3.3 SEGMENTACION DEL MERCADO

Los del do de plegadi nvertido més rep tvos por su
gregado, precio y diversidad de tamafios son:
Alimentos Fotografia
Juguetes Electrodomésticos
Calzado Pape! y Relativos
Farmacéuticos Cigarros
Perfumes y Cosméticos Vinos y Licores
Dulces y Chocolates

23
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Para lograr una mejor capitalizacién de las oportunidades detectadas e iniciar con éxito en este

1 )

que se |

nuevo negocio, es importante selecci los principal y

atacar, para [o cual los el a iderar son los si

- Consumo mensual mayor a 25 tons/mes

- Valor agregado mayor al 50%

- Alto disefio en impresién con 5 6 més tintas

- Demanda de no mi4s de 10 tamafios diferentes

- Crecimienio mayor al 5% para 1993

- Pago no mayor de 30 dias

- Atendido por no m4s de 2 proveedores en forma importante

- Clientes actuales de empaque flexible

Con base en estos criterios los sectores y clientes de mayor atractividad (ver matriz de

segmentacién en anexos) se seflalan a continuacién.

No obstante que el sector ético p una baja ividad, se estd incluyendo entre los

mescados afractivos porque ofrece nichos de mercado.

24



CLIENTES

Productos de Maiz
General Foods

Gomez Cuetara

25

SEGMENTOS

Alimentos

Fotografis
Dulces y Chocolates

Cigarros
Vinos y Licores
Cosméticos



CAPITULO 4

COMPETITIVIDAD DEL PRODUCTO

Dentro de los factores que los clientes tomarian en cuenta para decidirse a comprar a un nuevo

P dor, se los si
FACTOR %
Servicio 35
Calidad 34
Precio 29
Capacidad Instalada 2
Los Clientes consideran que si un nuevo p. dor se blece en el do, el 10% de su

consumo lo realizarian a nivel de prucba con el nuevo proveedor.

Si 1a prueha resul positiva y cumple con los isi blecidos por los cli casi un

q' »

60% de clientes estaria en posibilidad do comprar entre 30 y 40% de sus consumos.

26



Las condiciones principales que un cliente establece para poder comprar a un nuevo proveedor

son las siguientes:

CONDICION %
Prucba 44
Precio 17
Servicio 15
Calidad 12
Mejores Condiciones 12

La prueba es el primer paso para poder conocer a un nuevo proveedor, y si las demis

son cumplidas, se le dard paulati una participacién en el d
A los cli les i ria romper la exk ia de wn do entre los 2 6 3 grandes
convertidores, sin embargo es una sifuacién que sp los p d di; no
han podido resolver. El contar con una nueva opcién de at i en condici di d:

de calidad, precio, volumen importante de produccién y sobre todo un enfoque a servicio,

penmite a Jos consumidores una menor dependencia de los d. id ifuacién que

puede ap: har el nuevo pr dor para p enel d:

27



4.1 FORTALEZAS Y DEBILIDADES DEL PRODUCTO

Para poder cuantificar el grado de competitividad que ofrece este proyecto, es
las fortalezas y debilidades que se tienen frente a la competencia y en los diferentes sectores de
consumo.

FORTALEZAS:

- La capacidad instalada con que se pretende arrancar nos coloca entre los 6 principales

y resulta adecuada para atacar cli imp
- Precios competitivos.

- Seguridad de ab imiento por suministro de ia prima (" illo") seguro.
- Nivel de calidad adecuado

- Servicio® enfocado a reducir tiempo de respuesta a clientes, asesorfa en disefio y soluciones

integrales de empagque.

DEBILIDADES:

- Proceso no integrado a la materia prima, "cartoncillo”.

- Lejania con los centros de en al, del d
- Fuerte comp ia de los pri les ofe
3 El servicio ¢s uno de los olementos fundamentales pars penetrar on un mercado altaments competido

28



Con base en las fortalezas y debilidades que el proyecto p y las isticas de los

principales ofertantes, el andlisis de competitividad arroja lo siguiente.

- La competitividad del proy frente al do de plegadizo convertido es muy buena y se
estima en 8.
- La competitividad frente a la comp jaesenp dio de 7.6 resp a los 2 principal

proveedores y de 8.2 en el caso de 2 de los ofertantes medianos. (Ver anexos)

-Los de fc fia, ali y vinos son en los que mayor competitividad se tiene.




CAPITULO S

OBJETIVOS Y ESTRATEGIA DEL PLAN DE MERCADOTECNIA

5.1 OBJETIVOS

Los objetivos que se plantea la emp para la solucién de los probl v el apr
de Ias oportunidades detectadas, dependen bisi de lo si
- Capital para inversién en equipo

- Crecimiento de !a industria manufacturera

-N iacién con los produ de cartoncillo

8

- Factibilidad financiera del proyecto
- Aceptacién del mercado
- Se perciba valioso el servicio
El que estos supuestos se den permitird el éxito del proyecto y el logro de los siguientes

objetivos,

- Establ, con las principales emp ofertantes, nacionales y extranjeras, para el

sumninistro seguro de 12 materia prima®

-k la capacidad instalada para participar en clientes de alto vohunen.
¢ £ el contrato con pr d se provee la i i6n de "cartoncillo® tanto para consumo
Propio como para i

30



- Penetrar en 2t del do y por igni atender nuevos clientes.

- Participacién del 10% del do total y evoluci6 i y en el mismo como

tado de alto nivel p

~ Atender mercados de especialidades y nichos con alto valor agregado.
- Lograr como el de diferenciaci6n el "enfoque a servicio®, proporcionande un servicio de
primera.

5.2 ESTRATEGIA

A i ién se lan 1as estrategias y acci de do a seguir para el logro de los
objetivos antes planteados.

5.2.1 ESTRATEGIAS DE MERCADO

PRODUCTO

La produccién se enfocars principalm 2 1a elaboraci6n de cajas plegadizas con valor d
superior al 40% para los de: ali f fia, dulces y chocol
cigarros y vinos y licores. Asimi s6 derk dos de especialidades y nichos.
DISTRIBUCION

La distribucién serd en forma directa al clienite, sin embargo se destinars un pequefio p jo a

empresas comisionistas con el fin de tener un mayor ataque del mercado, sobre todo en sectores

ubicades lejos de 1a planta productiva.
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PROMOCION

En cuanto a 1a promocién que utilizaremos para hacer que los cli potenciales nos y
se decidan a probar prod hemos pl do utilizar el correo directo de folletos,
llamadas telef6nicas, visitas a p (este do se atiende por venta personal),
participacién en congr v publicidad en revi pecializad

PRECIOS

En 1a primera etapa del proy hemos pl do salir at do con niveles de precio similares

a los que tienen los principales ofertantes, siendo estos:

SECTOR V.A. % PRECIO USD/KG
Alimentos 66 1.50
Cosméticos 81 5.47
Fotografia 89 11.03
Dulces y chocolates 63 1.89
Cigarros 55 1.92
Vinos y licores 63 1.98

Nuestras condiciones de pago serdn a 30 dias, sin embargo como apoyo para la penetracién de

do se blecerian fi iami a 45 dfas, dependiendo del cliente, los vohimenes y la

reincidencia de compra.
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CALIDAD Y SERVICIO

La ia de do se 4 fund h en la calidad y servicio, elementos que

nos dari la diferenciacién con el resto de los p d Las pequefias y al,

Inp

medianas tienen serios problemas de calidad, y por lo que respecta a las grandes, estas por su

P
P

en el do d idan el servicio al cliente. La estrategia sobre calidad y servicio

consistird de:

- Asesoria sobre diseilo y tipo de envase mais adecuado para et producto

- Visitas periédicas a los cli para d probl de calidad de las cajas en las lineas de
do, impl do las acci necesarias para su solucién.
- Camplimiento en los plazos de y reduccién de los
" - Disefiar en conjunto con el cliente el p amis adecuado de entregas para evitar altos

niveles de inventarios y reducir costos.

- Estricto control de calidad en las principales dreas de produccién (suajado e impresién).

5.2.2 ACCIONES

- Descuellami de Ia idad instalada de las diferentes etapas del proceso: impresién,

troquelado y pegado.

- Elaboracién de un plan maestro de crecimiento a largo plazo.
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- Negociaciones con el proveedor local y el proveedor altemo en el exterior para el suministro del

cartoncillo

1 i

- icar pr de i en el drea de produccién para lograr una mejor calidad

de los productos

- Inversién en equipo para modernizacién de la planta con objeto de lograr una mayor calidad en

disefio, suajad do y reduccion en el tiempo de respuesta a clientes.

- un si i 1 de calidad, juctividad, asi como un control estadistico de

- Capacitar y reforzar el equipo de venta para ampliar Ia cartera de clientes.
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CAPITULO 6

PRESUPUESTO Y FACTIBILIDAD FINANCIERA

El presupuesto necesario para llevar a cabo las ias planteadas y la tnacién de la
factibilidad fi i )! la elab i6n del plan de d ia y p if d
Ia viabilidad del proyecto.

6.1 PRESUPUESTO

La inversién requerida para la adquisicién del equipo i0o para Ia liacién de la

pacidad instalada y demizacién de la planta, asf como para implementar las demds

estrategias del plan, se estima en 17 millones de délares, 1a cual se efectuard en un 80% en los

primeros afios (1994 - 1995). La i i6 imada para ién y venta, es adicional al
presupuesto que se tiene asignado a la fuerza de ventas con la que cuenta en la actualidad Ia

El desglose dela i i6n a cfe est
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PRESUPUESTO DE INVERSION

(MILES DE DOLARES)
CONCEPTO INVERSION
1) Incremento de capacidad 9,300
Troqueladora

Dobladora - Pegadora

Impresora

2) Mayor Calidad 6,760
Equipo para Suajado
Equipo Pre-Prensa

Cortadora

3) Promocién y venta 340

4) Varios 600
Equipo de Laboratorio
Equipo de Computo
Programas de Capacitacién
Otros

TOTAL 17,000
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Con la inversién programada se planea llegar a una capacidad instalada de 23,500 tons/afio.

6.2 FACTIBILIDAD FINANCIERA

El anilisis fi 1 fi do para d i la viabilidad del proyecto, nos arroja los
siguientes resultados.
PRONOSTICO DE VENTAS
Elp de i ién y el p i imado de ventas para los préximos aflos es:
ANO 1994 1995 1996 1997 1998.......2003
INVERSION 9,010 4,590 3,400
VENTAS 5,500 10,200 14,300 16,800  18,900....33,100
Cifras en miles de délares

INDICADORES DE FACTIBILIDAD

La evaluacién econémica que se levo a cabo amroja los siguientes resultados.
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INDICADOR VALOR

TIR’ 20.7%

VPN® 10% 11.4 MM USD
14% 4.9 MM USD
18% 1.3 MM USD

PAYBACK 5.2 ANOS

RENTABILIDAD

UDEFO%ACTIVOS 303 %

De los Itados obtenidos, se huye que el proyecto para la fabricacién de cajas de cartén

plegadizo resulta viable.

Tasa intema de retorno
8 ‘Valor presente neto
4 Utilidad después del flujo operativo
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

- Empaques Especiales, S.A. de C.V., planea Ia elaboracién de cajas de cartén plegadizo

(plegadizo convertido) como pl al io de flexibles que tiene en Ia

3 pad!

actualidad.

- Este tipo de cajas es uno de los empaques mis populares debido a su bajo costo, facilidad de

je y ventajas para lograr impresi Su uso es en el empaque de una gran

variedad de prodt I di j i 3 éticos y

dulces, entre otros.

- El do de plegadi ido en el periodo 1983 - 1992, fue en promedio de 263,000

/afio, do un imi anual p dio de 3.5%. Los principales sectores

id son ali Izado y f: gutico, quil P el 40% del total del
mercado.

- La oferta es bisicamente de fabricacién nacional, siendo las importaci poco significativas.

Existe una alta concentracién de Ia oferta ya que 5 proveedores tienen el 71% del mercado,

133,

mientras que el 29% es

por aproximad: 200 id
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- Las principal prod son Astrolito y Cartén y Papel de México, quienes est4n

integradas a la materia prima ("cartoncillo™) y cubren aproximad: el 50% del d

- El precio de las cajas es muy variado y estd en funcién del tipo de caja, tamafio y disefio de
impresién, elementos que constituyen el Valor Agregado del convertidor. Los sectores con
mayor Valor Agregado y variedad de tamafios son: perfumes y cosméticos, juguetes y

farmacéutico.

- El valor del mercado de plegadizo convertido, con base en un precio promedio ponderado de

1.65 dls/kg, se estima en 448 millones de dblares.

- Las condiciones en que sc estd ializando esta ia son:

Plazo de pago a 30 dias
Tiempo de entrega 30 dias 0 menos

Venta directa del fabricante (convertidor) al cliente

Lad da no s alidad

- De los probl y op idades que p el do de plegadizo convertido, los
sectores de mayor atractividad son: ali fc fia, dulces y chocolates, vinos y licores,
cosméticos y cigarros.



-Delas . fizadas con al de los principal Ly se

desprende que la mayoria de ellas estdn disp a a un nuevo P dor que cuente

P

con calidad, precio y servicio.

- Las acci a seguir por Emp Especiales para iniciar la penetracién en este mercado son:

Incremento de capacidad instalada y modemizacién de la planta
Lograr seguridad en el suministro de la materia prima

3 ificar p de

Atender mercados de especialidades y nichos con alto valor agragado
Utilizar el enfoque a servicio y calidad como un elementos de diferenciacién

Usar como plataforma clientes actuales

- La inversi6n estimada para llevar a cabo este proyecto, es de 17 millones de délares.

- De los ltados obtenidos en el p trabajo, se concluye que el proycto para la

elaboracién de cajas de cartén plegadizo es viable. Por lo tanto se recomienda continuar con las

gociaci parz la adquisicién de 1a planta, efe do una evaluacién més detallada de las

en que se que permita realizar una oferta realista para su compra.
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