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ANTECEDENTES.

Los silicatos de sodio. |

Los silicatos de sodio son compuestos quimicos formados por Oxido de sodio y
oxido de silicio obtenidos industrialmente a partir del producto de reaccion de una
fuente sodica, generalmente carbonato (Na,COs), v arena silica. {as proporciones
en las cuales se encuentran estos oxidos dentro del compuesto, determina de
manera general |as prof)iedades y caracteristicas que los productos pueden
ofrecer. Sea provenientes; de reacciones de ataque directo con sosa caustica y
arena o producidos en h‘fornos de fusion como los de fabricacion de vidrio, los
silicatos de sodio (NaZSio:a) se representan mas comi(nmente en la industria por la

formula general Na,0+nSi0O;.

Aquellos obtenidos por flésién se les conoce como vidrios solubles, debido a la
apariencia que poseen y a la particularidad que tienen en su fase sélida para
formar disoluciones cuéndo se someten a determinadas condiciones de
temperatura y presion. El lproducto solido que se obtiene del proceso, es un vidrio

amorfo que se hidrata de acuerdo a una relacion molar de Si0; a Na,© que va de

1.0 y no excede a 4.0 seg';l'm la reaccitn: Na;COj + nSi0O; = Nax0+nSiC; + CO2.
|

|
industrialmente se producen y comercializan una amplia variedad de productos

para satisfacer diferenlefs mercados y aplicaciones; desde cristales en polvo
altamente solubles, obte:nidos por procesos de secado por aspersion, hasta
liguidos muy viscosos qt:je se evaporan y filtran en varias etapas para lograr
productos de caracteristic:as especiales.
i

Las aplicaciones mas ci:munes estan en la formulacion de detergentes, de
adhesivos, de cementos, én recubrimientos y solidificantes, como aglomerantes en
fundicién y deﬂoculantes: en ceramica, en la flotacion de minerales y en el

tratamiento de aguas y :textiles. asi como en el destintado del papel y en la

' Vail James G. Soluble silicates. 'l:'heir properties and uses. Volume 1: Chemistry. Reinhold Publishing
Corparation, New York p. 19, 1952,

1
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! Antecedentes
|
tratamiento de aguas y'textiles, asi como en el destintado del papel y en la
produccion de ciertas piritu.ras y pigmentos blancos comao el diéxido de titanio, la
silice precipitada u otros éuimicos especializados y zeolitas.
}
Las propiedades de los silicatos o el desempefio que se busca del material para
sus diferentes usos y ap‘!icaciones, quedan definidos por la relacién en peso del
oxido de silicio respecto a la de sodio y por la densidad de la forma liquida, asi
como por la cantidad de :sélidos disueltos en &l segun la temperatura a la cual se

realice la aplicacion.

RELACION ;| Densidad @ Viscosidad
% % o Aplicacion
EN PESO | 20°C pH en
i Na0 | SiO; . tipica
Si0/Na0 L °Bé | glom’ Centipoises
3.25 9.22 30%00 42.70] 141 | 11.30 830 Adhesivos
3.22 8.90 28{?0 4100} 1.30 | 11.30 180 Quimicos
322 915 | 2950 14220 141 | 11.30 400 Silice
|
2.88 11.00 | 31170 | 47.00{ 1.47 | 11.50 960 Electrodos
2.35 13.37 | 31/42 | 50.00| 1.53 | 12.30 610 Detergentes
2.00 14.70 29.;40 5050 1.53 | 12.70 400 Aglomerantes
1.60 19.70 | 31.50 | 58.50 1.67 | 13.40 700 Detergentes

‘
Tabla 1 Algunos dejlos silicatos de sodio més comunes en {a industria.
|

La produccién y sus practicas actuales.

Industrialmente se utili;an dos rutas de fabricacion. La mas tradicional
generalmente ha correspo;ndido a la utilizacién de grandes hornos construidos con
material refractario aiime:?tados con gas natural, donde se funden en proporcion
adecuada mezclas de arena y carbaonato de sodio de los que se obtiene, segin la

relacidn en peso deseadé y alrededor de los 1,200 a 1,400°C, un producto que




Antecedentes

después puede disolverse en autoctaves®. Por otro ado y bastante menos
comunes por ahora, las r%aacciones de atague directo aprovechan las soluciones
alcalinas de los hidréxidc}s para reaccionar de manera directa sobre la fuente
silicica previamente hidrat:ada en forma de gel, por ejemplo, o sobre especies de

gran superficie de exposicién como las tierras diatomaceas.

l Carbonato de sodio , f I Silicato en poivo I
F

Horno de fusién
™| 1.200- 1.400°C

[ Arenasiica | : Silicato |—{ Secado |
. liquido |

* : 1 4 Evaporacion y
|
I

I Solidificacién ) L Disolucién l cristalizacion

Sieso il T —

Diagrama de fabri(;:acién tradicional por fusidn de silicato de sodio.

1
J

i

La ubicacién de las fuentes geoldgicas de sodio como el carbonato y de otras

materias primas ricas en jSiOz para la fabricacién de silicatos, han definido en
buena parte el desarrollo: de los procesos de manufactura. Por ejemplo, los
yacimientos naturales de r'ninerales de sodio existentes mas extensos, han dado
pauta al surgimiento de una industria en la fabricacion de silicatos que por mucho
tiempo aprovechd la cerca;nia a los mismos para edificar operaciones de fusion.
Tal es el caso de la indust:ria de los silicatos en los Estados Unidos y en algunas

. o .
regiones de Europa y Asia central donde dominan estos procesos.
|

Estas industrias sin embarg!]o, enfrentan hoy dia mayores retos para eficientar sus
costos de operacion debido principalmente a los vaivenes financieros que desatan
crisis energeticas y a los ciclos de logistica de fletes terrestres y maritimos cuyas
tarifas han irrumpido eventtalmente ofertando materias primas mas baratas contra

N ! .. . -y
las que compiten las de uso tradicional por costo de fabricacién.

? ldem. p.25 '
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t

En la actualidad es uf\ hecho incontrovertible que los factores econémicos
determinan por mucho la: eleccion de las materias primas y el tipo de proceso para
fabricar cualquier producfto quimico. La industria de los "commodities™ que fabrica
grandes volumenes de jproducto terminado con tecnologia de proceso basica
como el silicato de sodio, se enfrenta a situaciones de comercio cuya realidad no

. |,
escapa a estas consideraciones.
|

Adicionalmente a los prebios de las materias primas utilizadas en la operacion de
homos, es evidente que ltos costos de produccion estan fuertemente determinados
por los gastos energético's que suponen tanto la quema del gas natural para lograr
la fusién {que llega a estér por arriba del 30% del costo variable totai del producto),
como la fuerte inversion (:que se requiere para implementar la linea de suministro y
la construccion y mantenimiento de un horno. Los indices para costear la
produccién tienen que ver, por lo tanto, con la eficiencia térmica de la operacion y
con el precio unitario dei insumo energético basico, el gas natural, que siempre
estd indexado a las ﬂuctuiaciones economicas del entorno.
|

La mayoria de los siticatos que se fabrican en todo ! mundo provienen de
procesos de fusion y se u‘tilizan en la mayoria de sus aplicaciones en forma liquida
con disoluciones que en promedio andan alrededor del 40% de sélidos de
concentracidon. Esto hac’e que una empresa productora de silicato de sodio
considere esta limitante,' pues el traslado del silicato a destinos muy apartados
implicara mover en realid:ad una masa donde mas de la mitad es agua y por la que

se tendra que pagar un fléte tal como si el conjunto fuese producto terminade.

En este sentido, los mercados mas grandes en volumen han orientado de alguna
manera a los productoresi a concentrar sus operaciones en las cercanias de otras
industrias de consumo como la de detergentes y la del papel, o a realizar contratos
en los que el productor ﬁermanece como un proveedor dnico para determinado
mercado, operacion o cliente, motivados siempre a disminuir los costos del

]
acarreo hacia las instalacilones del consumidor y los del almacenamiento.
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Actualmente muchos productores estan enfrentando el reto de recuperar |2 caida
de sus margenes de ganancia debido al incremento del costo en materias primas y
de la energia®. Algunos han optado por aumentar sus precios, pero hasta cierto
limite porque la erosion dé las utilidades ha ilevado a perder mercados e incluso a
limitar inversiones para seguir creciendo. El precio de los insumos como el del gas
natural, que durante los t]lltimos cinco afios se mantuvo constante, reportd cambios
para finales del afic 200(? desde los 2.5 hasta de 10 y 11 ddlares por millén de
BTU. Esto coloct al gas cfen primer plano y en uno de sus peores momentos a la
industria consumidora de‘\l energético, como en el caso de los productores de
silicato que han tenido que decidir frente a disyuntivas criticas para reducir el costo

. . |
del suministro. |

i
La configuracion organiiativa.
Tipicamente la estruc;tura organizacional que define vy delimita las
responsabilidades en una; empresa productora de silicato de sodio, gira alrededor
de dos areas: la de operéciones y la comercial, ambas moduladas por el proceso
administrativo y ﬁnancie:ro de ia compafiia que a su cargo tiene la funcién
promotora de los recursos humanos. Se trata de una estructura basica funcional
donde cada area puede téner un organigrama particular como en cualquier entidad
productiva, pero donde 'la integracion de éstas para realizar un trabajo de
planeacién efectivo, deﬁﬁe con mucho los alcances que la corporacién puede
tener a largo plazo. |

!
Asi la organizacidon mas comun en este giro descarga en el area de operaciones la
responsabilidad de dirigiriun sistema de calidad que vincula, desde la certificacién
de las materias primas 'que utiliza hasta fa de los productos que fabrica, e
involucra por lo tanto ‘ a los departamentos de calidad, de proceso, de
mantenimiento, de abastpcimientos y compras, al de embarques y al laboratorio
de contro! de calidad o al area de investigacion y desarrollo. El &rea comercial por

* Chemical Market Reporter, Schnell Publishing Company. Sodium Silicate Producers Face Pressure.
February 19" 2001. i
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el otro lado, integra fundamentalmente al departamento de ventas, al de servicio a

- l . - .
cliente, al de mercadotecnia y al servicio técnico.

!



LOS CONCEPTOS. |

Analizando los ambientes. :

Como en todas las empresas, el ambiente interno puede definirse por el conjunto
organizativo que la corporacio"n se ha dado para alcanzar sus fines. La forma en
como se establecen las relabiones desde la empresa hacia el exterior en un
contexto determinado y que finalmente influyen en ef rendimiento o desempefio de
la organizacidn, esta c'trcunsc:l:'ita a un ambiente general mas extenso, es decir, al
entorno. !

En cualquier entidad productjva el entorno estad conformado principalmente por
componentes econdmicos, te¢nolégicos, éticos, legales, sociales, demograficos y
politicos mismos que a su w.=:zi influyen en cualquier tipo de transaccion comercial®.
Asi en una empresa, cuya miéién es producir y comercializar productos quimicos
para incrementar la rentabiliqiad de los accionistas y satisfacer a sus clientes,
puede identificarse un ambfente que coordina las funciones internas de la
organizacion y del que depen'den en parte los procesos productivo y comercial en
su conjunto. Se trata de un ambiente operativo integrado principalmente por
conexiones con el mercado:, la competencia y los proveedores que puede
establecerse como la primera frontera entre la organizacion y el entorno general.
En et modelo organizativo tipico de una empresa productora de silicato de sodio,
las areas comercial y de abasltecimientos, también conocida como de distribucién,
suministro o compras, son _rlas que presentan la mayor exposicién y contacto
externos debido a que la néturaleza de su quehacer las vincula en diferentes
niveles hacia otros ambienfes. Por antonomasia el contacto “oficial" con el
consumidor lo detentan los d%:partamentos de ventas y servicio al cliente, pues al
tiempo que ofrecen los servicios y productos disponibles son la cara permanente

de la empresa. En un segundo plano, pero no menos importante, esta el contacto

* George A. Steiner. Planeacion Eswatéuica. CECSA. México 2001 p. 134

i
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|
que tienen las areas de éuministro con todo tipo de proveedores, todas

interactuando hacia distintos componentes del entorno.
[

'
El proceso clave. |
Debido a que ia manufacturagde los silicatos no ha variado sustancialmente desde
hace por lo menos unos 180 afos y en funcién de que es hasta hace poco cuando
se establece una red de ccl.vmercio internacional, la venta y distribucion de los
silicatos de sodio se ha cara;cterizado por verificarse como un ejercicio comercial
que fransita entre tener fnercados cautivos para sus productos y ofrecer
aplicaciones convencionales" desarrolladas por los propios clientes.

|
Hoy sin embargo es claro que la realizacion del anélisis del entorno comercial es
un factor criticc e imporliante, por lo que es liderado por las areas de
mercadotecnia y compras y se le considera como un proceso operativo clave y
dinamico que plantea areas de oportunidad. El resultado de este analisis sirve de
herramienta para identiﬁcar; el conjunto de fuerzas, tanto internas como externas,
mas definitorias para ;desarrollar estrategias, programas, politicas vy
procedimientos de la emprésa incorporandose a otros procesos de apoyo, en los

que el equipo directivo partibipa con la definicion de la mision, vision y objetivos.

El analisis del entorno comercial basado en los principios descritos en la
planeacion estratégica, qut? es la columna vertebral que antecede y sustenta todas
las decisiones que se toman para administrar el negocio y el manejo planeado del

cambio, delimitara también un enfogue operativo en funcion del futuro de las

decisiones actuales®. i

i
La liga con la administracion estratégica.

f .
En la administracion estratégica, los métodos y técnicas que consideran al cambio
coma motor para identiﬂca:r y resolver problemas en funcion del tiempo, surgen de

procesos de diagndstico y' evaluacion proactiva que permiten establecer controles
i

¥ Idem, p 39,

t
i
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Los conceptos

permanentes para cerrar ia brecha en el cumplimiento de los objetivos a corto,
medianc y largo plazo, tomémdo como punto de partida el futuro factible y
centrandose en el futuro deseédo.

En este sentido, el proceso clave que significa el analisis del entornc comercial de
una empresa, debera estar orilentado a disefiar vias de aproximacion al futuro. Asi
se anticipan las soluciones de los problemas que pudieran presentarse durante la
interaccién y se caracterizan de tal manera que cada una de las funciones
desempefiadas por el ambien!te interno de la empresa, en el limite de la frontera
ya descrita, logra establecer :‘sfslemas propios € indicadores de efectividad para

mantener o implementar un trabajo de evaluacién y seguimiento.

Esto implica que las dreas operativas involucradas en el proceso clave, realicen el
anédlisis con estudios de pros?'pectiva (imaginando a partir del futuro), prondsticos
{como juicios razonados cuantitativos o cualitativos), predicciones (a partir de
condiciones irrebatibles), préavisiones {para resclver con anticipacién al corto
plazo} y proyecciones que suponen la continuidad de las tendencias {con datos del

presente llevados al futuro). .

Los principios del modelo de administracion deberan ser claros y asimilados por
cada una de las areas de la empresa. La calidad centrada en dar valor superior a
los clienles, establecer un proceso de mejora continua; ofrecer respuestas rapidas;
dirigir la toma de decisione'?s a partir de fuentes de informacién confiables con
datos y hechos; promover u:na cultura de preservacion ambiental y tener impacto
social asi como enfocar todos los procesos operativos al logro de resultados y al
trabajo en equipo, son alguﬁos de los ejes rectores que una corporacion debera

tener bien definidos para lograr el desarrollo de todo el personal involucrado®.

La ejecucidn de este analisis debe ubicar hacia el exterior las oportunidades y

amenazas que se planteanﬁy de las que generalmente no hay control, al tiempo

" Fomado del Plan General de Negocios de Silicato de Sodio. Vitro PQ Quimica S.A. de C.V., México 2000.
!
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que arroja elementos para identiﬂcar en el ambiente intemo las fortalezas vy
debilidades con que se cuenlia y que si pueden regularse. Utiliza pues la matriz
FODA (acrdnimos de Fuerzal_'s. Oportunidades, Debilidades y Amenazas) como
herramienta para establecerf objetivos y estrategias entendidas como lineas
cruciales de desempefio, ‘

j
Las conclusiones y recomerhdaciones resultado de éste andlisis, toman forma
cuando dan lugar al replanteamiento o reforzamiento de objetivos que por
definicion deberan ser a r:nediano ylo largo plazo; estratégicos, tacticos u
operativos y funcionales ¢ dt:a competitividad. Se caracterizarén por ser medibles,
factibles, flexibles, motivado;res y acotados por e! tiempo®. Deberan buscar y/o
mantener tendencias y posicionamiento, establecer ventajas competitivas o
compromisos, evaluar deserﬁpeﬁos y delimitar prioridades estratégicas.

|
Con los objetivos ciaramen{e definidos, el siguiente paso que retroalimenta a la
entidad en su conjunto, es el desarrollo de estrategias segun ia coyuntura y
contexto, a nivel funcional y/o a nivel corporativo. Estas deben ser valoradas en
por lo mencs los siguient;es aspectos: consistencia con el medio ambiente;
compatibilidad con las politicas internas y estilos directivos, filosofia y
procedimientos operativos; jadecuacidn a los recursos financieros; adaptacion al
ciclo del producto y a la sitt‘ljaciOn del crecimiento y participacion del mercado y a
su pertinencia contextual, e{"ltre otras cosas.

|

Finalmente, todos los aspecios relativos a la gjecucion de las estrategias tienen
cabida en el disefic de programas donde se ¢elige el enfoque para las mismas y se
determinan tas habiiidade:‘s necesarias para posibilitar el inicio del cambio y
emprender 1as acciones correctivas para asegurar que los resultados del plan de

negocios se hagan realidaql.

* Habib Chamoun-Nicolas. Desarrollo de Negocios. Editorial Agata, 2* ed. México 2001, p. 101
* George A. Steiner. Planeacion Estratégica. CECSA. México 2001 p. 163
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Vale la pena mencionar que dufrante todo este proceso de analisis, los sistemas de
informacién deberan ser lo su{lﬂcientemente amplios y estar a la mano en forma
ordenada, clasificados y orientados hacia todos los departamentos de ia empresa
por ambitos de competencia, Fsara que todos los integrantes de la institucion creen
redes donde se perciban necesidades de cambio posteriores y se promueva
conciencia de la importancia d’rel analisis del entorno con informacion actualizada.



i
|
|

EL ANALISIS DEL ENTORNO.

Desde |la operacion productiva.

Con la dptica que da'la operacion, el analisis del entorno implica conocer cuales
son las tendencias tecnoldgicas mas dominantes en los procesos de fabricacion
de silicato. Realizar un comparativo de las operaciones con las que cuentan los
competidores y otras émpresas del ramo, verificando la existencia de proveedores
competitivos en precips de materias primas y servicios, es sin duda una labor
primordial y casi cotidiana de las areas productivas y de compras desde donde se
puede identificar la bosicién que guarda la operacidén contra la gue se aspira
tener. i
El analisis del entorno sirve de diagnostico y permite pricrizar situaciones para
disefiar alternativas de cambio, a la vez que establece las bases para tomar
acciones de mejora eﬁ produclividad y desarrollar ¢ captar nuevas tecnologias de

proceso para alinearlas a la planeacion estrategica.

\
Reforzar las operaciones en la fabricacion del silicato de sodio, creando nuevos y
mejores procesos, im:plica pues utilizar las instalaciones mas productivamente y
realizar adecuaciones alrededor del funcionamiento basico del equipo, del como
se opera y de quiénes estan dirigiéndolo. Ya se comenté del alto impacto que el
gas natural tiene sobre el costo total de fabricacion del producto al fundir la mezcia
de las materias primas, por ello el cuidado de la eficiencia en combustion, que
lleva a controlar el factor unitario de consumo energético para disminuiro, es un
asunto sobre el que sé concentra la mayor parte de los esfuerzos en reduccion de
costos y que marca una tendencia en los productares.

)
En las materias prim'as, otras son las pautas. Por ejemplo, la utilizacidn de
carbonato de sodio o scda ash en la fabricacién de vidrio a nivel mundial, que
llega a ser casi del 49% de las ventas totales por afio (10.2 millones de toneladas})
y el desplazamiento 'que el vidrio esta teniendo por envases de plastico y otros

contenedores, indica que el crecimiento en el consumo del carbonato sera de tan

1

|
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stlo el 0.8% anual hasta el 2003° orientandose sobre tado hacia el Lejano Oriente

f . ! s .
y para otras industrias en algunos paises en vias de desarrotlo.

Al tiempo algunas firmas asiaticas que tienen bajos costos para fabricar carbonato
de sodio comienzan ya a promover el mercado de las exportaciones, aunque para
nuestro continente toda'via el cantél de productores, administrado con el nombre de
ANSAC (American Nacional Soda Ash Company) en los Estados Unidos, es quien
dicta los precios y las politicas comerciales. Situacion gue ha dado lugar a la
existencia de operacion:es de ataque directo por via humeda para la fabricacion de
silicato, en las que se ufiliza s0sa caustica y que son bastante rentables en Europa

y Brasil.

t

Las crisis energéticas y los inestables precios del petroleo, apuntan que el
|

comportamiento a la alza que presentan los precios de la energia seguira siendo

el factor nimero uno a atender en la fabricacion de silicato, concentrandose mas

por supuesto en el gas natural que en la energia eléctrica.

Para lograr nuevos estandares de operacién, muchaos topicos pueden formar parte
del diagnostico. La disipacién de energia durante la fusién y el abaratamiento del
combustible u otros topicos poco conservadores como la sustitucion de materias
primas por otras alterhas, en ocasiones se presentan como situaciones no
atendidas. Por ello es importante partir de rutas exploratorias que generen ideas
novedosas y planteen interrogantes concretas para que el area de produccion no
se limite sélo a la fabricacién. He aqui algunos cuestionamientos:

+ iesla materia pri’ma factible de sustituirse?

« ;es el disefio del:horno el mejor para el tipo de productos que se fabrican?

« ;se puede sustituir la fuente energética basica por otro combustible?

*  ;puede aprovecr{arse la energia disipada en otras partes del proceso?

s ;Seestd operando a maxima capacidad el equipo para prorratear el costo?

* Chemical Marke1 Reporter. Sc_imel! Publishing Company. Soda Ash Chemical Profile. June 5™, 2000,



* ;cumple con las normas de control ambiental?
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+ ;se hace benchmarking de proceso con otras plantas productivas?

« ¢la operacion actual del equipo mantiene una ventaja competitiva?

¢ ;se tiene desarrollados atgunos proveedores para mejora de proceso?

« jesta imp!emenfado un programa de mantenimiento preventivo?

+ json las operaciones compatibles y flexibles al cambio?

Asi, al responder las preguntas anteriores se encuentra la posicion actual de la

empresa y se hace el comparativo hacia el entorno fijando las metas iniciales:

POSICION ACTUAL

EL ENTORNO

LA META

Usec de arena silica @ 99.6%

Uso diferenciado de arenas silicas

Arenas de reuso donde aplique

Fuente de Na;0 100% de NaxCOs

Uso de trona y sosa caustica

Ajusiar silicato liquido con sosa

Combustible gas natural |

Mezcla enriguecida oxyfuel

Enriquecer alimentacion de gas

Uso de agua cruda

Agua tratada

Recirculacion de agua de proceso

Fabricacion {radicienal

Procesos flexibles segun producto

Alternativas de proceso

Filtracion de silicato liguide

Arenas de mejor calidad

Mejores arenas eliminan filtrado

Disefic de horna obscleto

Radisefio peridgico de horno

Probar mejoras de disefio

Disipacion de calor y gases

Equipo ¢f recuperadores de calor

Captar energia hacia subprocesos

Fabricacion por campanas

Operaciones intermitentes

Combinar segan programas

Control ambiental bajo peticion

Emisiones controladas

Asumir cultura de preservacién

Mantenimiento preventivo

Programacién de mantenimiento

Programar revisiones

Proveedores Onicos de m. prima
ki

Varias posibilidades de suministro

Desarrollar nuevos proveedores

Manejo convencional de residuos
i

Racignalizacion de residuos

Desarrelio de industrializacién

Lineas de transporte extemas’

Combinacion en transportes

Rentar unidades de transporte

Certificados de calidad

Sisternas integrales de calidad

Imptementacidn sistema IS0

Be las consideracionefs anteriores se pueden desprender varias lineas de accion

para implementar los cambios necesarios y alcanzar objetivos especificos. Una de

las mejores formas de articular la implementacion de las acciones es contar con

un portafolio de proyectos que agreguen valor y logren una posicion competitiva

de la compadia. En el area de los silicatos, los mas importantes son:

« reduccion permanente de consumo energético y aprovechamiento de

emisiones térmicas para procesos secundarios {(como calderas).

+ innovacion de nuevas lineas de producto que incluyan especialidades.
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+ establecer protoclofos productivos susceptibles de habilitar la exportacion.

» desarroliar tecnol@:gias propias de disefio de equipo.

» expandir capacidad de fabricacion y compartir instalaciones.

s racionalizacion dé unidades operativas: fusion, disolucion, filtracion, etc.

+ integrarse a cadejna productiva aprovechando sinergias.

s y establecer alianzas gue permitan utilizar el “know-how" de otros mediante

programas de traﬁsferencia tecnoldgica y/o cooperacidn técnica, ete.
|

Una empresa productara de “commodities” como el silicato de sodio, cuyo proceso
productive no requiere de grandes automatizaciones y que es por decirlo bastante
noble en cuanto a la flexibilidad para manejar, por ejemplo, producto no conforme
o fuera de especificacion, en tanto fabrica grandes volimenes de producto
terminado (mas de 10.600 toneladas por mes), puede desviar su atencion en
privilegiar situaciones que no aporten ventajas ni que abonen en el terreno para
alcanzar las metas si ng discrimina entre lo urgente y lo importante de estas

consideraciones. '

'
‘

En la industria, la mayoria de las empresas buscan en la actualidad bajar el gasto
en capital sin atentar contra la funcionalidad del negocio y sin reducir su
capacidad. Lo que buscan es en realidad un camino hacia la productividad de este
capital, en el que las inversiones tengan un retorno seguro y se cofran los
menores riesgos para afrontér momentos de crisis, o diche de otra forma quieren
en principio hacer mas con menos y en realidad el reto es hacerlo ademas bien.
Desde la operacién comercial.
Frente a una apertura comerciat a nivel internacional con cada vez menos barreras
arancelarias para el traslado de mercancias desde y a cualquier parte del mundo,
muchas materias prima$ y productos terminados, sobre todo en el érea de la
quimica, presentan ciclos de precio que los hacen atractivos para sustituir
parcialmente a aquellos i:nsumos provenientes de rutas tradicionales de comercio,
1
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:
Las importaciones que antes eran privilegio de s6lo paises desarrollados y casi
imposibles de imagina:r en nuestro entorno, son ahora una realidad contundente.
Ello cbliga a que las areas comerciales sean lo suficientemente dinamicas para
adaptarse con ﬂexibilfidad al medio y marcar las ventajas compelitivas que
aseguren mantenerse én el mercado para crecer en todos los sentidos.

E
En el caso del silicato de sodio, es imperativo cambiar los modos de trabajo para
orientar el obsoleto eﬁfoque meramente de proveedor de productos al de una
empresa que ademas ofrece servicios integrados a los mismos. No solo implica
conocer los mercados'a los que se atiende y hacer una divisién por segmentos
para conocer las necesidades y requerimientos futuros con los que se enfrentaran
los consumidores a médiano y largo plazo, sino que ademas se debera participar
activamente con los clientes en relaciones donde se enriquezca la cadena
productiva en general.‘j imprimiendo un sentido de asociacion donde el resultado
final sea que todos saléan ganando como socios. Es decir, deberan conocerse los
factores criticos que modulan el crecimiento planeado y sostenido cuando el

+
mercado se comparte con mas participantes.

Para ello la comercializacion puede convertirse en un pivote de cambio frente al
entorno general, pues conoce el mercado, establece los perfiles de los clientes
que se tienen y esbo!za los de aquellos que se pretenden atender en nuevos
mercados, con diferentes productos y con aplicaciones desarrolladas en conjunto.
En general. el enfoque administrativo de la comercializacién de silicatos, puede
resumirse en los siguientes factores criticos, o clave, percibidos por los usuanos
del producto o servicio!®:

1. precio competiti{/o.

2. calidad del prod}lcto.

3. condiciones de :recepcién y envio.

4. funcionalidad yidesempeﬁo del producto.

" Auditoriz al MANV (NlodeI:o de Administracion de Negocios Vitro) de Vitro PQ Quimica, S.A. de C.V.
México 1999. o
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atencion oportuna a quejas y reclamaciones.
soporte técnico disponible.
comunicacion fluida con el proveedor.

relacion personal y permanente del representante de ventas.

© ® N @ o

apoyo administrativo para la compra, todas en este orden.

Como en todos los negocios, ahora mas que nunca en el de los silicatos, debera
quedar claro que en un ambiente competitivo que se mueve aprisa, el valor
ofrecido también répidahente desaparece. No basta por ello atender los factores
criticos enunciados. Sé requerirda de nuevos modelos de trabajo que sean
percibidos por el cliente y que den cuenta de que, a largo plazo, la empresa
plantea desde “ya” las mejores opciones que un socio integral, -y no un simple
proveedor-, puede ofrecer.

La informacion mercadétécnica minima que da contexto al andlisis comercial de
una empresa productoré de silicate de sodio, se puede clasificar en funcién de los
mercados de volumen que atiende; al tipo de cliente y sus aspiraciones; ubicando
a la propia compariia con sus fortalezas y debilidades: a tas caracteristicas de los
productos y a la com?petencia doméstica y externa; haciendo ademas una
investigacion de la ofertja y la demanda y planteando los objetivos y las acciones
que permitirdn que éstos se cumplan de manera controlada. También habra que

poner atencion a los indicadores macroeconémicos por excelencia: INPC, PIB, etc.

1. El mercado
Para abordar el mercado en que participa el negocio del silicato de sodio, es
menester identificar primero aquellas industrias que lo reguieren, el volumen en
toneladas de consumo, ;el volumen total del mercado, los precios comparativos y

. | . . I N
las tendencias de los aranceles para su importacion, entre otros topicos.
\

Detergentes y jabones. En México es el mercado de volumen mas importante para
el consumo de silicato de sodio con 70% de participacién. Se caracteriza por una
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produccidn donde el 96% de lo que se fabrica es en polvo, el 3% son liquidos y el
resto geles, jabones en'pasta y de tocador. De éstos los polvos contienen entre un
5-10% en peso de silicato de sodio en su férmula; las barras de lavanderia 0-12%

mientras que los quuidoIs y las pastas los incorporan en menos det 3% en peso.

Se trata de un mercado dindmico caracterizado por un alto grado de tecnologia en
desarrollo y fuertemente competido a nivel global; los consumidores grandes son
lideres en formulaciones nuevas y en la asimilacion de presiones economicas y
ambientales; es un mercado que se segmenta en especialidades y por regiones
mundiales. Dado que e:s un mercado que concentra tipicamente mas de la mitad
de la oferta de silicato, bor lo menos en América Latina, es imperative considerarlo
como uno de los mas in?portantes.
;

Productos Quirnicos. La mayoria de los procesos quimicos donde se utiliza el
silicato de sodio como materia prima, son los de fabricacion de recubrimientos y
pigmentos blancos como el didxido de titanio o especialidades como la silice
precipitada. En ellos la aplicacién requiere de una fuente de SiQ; sintética y de
alta pureza. El consumo de este segmento de mercado llega a representar
tipicamente alrededor del 10% del total reportado por afo en la industria del
silicato de sodio. Otro s:egmento de mercado importante, aunque no en México, es
la fabricacién de zeolita{s para ia formulacion de detergentes que permiten el uso

de estos silicoaluminatos.

Distribuidores. Tratandose de “commodities”, el silicato de sodio tiene un mercado
importante de alta fragfnentacién con una demanda irregular que en su conjunto
no puede ser atendidog por la fuerza de ventas con que cuenta directamente el
productor. Es por esto que los distribvidores de productos quimicos son un
mercado potencial que generalmente cuenta con la infraestructura de entregas
pequefas hacia diferer;tes zonas geograficas y con los recursos humanos para

atender a clientes menores.
1
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Exportacidon. E! comercio internacional de los silicatos estd enriqueciéndose de
manera gradual, aunqu!e paulatina, en diferentes regiones del mundo. En zonas
cercanas con importa:nte movimiento portuario, que posibilitan una buena
recepcion de materiales, se ha optado por cancelar las operaciones para fabricar
silicato debido a los altos costos de energia y a que no siempre los suministros de
materia prima con los :que se cuenta ofrecen la competitividad necesaria para
hacer frente a las impértaciones. Asi vemos silicato de Tailandia en Australia y
europeos en Ameérica. l

'
Junto a los tratados fcomerciales, México ha sabido colocarse en la ruta
exportadora. Por ejemplo ha aprovechado el cierre de operaciones en
Centroamérica, de tal suerte que hoy dia exporta mas del 70% del total de silicato
que se consume en la regién frente a competidores turcos y chinos,

principalmente.

Adhesivos. El mercado ‘esta concentrado en la fabricacién de cartén corrugado, de
fibra, tubos espirales y de madera entre otros. La accién adhesiva de los silicatos
esta privilegiada en aquellos méas siliceos de relaciones de 3i0z2/ Na;0 > 3.2, pues
son los que tienen 1a’ particularidad de eliminar agua mas rapidamente y en
pequefias cantidades cuando se les aplica en espesores adecuados sobre
superficies en las que logran buen mojado. La calidad de pegado mejora en
formulaciones que contienen dextrina, caseina © almidén ya que proporcionan

flexibilidad y resistencia mecanica al pegamento.

Otros mercados en los que participa el negocio de los silicatos de sodio son: el de
cementos, donde se aprovecha la composicion compatible para dar fluidez a las
cargas alimentadas a los hornos de coccion; el de los refractarios que se
fundamenta en la capacidad de deshidratacion de las soluciones de silicato a aftas
temperaturas para fabricar morteros especiales; el textil, donde se le utiliza como
acondicionador de medios de blanqueo, el de fabricacion de pinturas y

recubrimientos especiales de exposicion térmica y corrosiva; el de tratamiento de
|
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aguas en combinacion con otros quimicos para enmascarar hierro y manganeso;
el de fabricacion de electrodos para soldadura donde se utiliza como aglomerante
de los dxidos que forman la varilla del electrodo; el de inyeccién quimica y
perforacion de pozos: petroleros -y muchos mas donde se aprovechan
generalmente ias propiedades solidificantes del silicato.

2, El cliente !

Detergentes y jabones.; Los clientes en este mercado mantienen cédigos de
operacion con altas restricciones en la informacion de sus desarrollos y por lo
tanto son dificiles de penetrar dado sus estandares de proteccién y secrecia. Los
mayores productores se‘_; ‘apalancan” en varios proveedores para manejar su
volumen y mantener los precios del silicato a la baja. Demandan de los
proveedores compromisos a largo plazo en ios que sean éstos quienes absorban
las contingencias de la economia y el mercado. En México, Procter & Gamble se
mantiene a la cabeza con mas del 40% del mercado; Fabrica de Jabén La Corona
te sigue cercano al 30%, mientras que Henkel (con marcas anteriores de Colgate)
y otros productores pequefios se disputan el resto.

Productos quimicos. Taﬁ amplio coma el propio sector, en este mercado de los
silicatos es donde existe una mayor diversidad de estilos y perfiles de clientes. Es
con toda seguridad, donde generalmente se tienen las mayores sinergias e
intereses en una industria que no es de consumo final. Los clientes de este
insumo de la silice y el sodio, al igual que el productor del mismo, buscan
estabilizar los precios de sus materias primas y encontrar un valor adicional al
producto que consume. Son clientes cuyo perfil se orienta mucho mas a compartir
la informacidn que poseen en el entendido de que el proveedor comprendera
mejor sus requerimientos y sabra colocarse a la altura del momento cuando sus
programas de consumo no se desplacen sobre los tiempos programados. Es un
cliente que pedird se le apoye en casos de emergencia y que finalmente se
colocara en los zapatos d;el proveedor para aceptar una negociacién de precio que

elimine la paja de la transaccion comercial y sea favorable para las partes. Se

20
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orientaran a compartir las responsabilidades de la logistica en las entregas vy
pediran, en todo caso, mantener una relacion por afios gue fundamentalmente se

base en la relacion personal de los contactos involucrados.

Distribuidores. Generalm]ente estan sujetos a limitantes que tienen que ver con su
estructura organizaciona! de no productores, pero se amparan en el entendido de
que son clientes preferericiales pues saben que de los insumos que comercializan,
los precios les pueden otorgar niveles de competitividad insospechados para
mercados pulverizados alos que estan acostumbrados a atender.

Fonen sin embargo sus reglas de mercado, exigiendo respeto a limites
geograficos y territoriales que han logrado dominar ¥ que pretenden consolidar.
Piden crédito preferente.:descuentos por volumen y de vez en vez se apartan de
compromisos establecidos, promoviendo la venta de productos de la competencia
aduciendo a la maxima dé negocios, son negocios. La mejor atencién que pueden
recibir estos clientes es dotarles de la infraestructura de manejo ad-hoc para la
venta y manejo de los productos comercializados y que generalmente se reduce a
equipo de almacenamiénto y a apoyo técnico de expertos para resolver
imponderables con sus propios clientes. EI productor debe tener claro que un
equilibrio dinamico y productivo se lograra negociando precios en funcidn de los
margenes de utilidad, generaimente altos, via diferentes productos y en
economias de escala, que el distribuidor aprovechara. Para otros mercados, los
perfiles que muestran los'clientes se refieren al énfasis que ponen en los factores

criticos de precio y servicio ya mencionados.

3. La compaiiia

Los recursos de la empresa, los técnicos, los de infraestructura y los humanos
deben analizarse a la luz Fde la satisfaccion que estan generando en sus clientes y
sobre todo en sus accionistas. Sea mediante encuestas de mercadotecnia o como
evaluacion de los indicadores de efectividad establecidos, la organizacién debera

ser capaz de orientarse en cualquier momento a retomar los principios de la

:
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administracion estratégica cuando los registros, las cuentas clave, los ingresos yfo
las utilidades y dividendos se aparten de los objetivos basicos del presupuesto que
le dan origen y justifican la operacién productiva. Algunos de los indicadores que
mas informacidn ofrecen scbre el alcance de una transaccion comercial de silicato
de sodio, son:
1. participacion de mercado

crecimiento real de ventas en volumen y valor

retencion de clientes

namero de clientes nuevos

quejas, devoluciones y reclamaciones resueltas y recibidas
tiempo de respuesta

embarques a tiempo y completos

O N ok LN

costos de calidad, y otros

La vigilancia concentrada uUnicamente sobre estos indicadores, no serad sin
embargo suficiente para construic un liderazgo comercial que impacte
positivamente al negocio. Se debera contar con un analisis del ambiente interno ya
descrito, en el que se de cuenta de cudles son los elementos que deben
controlarse para aprovechar las oportunidades que plantea el entorno en tanto se
estd preparado para hacer frente a las amenazas potenciales o eliminarias,
definiendo claramente las fortalezas y debilidades de |la organizacion. Un resumen

de éstas se presenta a continuacion:

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Linea de productos solidos y liguidos

Capacidad productiva subutilizada

Fabricacion en pocas lineas.de preducto

Limitada fabricacion de especialidades

Certificacion individual de productos

Sistemas de control sin certificacion externa

Fuerte logistica en el transporte de entrega

Plantas que requieren modernizacion

Canales amplios de distribugion

Altos cosios de operacion

Habilidad para importar producto de filiales

Pracesos de empagque obsoletos

Servicio técnico y de ventas especializado

Exportacién incipiente

Pocos productores en México

Alto costo de energia

Entendimiento de estruclura de costos

Carga financiera alta

Flexibilidad al cambio

Paobre desarrollo de mercados
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Para el analisis del entorno comercial, consideremos un punto de partida en ia

.. t .
posicién actual donde se planteen claramente las metas por alcanzar traducidas

como oportunidades. Selaborda entonces de la siguiente manera:

|
1

POSICION ACTUAL |

EL ENTORNO

LA META

Concentrado mercados madurps

identificacion de nuevos mercados

Realizar estudios de mercado

Segmentacién pobre de mercado

Diterenciacién por especialidades

Explorar necesidades en mercado

Mercadotecnia sin mistica

Mercadotecnia con liderazgo

Estrechar comunicacién con dreas

Prondsticos de venta ficticios

Pronésticos estacionales de venta

Reforzar datos con hechos

Satisfaccion de factores criticos |

Ofrecimiento de valor agregado

Orientarse a servicios integrados

Ventas para abtener utilidac

Ventas que cubren necesidades

Integrar venta-mercadotecnia

Venta sin estrategia ni barreras .

Planes frente a la competencia

Matriz FODA del competidor

Informacion clave desagregada |

Indicadores macroecondmicos

Construir base de datos

Decisiones aistadas del entorno |

Toma de decisiones via datos

Procedimiento toma de decisiones

‘Ventas sin control de costos

Controles comerciales eficientes

Compartir informacion financiera

Cuerpo de ventas heterogéneo '

Fuerza ejecutiva de ventas

Capacitar vendedores

Archivo de clientes

Sistemas de control de ventas

Realizar registro de datos

Ventias automaticas

Sistemnas de planeacion de ventas

Administrar cuerpo de ventas

Sistema basico de investigacién

Anadlisis del entorno comergial

Operacidn del dia a dia .

Promocién incipiente

Promocion y publicidad planeadas

Estrategia de publicidad

4. El producto

Detergentes. En este mercado los detergentes encuentran su mejor aceptacion
cuando se trata de productos liquidos alcalinos, con relaciones SiC, / Na,O < 2.35.
Las propiedades que aportan a la férmula tienen que ver con la consistencia que
se busca dar al granulo del polvo sin detrimento de su solubilidad para
determinada densidad de detergente y sobre todo a la capacidad buffer de

controlar el pH durante Ia;operaci()n de lavado™.

En detergentes el mayor reto es hacer frente al desplazamiento que las nuevas
formulas estan haciendo de los silicatos. La aceptacion cada vez mayor de los

detergentes liguidos, si bien conlleva un cambio en la cultura de uso de nuevos
]

3
' James S. Falcone Soluble Silicates ACS Symposium seties 194, American Chemical Society, Washington
B.C.. 1982 p. 271
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t
productos -incipiente todavia en América Latina-, es una tendencia que exige estar
a la vanguardia de nuevos desarrollos de productos de! tipo multifuncional.

I
Para los productos quimicos y los demas mercados, los silicatos incluyen a una
amplia linea de prodl'Jctos sdlidos y liquidos. Los sdlidos generalmente son
especialidades en polvb aungue también son muy comunes los metasilicatos con
relacion SiQ,/ Naz0O = 1.0 existentes en forma anhidra y pentahidratados, mientras

que los liquidos mas comunes son ios de relacion quimica de 3.22.

5. La competencia'?

Anaélisis de Ia oferta.

Capacidad Instalada. A nivel mundial es de 5,312 con una aportacion en México
de 165 miles de toneladas métricas por afio distribuida de la siguiente manera:

REGIGN CAPACIDAD (MTM})
Estados Uniges, Canada, América Lalina 1,421
Europa 1,666
Japén, Asia y Oceania 2.225

Capacidad Utilizada. Las ventas anuales reportadas son de 4,600 miles de
toneladas métricas, es .decir sélo con el 86% de utilizacion, con un crecimiento
anual de 1.5 a 2.5%. En México el nimero es de 100 a 130 mil toneladas por afio.

Productores. Los mayorles a nivel mundial son:

e The PQ Corporation con presencia en Estados Unidos con 14 plantas, 5 en
Canada, 3 en México, 7 en Europa (Holanda, Alemania, Austria, Noruega,
Finlandia y Suecia) y 2 en Asia (Tailandia y Australia).

» Occidental Chemical Corporation (Oxy-Chem) con 7 plantas en los Estados

Unidos y 2 en Canada.
i

i

" para mas informacion a detalle, véase; Smart Marilynne, Leder Andreas and Takei Nakao. CEH Marketing
Research Repeort Silicates and Silicas Chemical Economics Handbook -SRI Intemational USA, 1998.
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« Crosfield Corporation con 1 planta en Estados Unidos, 1 en Brasil y3en

Europa (Italia, Holanda y Reino Unido).
I

« QOtros europeos son Rhone-Poulenc con plantas en Francia e ltalia; FMC

Foret con 3 plantas en Espaiia; Hoechst con 2 en Alemania; Henkel con 1

en Alemania también y Scivay en Portugal.

= En Japdn por io menos una docena de productores con pequefias plantas

existen, mientra% gue en China y en la India se contabilizan pequedfas

unidades que suﬁ'lan en total mas de 150.

Hay que sefalar que de entre éstos, una buena parte representan operaciones

cuyo destino de produccién es cautivo, pues el silicato es un subproducto que

se utiliza como materia prima para la fabricacién de otros quimicos, silice

precipitada y silicoaluminatos de sodio sintéticos como la zeolita para bases de

catalizadores y detergentes. Ejemplos de este tipo son PPG Industries, J.M.
Huber, Havre de Grace, DuPont y Vinings en Estados Unidos, asi como Rhodia

en Brasil y algunos europeos.

La capacidad instalada de los productores mas importantes a nivel mundial, se

muestra por regiones en la siguiente tabla:

E. Unidos, Canada y América Latina Europa Japén, China y Australia
PRODUCTOR CAPACIDAD. PRODUCTOR CAPACIDAD PRODUCTOR CAI?ACIDAD
{miles de tons) {miles de tons} {miles de tons)
PQ Corporation 634 PQ Corparation 325 Toso Sangyo 32z
Cxy-Chem 232 Rheone-Poulenc 200 Fuji-Chemical 240
PPG Induslries * 182 . FMC-Foret” 200 Nipén Chemical 183
J.M. Huber Co.* 127 i Henkel® 200 Keiyo Chemical 120
Crosfield 112 Crosfield 150 Dohkai Chemicat 113
W.R. Grace Co. * 7 Hoescht* 60 Kofran Chemical 105
Sesa 50 J.M. Huber Co.* 30 Osaka Keiso 102
DuPont* 6 Solvay Minerais 20 Qingdac 60
Chemical P. Ca. 23 Otros 481 PQ Australia 80
Otros. 26 ) Otros. 910
Total 1.421 ' Total 1,666 Total 2225

" produccion cautiva
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El analisis del entomo

En Meéxico, el consumo de silicato de sodio se estima alrededor de las 100,000
toneladas métricas en base seca con un valor aproximado de 25 millones de
délares y se prevee que el crecimiento sea de aproximadamente de 4% por afio
hasta el 2003 con un rivel de importaciones principalmente de los Estados Unidos
de 1,000 toneladas métricas por afio.

Precios. Los precios de los silicatos de sodio dependen considerablemente del
costo de las materias primas utilizadas, principalmente carbonato o hidroxido de
sodio. Para el caso del vidrio que es producide por procesos de fusion, los costos
afectan sustancialmente la utilidad de cada productor, por lo que es comin que
incluso para un mismo mercado los precios varien significativamente entre algunos

consumidores segun la regién de que se trate.

Los precios de los silicatos también varian de acuerdo al grado de especializacion
del material y de! mercado al que estan dirigidos. Asi, no es posible comparar el
precio de los silicatos lliquidos que dominan el mercado, contra aquelios de los
metasilicatos en polvo, por ejemplo, cuyo proceso de fabricacion incluye
operaciones adicionales de evaporacion, cristalizacion y molienda; o con los de las
especialidades que se obtienen a partir de la forma liquida del silicato canformada

en torres de secado.

Tomando sin embargo una base de referencia, podemos decir que en México los
precios en promedio estan colocados a niveles muy por encima de los 250 délares

por tonelada métrica a 100% de soiidos, es decir en base seca.

En mercados bien maduros y de alta importancia como el de detergentes, que es
el negocio base de la industria de! silicato de sodio para México, los precios son
sustancialmente mas bajos que los que se tienen en las listas de precios para el

consumidor ordinario.
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Ei analisis del entorno

Sin embargo los precios de los productos mas consumidos durante los ultimos 25
afios en los Estados Unidos, han marcado la tendencia de los precios mas
competitivos globalmenie hablando y se han comportado segiin se muestra en Ia
grafica siguiente: |
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Andlisis de la demanda.
Pocos son los mercados que proyectan para los proximos 2 o 3 afios tendencias
crecientes de consumo en el silicato de sodio. La mayoria se estabilizara

alrededor de la demanda ya registrada y en el mejor de los escenarios sera plana.

A diferencia del mercado de detergentes en el que se prevee una baja
considerable a nivel mundial por la fabricacion de tabletas multifuncionales como
las existentes ya en Europa y de compuestos concentrados o liquidos que pueden
no incluir silicato en sus formulaciones, existen otros mercados particularmente en

la industria quimica que pueden crecer por regiones pero que sin embargo haran
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E! anilisis del entorno

que la demanda, como en los mercados menores, se vislumbre en todo caso con

una reparticion de los consumos a nivel mundial que arrojara crecimientos hasta

del 2.5% por ciento. .

Las amenazas.

Perder ciientes es la peor de las amenazas, pero perder rentabilidad y conservar

los clientes ya no es negocio parque al final estaremos dejando insatisfechos a los

consumidores y a los inversionistas. Las amenazas deben valorarse por lo tanto a

partir de riesgos potenciales y actuales proyectados a largo plazo. Las siguientes

son algunas a tomar en cuenta:

Fortalecimiento de las exportaciones de productores remotos cuyas
operacionas han permanecido imposibilitadas de crecer en un mundo
comercial de fronteras cerradas.

Eliminacion de aranceles y cuotas compensatorias para las importaciones
de producto terminado y de materias primas como la sosa.

Proliferacidn de procesos de fabricacion via himeda o de ataque directo.
Prolongacion de .Ia crisis energética del gas natural.

Eliminacién de las barreras comerciales maduras cercanas a las fronteras
mas activas promovidas por maquiladores de disolucion de solidos,
Deterioro de los margenes de utilidad en |a fabricacion tradicional.
Restricciones operativas de tipo ambiental.

Rapido desarrollo de formulaciones y aplicaciones nuevas hacia los
mercados de uso final y al margen de los productores de silicato.
Estancamiento del desarrollo técnico y comercial.

Obsolescencia de procesos y sistemas de manufactura,

Falta de liderazgo para promover el cambio.

Toma de decisiones aisladas,

Ausencia de registros de informacion veraz y actualizada.

Desconocimiento del mercado y de la competencia.

Ambientes econdmicos y financieros adversos.

Estructuras pesadas de organizacion.
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El anilisis del entorno

Falta de flexibilidad para el cambio.
Ausencia de controles en diferentes areas.

Valores agregados inexistentes en la transaccién comercial, entre otras.

Las oportunidades.

En la optica del negocio, habra que volver las ideas creativas en éxitos

comerciales. Una idea es el primer paso para la innovacién, por esto las areas que

internamente coordinen los resultados de éste andlisis para evaluarlos y

traducirlos en acciones concretas, deberan ser facilitadoras y servir de apoyo ¢on

un liderazgo tal que logren convertir y dar forma, comercialmente hablando, a las

metas planteadas.

En mercadotecnia, ventas y servicio a clientes éstas son:

Implementar la investigacion de mercados como una especializacion.
Organizar planes de crecimiento en otros territorios geogréaficos.
Identificar los mercados meta y desarrollar expertos dedicados.
Identificar las exportaciones por desting, cliente, volurnen ¥ precio.

Tener una politica y estructura de precios transparente hacia los clientes.
Aumentar la atencién personal y dar seguimiento a compromisos.
Mantener inventarios suficientes para ofrecer disponibilidad inmediata.
Innovar la forma de venta desarrollando nuevas aplicaciones.

Desarrollar especialidades de alto valor con gran aportacion de margen.
Diferenciar precios hacia mercados de volumen.

Defender la base del negocio particularizandolo con contratos a largo plazo.
Aumentar la participacion de mercado.

Incrementar ingresos por ventas no necesariamente de volumen.
Aumentar el nimero de paises a los que se exporta.

Explorar y abrir nuevos canales de distribucion.

Comerciatizar productos sinérgicos a los de la linea de produccion,

Aumentar la linea de productos hacia los globalmente orientados.




E! analisis del entorno

Realizar una combinacion promocional con ia venta personal, publicidad,
anuncios, muestras fisicas, ferias, etc.

Incrementar la fuerza de ventas desarrollando personal con un enfoque
técnico. '

Analizar la capacidad y los factores que influyen en las demandas
existentes. :

Realizar pronésticos de venta combinando la experiencia de otras filiales
con el entorno econémico y la competencia.

Intercambiar informacion técnica y comercial con los clientes, aprovechando
ias operaciones internacionales.

Tener un mejor conocimiento de las formulaciones para cada aplicacion.
Mejorar la imagen fisica del producto y promoveria en ferias y exposiciones.
Demostrar crientacion global y establecer relaciones de servicio a largo

plazo, ofrecer presentaciones y benchmarking contra otros proveedores.
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LAS ACCIONES

De este ejercicio de analisis se pueden trazar Ias lineas generales de accion que,
desde el ambiente interno de la compaiiia, el plan de negocios de silicatos deber
abordar para determinar los objetivos de la planeacién estratégica.

Asi se determinaran las politicas mas adecuadas para la adquisicién, uso y

disposicion de los recursos necesarios para alcanzar esos objetivos.

Varias pueden ser las estrategias y proyectos que concentren las acciones que se
ha decidido llevar a cabo, pero la actualidad marcada en nuestros dias por la veloz
actividad cambiante del entorno comerciat a nivel mundial, da una nueva pauta
que debe aprovecharse con miras a asegurar que los factores de cambio externo
tengan una conexion directa con las politicas internas de la compafdifa.

En este sentido, las alianzas estratégicas pueden reforzar con mucho el alcance
comercial de los productos y servicios que una empresa quimica ofrece. Y dado
que los tiempos para comercializar un producto cada vez son mas criticos, las
asaciaciones con clientes y proveedores son la clave para estar a la altura del

I

cambio,

El potencial para mejorar el disefio y el costo del producto, y la planeacién
conjunta, acortaran los tiempos que las empresas necesitan para realizar sus

tareas compartiendo costos y beneficios al tiempo que evaluan los riesgos,

aTo A
Nuevos clientes

Nugves producios y tecnologia

! Mismos clientes

| Nueves productos y tecnologia
Nueva potencial ¥
volumen de ventas
Nuevos clientes

Mismos praducios y tecnologia

Mismos clientes
Mayor o igual volumen de venta

v
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Las Acciones

En el caso de los silicatos de sodio, la traduccién de esta necesidad puede
concretarse en la firma de contratos de suministro a iargo plazo, donde se acuerde
claramente cudles serdn los margenes de utilidad para el proveedor y se
establezca un esquema de costeo abierto donde el impacto de precio de los
insumos para la fabricacion del producto, sean el reflejo de un compromiso
conjunto para negociar voliimenes de materias primas sinérgicas entre las partes,
de tal manera que se minimicen los riesgos y se potencien las ganancias. El
proveedor vendera un broducto mas barato aumentando su volumen y cuidando
su margen, en tanto el cliente obtendra un compromisc de precio a largo plazo
frente a cualquier contingencia econémica o comercial que se presente durante el
transcurso. Ambas empresas seran de entrada mas competitivas y podran crecer

multitateralmente hacia otros horizontes.

El esquema de alianzas también proporcionara soporte a los productos antes y
después de la venta, otorgandole valor agregado al cliente que es el destinatario
final. Las empresas podran acceder a nuevos segmentos de mercado que en otro
momento han sido dificiles de alcanzar y se tendrd mas control sobre los

productos que fluyen a través de estas modalidades de distribucion y venta.

Si la mayor cantidad de consumidores puede funcionar con formas similares a
ésta, la base de clientes satisfechos crecerd a la par de las barreras de entrada
para otros competidores; aumentaran las ganancias y se disminuiran los costos de
tal manera que habra mas recursos disponibles para invertir y tener una mejor
coberfura de mercados. Esto no sera suficiente si después del andlisis de! entorno
comercial, la empresa decide permanecer sin cambio, porgue con toda seguridad

sera una condicidn que no dure mucho tiempo.

Algunas de las acciones a tomar, resultado de éste analisis son las siguientes;
~ Transmitir una imagen clara de lo que debe ser la compafiia.
-~ Transformarse completamente en una companfia comprometida con un

proceso de desarrollo del negocio desde la alta direccidn y a todo nivel.
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Las Acciones

Estabiecer alianzas con clientes, proveedores de servicios y de materias
primas para extender el acceso a mercado y recursos.

Orientar la organizacion hacia una planeacién por unidad de negocio o
producte, por ejemplo para especialidades, metasilicatos, polvos vy silicatos
liquidos.

Participar en proyectos de investigacion y desarrollo vinculados a
instituciones educativas.

Foner énfasis en proyectos que atiendan mercados y sean rentables.
Asegurarse de que las proyectos con potencial significativo se muevan
hacia adelante lo mas rapido posible.

Busqueda proactiva para mejorar tecnologia de proceso y producto.
Evatuar adquisiciones de otros negocios no vinculados al silicato de sodio.
Establecer proyectos de desarrollo corporativo a largo plazo.

Formar un Business Team que evalde los proyectos.

Definir nuevos estandares de servicio

Establecer sistemas de medicion para desempefio de la atencién a clientes.
Determinar via sistemas, el nivel de satisfaccion de los consumidores.
Difundir nuevos valores intrinsecos a la compahia.

Establecer sistemas de reconocimiento at personal segan resultados.

Dar capacitacion sistémica.

Identificar clientes internos para lograr su satisfaccion.

Y otros que cada empresa en particular debera promover segln su filosofia y

enfoque empresarial,
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CONCLUSIONES
Dos son las lineas principales que se obtienen como conclusion del presente
analisis; la primera tiene que ver con la necesidad de mejoramiento de la

cadena de valor y la segunda, con la disminucion de los costos.

En la medida que se enriguezcan las funciones internas de la compadia, se
estara promoviendd como consecuencia hacia el exterior el robustecimiento de
la cadena productiva. La calidad total, fa satisfaccion envuelta en una cultura
de servicio, el mejor posicionamiento en el mercado, aumentar la proporcién de
los ya existentes yiextender a aquelios que ya se accede, asi como un fuerte
liderazgo en innovacion, daran fuertes ventajas competitivas en el negocio de
la fabricacién de silicatos.

En la parte de disminucion de cosios, sobre todo atendiendo el impacto de Ja
energia, habra quz_é hacer un fuerte aprovechamiento del capital invertido y
optar por una operécién dual que combine la mejora en los procesos existentes
junto a los de via humeda. Plantear alianzas estratégicas dara una mayor
rentabilidad a la empresa y permitira diversificar las fuentes de éxide de sodio,
a la vez que impulsara que las acciones ya definidas se conviertan en fuertes

estrategias competitivas que den mejares posibilidades de negocio.

Finalmente habra que hacer énfasis en ciertas prioridades corporativas o de la
alta direccion. La satisfaccion de los clientes, seguida por su reflejo directo de
motivacion sobre la empresa, dara al corto plazo una mejora en la participacion
de mercade y favorecerd la rentabilidad de los activos, imprimiéndole

dinamismo a la cor‘poracién.
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La presentacion det tema oral asignado para el examen profesional es:

“Propuesta de una base de datos de productores de silicato de sodic”



