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1. INTRODUCCION

1.1 LA COMPANIA
1.1.1 ANTECEDENTES

Corporacion Mexicana de Polimeros S.A. de C.V. {CMP) fue fundada en 1988 con el
principal propdsitc de distribuir especialidades quimicas de proveedores de marcas
internacionates reconocidas mundialmente como epoxicos para fa industria de los
recubrimientos, adhesivos, pinturas e ingenieria civil (distribuidor inteligente). Se ha tenido
un crecimiento del 30 al 40 % cada afio desde su fundacion con excepcion de 1996. Durante
6 anos se ha tenido éxito al atender los mercados de recubrimientos, adhesivos, ingenieria
civil. Durante el afic de 1996 se comenzé a buscar otras distribuciones para e ramo
industrial, como lo es la distibucion de Silicones RTV's General Electric (GE), para la
aplicacion en el mercado industrial.

LINEAS DE DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION DE CMP

¢ Resina Epéxica The Dow Chemical Company, DOW
» Endurecedores y aditivos Air Products & Chemicals Co, APCl
* Aditivos de superficie Tego Chemie Service México.

e Aggragates Clifford Estes Co.

¢ Silicones RTV General Electric, GE

+ Tolonates Rhodia, RHODIA

Cuenta con una estructura micro en cuanto al personal, se importa a bajo costo
los productos, se cuenta con un almacén en la Ciudad de México, se mantiene inventarios,
se ofrece un servicio de soporte técnico con personas capacitadas y especializadas en
aplicaciones y productos, se embarca el producto at dia siguienie y se tiene soporie
financiero en el otorgamiento de créditos.

1.1.2 VENTAS ANUALES

‘WDOW
DOAPCI
BGE
ORhodia

Se observd un crecimiento del 30 al 40 % anual en las ventas de los afios pasados,
en cuanto a las lineas de productos GE y Rhodia se presentan ventas a partir del afio del 98
que fue cuando se obtuvo oficiaimente las distribuciones. Los méargenes de utilidad con que
se fijan los precios de listas son aproximadamente por arriba del 20 % en promedio, lo que
significa para la compariia el tener utilidades y dividendos para sus socios. Se tienen
constantes reinversiones para la compra de productos para inventario, € mantenimiento del
almacén, asi como en el soporte financiero que se otorga a los clientes potenciales que asi
lo requieren. (5)

(5) Fuente CMP, Julio 1999, Presentacion de la compalia 1



1.1.3 POSICION EN EL MERCADO

La empresa es una de las mas importantes distribuidoras de resinas epbxicas en
Mexico, con la mas alta participacibn en el mercado para la linea de productos
endurecedores en el mercado de proteccién industrial e ingenieria civil, y adhesives. En
cuanto a la distribucién de Silicones RTV's General Electric, la empresa ha ido creciendo
conforme a las necesidades del mercado, sobretodo en aplicaciones industrales en el
mercado de la manufactura de electronicos, linea blanca, enseres menores asi como
también en el mercado automotriz y el aerospacial. Actuaimente Corporacion Mexicana de
Polimeros (CMP) ha ganado terreno sobre todo en la competencia en e! mercado
manufacturero mexicano al ir desplazando al lider de Silicones, Dow Corning para la
sustitucion de productos por productos GE, el cual tenia aproximadamente el 70 % de este
mercado; un problema a mencionar es que se ha tenido que ir educando a la industria en la
utilizacion del silicon como alternativa de uso. (5)

1.2 EL PRODUCTO SILICONES RTV GENERAL ELECTRIC

Obtenidos naturalmente de la extraccién del silicon metélico de la tierra el cual
posleriormente es sometido a diversos procesos guimicos obteniéndose finalmente un
producto de silicon que presenta en su estructura uniones oxigeno-silicio, el cual presenta
como principales caracteristicas la alta resistencia a la temperatura y a agentes quimicos,
asi como también a los rayos UV, ozono y los factores climatoldgicos como lluvia y
suciedad; dentro de sus principales propiedades esta la resistencia eléctrica y son
retardantes a la flama, existen en diferentes colores, son de facil aplicacién, no requieren
mezclado ni equipo de aplicacién. Cuentan con aprobacién SO 9000 y lo mas importante
que la marca GENERAL ELECTRIC es reconocida mundialmente como lider en tecnologia.
Son utilizados en los mercados manufactureros para el drea electrénica, 4rea aerospacial,
de transportacion, comunicaciones, linea blanca como adhesivos y selladores en general,
En cuanto a la competencia actualmente se cuenta con una paricipacién del 40 % en estes
mercados donde Dow Corning (lider mundial) cuenta con el 50 % y el resto a los demas
competidores de marcas internacionales no reconocidas.

En cuanto al mix promocional que se emplea para estos productos, se asiste como
expositor a ferias industriales y ocasionalmente es publicado un anuncio en revistas
especializadas del mercado manufacturero, ademas se cuenta con la entrega de muestras
sin ningun costo a los clientes con el objeto de que se realicen pruebas, conozcan et
producto y vean las ventajas que ofrece el producto mismo. Se realizan seminarios y visitas
a clientes con técnicos especializados en esta drea por parte del proveedor General Electric,
ademés de la asistencia del personal de ventas de CMP a seminarios en EUA para su
capacitacidn en nuevos productes. Se tiene una relacidn muy estrecha con el proveedor
para la resolucidn de problemas técnicos y de calidad si es que se presentan. También se
cuenta con un anuncio en la seccién amarilla, el cual ha funcionado en las llamadas para la
adquisicion del producto de forma directa por el piblico en general.

Un problema fuerte que se presenta para el cierre de la venta de estos productos es
el tiempo que se tarda en la aprobacion y la adquisicidn de los productos, esto ha sido un
factor importante para el crecimiento esperado en esta linea de productos, ademas de que
el conocimiento del producto, asi como de la marca, comienza a tener la presencia pero aun
asi definitivamente es necesario llevar a cabo ofros tipos de promociones y publicidad de
estos productos. (5),(6)

{5) Fuente CMP, Juko 1999, Presemacion de la compafiia 2
(6) Fuente GE Siicones Octubre 1999, Curso de capacitacion para distribuidores de Latinoamérica, Qro, Qro



2. OBJETIVO

Analizar las estrategias de promocion utilizadas actualmente y
formar las bases para el desarrollo de una promociéon de acuerdo al
mercado industrial que permita incrementar ta comercializacién de un
producto industrial.



3. MARCO TEORICO

31 PROMOCION

La estrategia de promocién es un plan para el uso éptimo de los etementos que la
forman: publicidad, reiaciones publicas, ventas personales y promocién de ventas. Como
muestra la figura 1, el gerente de mercadotecnia determina las metas de la estrategia de
promocion de la empresa a la luz de las metas globales de la compatfiia para la mezcla de la
mercadotecnia: producto, plaza (distribucidn), promocién y precio. Con estas metas
giobales, los mercadologos combinan los elementos de la estrategia de promocion en un
plan coordinado. El plan de promocion se convierte entonces en parte INTEGRAL de la
estrategia de mercadotecnia para alcanzar el mercado meta. La funcién principal de la
estrategia de promocion es convencer a los consumidores meta de que los bienes y
servicios que se ofrecen brindan una ventaja diferencial respecto a la competencia. Una
ventaja diferencial es e! conjunto de caracteristicas singulares de una compafiia y sus
productos, que el mercado meta percibe como significativas y superiores a las de la
competencia. Estas caracteristicas incluyen gran calidad det producto, entrega rapida,
precios bajos, servicio excelente o alguna otra cosa gque la competencia no ofrece. Por lo
tanto la promocion, es parle vital de la mezcla de mercadotecnia, ya que informa a los
consumidores respecto a los beneficios de un producto y lo posiciona en el mercado. (1)

Figura 1

Objetivos globales
de mearcadotecnia

!

Mezcla de promocion
Mezcla de

mercadotecnia e Publicidad
e Producto > « Relaciones publicas
e Plaza = Ventas personales
e Promocion +« Promocidn de ventas
s Precio

i Plan de promocién
Mercado meta

(1} W, Lambjr, Charies. 1998, "Marketing” Intemacional Thomson Editores pag 461 4



3.1.1 METODOS PROMOCIONALES

Hay cinco formas de promocion: venta personal, publicidad, promocién de
ventas, relaciones plblicas y publicidad no pagada, cada una tiene caracteristicas
especiales que determinan en qué situaciones dara mejores resuitados.

s \Venta personal: es la presentacién directa de un producto que el representante
de una compaiia hace a un comprador potencial. Tiene lugar cara a cara o bien
por teléfono, pudiendo dirigirse a un intermediario o al consumidor final. Se
menciona en primer lugar porque, en todas las industrias, se invierte mas dinero
en ella que en cualquier otra clase de promocion.

e L3 publicidad: es una comunicacion masiva e impersonal que paga un
patrocinador y en la cual éste esta claramente identificado. Las formas mas
conocidas son los anuncios que aparecen en los medios de comunicacién
{television y radio) y en los impresos (periddicos y revistas), sin embargo hay
ofras alternativas, desde el correo directo y los espectaculares hasta las paginas
de la seccion amarilla del directorio telefénico y ahora con la nueva tecnologia las
paginas de Internet.

« La promocidn de ventas: es una actividad estimuladora de ia demanda, cuya
finalidad es complementar la publicidad y facilitar la venta, tiene por objeto
incentivar a la fuerza de ventas u otros miembros del canal de distribucién para
que se vendan mas agresivamente los productos de la empresa. Inciuye un
amplio espectro de actividades: concursos, exhibiciones comerciales,
exhibiciones en el punto de venta, bonificaciones, muestras gratuitas, premios,
descuentos y cupones.

+ Las relaciones publicas: abarcan una amplia gama de actividades comunicativas
que contribuyen a crear actitudes y opiniones positivas respecto a una
organizacion y sus productos, a diferencia de la publicidad y la venta personal, no
incluyen un mensaje especifico de ventas. Las relaciones puoblicas adoptan
muchas formas: boletines, informes anuales, cabildeo y patrocinic de eventos
caritativos © civicos.

e La publicidad no pagada. es una forma especial de relaciones publicas que
incluye noticias o reportajes sobre una organizacion o sus productos, comunica
un mensaje impersonal que llega a una audiencia masiva a través de los medios,
se obtiene por medio de noticias, conferencias de prensa y fotografias, desde
luego existe la mala publicidad no pagada. (2)

La importancia de los diferentes instrumentos de promocién varia segun se
trate de mercados de consumos o de empresas ( figura 2). Las empresas del ramo
de ios bienes de consumo suelen dedicar mayor cantidad de fondos a la publicidad,
seguido por los destinados a las promociones de ventas, ias ventas personales y las
relaciones plblicas. Por otra parte, las empresas de bienes industriales dedican ia
mayor cantidad de sus fondos a las ventas personales, seguidos por la promocién
de ventas, publicidad y relaciones publicas. En general, las venias personales se
usan mas en el caso de bienes caros y que entrafian riesgos, asi como en mercados
con pocos vendedores de mayor tamafno. (3)

(2) Stanton. William. 1§96, “Fundamentos de Marketing™ Mc Graw Hill, pag 580 5
(3) Kotler, Phiip. 1996. "Mercadotecnia” 6ta. Edicién Prenctice-Halt Hispenoamericana, pag 567



Figura 2

IMPORTANCIA RELATIVA DE LOS INSTRUMENTOS EN LOS MERCADOS DE
CONSUMO Y LOS INDUSTRIALES

relaciones

Bienes de Consumo

relaciones
puibi

(3} Kotler, Philip. 1996, "Mercadotecnia™ 6ta. Edicién Prenctice-Hal Hispanoamericana. pag 567 6



3.1.2 PROCESO DE COMUNICACION Y LA PROMOCION

La comunicacion es la transmisién verbal o no verbal de informacion entre alguien
que quiere expresar una idea y otro que desea recibirla, por ser la promocion una forma de
comunicacion, podremos aprender a estructurafda mucho mejor si examinamos el proceso
comunicativo.

La comunicacion requiere fundamentalmente de cuatro elementos: un mensaje, una
fuente del mensaje, un canal de comunicacién y un receplor, pero en la practica otros
importantes componentes adicionales entran en juego:

+ Primero debe codificarse en una forma transmisible la informacién que la fuente
emisora quiere compartir, expresar una idea con imagenes o muestras.

+ Una vez transmitido el mensaje por aigun canal de comunicacion, el receptor deberd
decodificar los simbolos, o sea dares un significado.

* Si el mensaje se transmitié adecuadamente, habra algun cambio en el conocimiento,
creencias o sentimientos de! receptor, a causa de este cambio emitira una respuesta.

e La respuesta sirve de retroalimentacién, pues le indica al emisor si el mensaje se
recibié y como fue percibido por el destinatario.

» Entodas las etapas del proceso puede influir el ruido, es decir, cualguier factor externo
que interfiera con una buena comunicacion.

Lo anterior se expresa si se resume en la Figura 3:

/@’ CANAL DEL MENSAJE
Se selecciona el medio u otro vehiculo

nAra transmitir el mensaie
CODIFICACION DEL MENSAJE
Se crea un anuncio, exhibicién o
presentacion de ventas

DECODIFICACION DEL
MENSAJE

El receptor compara el mensaje

Aan Lin maren Ao rafaraneia

RUIDO
Anuncios

antagénicos, otras
distracciones

MENSAJE DESEADOC
Una idea promocional an la
mente del mercado

MENSAJE RECIBIDO
Cambian el conocimiento, las

creencias o sentimientos del

recepior
RETROALIMENTACION
Se mide el impacto utilizando la RESPUESTA
investigacion, las ventas u otras Abarca desde el simple
medidas conocimiento hasta la compra

Los mensajes pueden ser fisicos {muestras gratuitas, premios) o simbolicos (verbales o
visuales) hay multtud de opciones dentro de cada una de esas categorias. La mayer parte
de los mensajes promocionales se transmite por canales muy conocidos, como la voz del
vendedor, las ondas sonoras de la radio, el correo, el costado de un autobls o una pelicula.
Toda promocién deberia tener un objetivo medible que pueda determinarse partiendo de la
respuesta y la retroalimentacion de los destinatanios. La refroalimentacién se obtiene por
muchos medios: cambios en las ventas, recordacion de los mensajes publicitarios, actitudes
mas favorables, un mayor conocimiento del producte o la organizacion, segun el objetivo
que se busque con la promocion. (2)

(2) Stanton. Wiliam. 1996 *Fundamentos de Marketina” Mc Graw Hill, pao 582 7



3.1.3 PROPOSITOS DE LA PROMOCION

Uno de los atributos de un sistema de libre mercado es el derecho de utilizar la
comunicacién como medio para influir en el publico, esa libertad se manifiesta en las
actividades promocionales de las empresas, cuya finalidad es influir en los sentimientos,
creencias y comportamiento de los clientes potenciales. Desde el punto de vista de la
economia, Ia finalidad de la promocién es cambiar la ubicacién y forma de la curva de la
demanda (ingresos) de un producto. (Figura 4). Mediante la promocién una compaiia trata
de acrecentar el volumen de ventas de sus productos a un precio determinado, es decir,
desplaza la curva de ia demanda hacia la derecha, intenta hacer mas atractivo el producto
para €| pablico. Una empresa espera ademas que la promocién influira positivamente en la
elasticidad de la demanda de un producto, la intencidn es lograr que la demanda sea mas
inelastica cuando aumentan ios precios y mas elastica cuando disminuyen. £En otras
palabras, se pretende aumentar el atractivo de un producto por medio de la promocion, de
manera que la cantidad demandada disminuya muy poco si se eleva el precio y aumenta
considerablemente si se reducen (demanda elastica).

Figura 4

a) Desplazamiento de la curva de la demanda {slasticidad) hacia {a derecha

Meta de la demanda con
Promeocién

o~0Omao7v

Cartidad

La promocion cumple tres funciones esenciales: informa a los compradores
potenciales, los persuade y les recuerda la existencia de una compafia y sus productos, uno
de los principales propositos de la promocidn es difundir informacién: permitites a los
compradores potenciales enterarse de la existencia del producto, de su disponibilidad y de
su precio. Otra finalidad de la promocién es la persuasion. La competencia intensa entre
varnas industrias, lo mismo que entre las empresas de una misma industria, impone una
enorme presién a los programas promecionales de los vendedores, ademas a los
consumidores se les debe recordar de la disponibilidad del producio y su potencial para
satisfacerios. Asi, algunas veces la promocién no tiene ofro fin que contrarestar la actividad
mercadolégica de la competencia, atrayendo la atencion del mercado sobre una marca
determinada.

Las actividades promocicnales no podran ser eficaces, si no se coordinan también
con la planeacion del producto, la fijacion de precios y la distribucion, los otros tres
elementos de la mezcla de marketing. Asi, en la promocion influye la singularidad de un
producto y & hecho de gue su precio esté por encima o por debajo de la competencia. (2)

(2) Stanton, William. 1996, *Fundamentos de Marketing” Mc Graw Hill, pag 584 8



3.14 HERRAMIENTAS PARA LA PROMOCION DE VENTAS

Las promociones al consumidor jalan a un producto a través del canal al crear su
demanda, mientras que las promociones de negocio a negocio empujan el producto
2 lo largo del canal de distribucidn. Al vender a integrantes del canal de distribucion,
los fabricantes usan muchas de las mismas herramientas de promocién de ventas
utilizadas en las promociones al consumidor como concursos de ventas, premios y
exhibiciones en el punto de venta. Sin embargo, hay varias herramientas Onicas para
los fabricantes e intermediarios:

Rebajas a negocios: reduccion en el precio gue los fabricantes ofrecen a los
intermediarios como mayoristas y detallistas.

Dinero por empuijar: reciben dinero como premio por impulsar la marca del
fabricante a lo targo del canat de distribucién, se dirige principaimente a los
vendedores detaliistas.

Capacitacion: un fabricante capacitara al personal del intermediario si el
producto muestra cierla complejidad, como ocurre en la industria de la
computacion y telecomunicaciones.

Mercancia gratuita: a menudo un fabricante ofrece a los detaliistas mercancia
gratuita en jugar de descuentos por volumen.

Demostraciones_en la tienda: los fabricantes establecen amreglos con los
detallistas para llevar a cabo demostraciones en la tienda.

Reuniones de negocics, convenciones y ferias industriales: las reuniones de
las asociaciones industriales, conferencias y convenciones son un aspecto
importante de la promocidén de ventas y un mercado creciente de miles de
millones de ddlares, en estas ferias se tiene la oportunidad de exhibir sus
articulos o describir sus servicios a los clientes y compradores potenciales.
Las ferias industriales son capaces de establecer productos en el mercado
con mayor rapidez que a través de la publicidad, la mercadotecnia directa o
las visitas de ventas. (2)

Internet: todo gran medic de comunicacidn cambia la mercadotecnia. Asi
como el teléfono, en los afos 80°s del siglo pasado, el radio en los afios 20's
de este sigio y en la década de los 50°s la televisidn incrementaron ei proceso
y la publicidad intensa cred imagenes y marcas fuertes. Intemet ha crecido
con mayor rapidez que cualquiera de estas tecnologias. internet es una
tecnologia digital, permite que todo el mundo hable con todo el mundo,
permite la seleccién activa a donde quieren ir. Aunque algunos grupos de
usuarios y las relaciones con clientes siempre han formadec parte de la
mercadotecnia, la red transforma estos elementos en forma drastica. La
construccidn de la comunidad se ha convertido en una forma determinante de
usar la tecnologia y servir mejor a los consumidores. Uno de los desafios méas
grandes del Internet es conseguir lamar la atencién, esto ha llevado a la
creacion de una industria publicitaria completamente nueva en la red. Un érea
muy importante de la mercadotecnia que carmbia la red es la relativa a los
precios, los consumidores encontraran informacién mucho mayor en forma
econGmica sobre productos, distribuidores y precios. Al mismo tiempo, las
compafias utitizan los canales de comunicacién de bajo costo como el correo
electronico para dar & conocer precios justos a tiempo. Una parte interesante
de la mercadotecnia es el fanzamiento de miles de negocios nuevos, muchos
de los cuales tienen la intencién de ahorrar tiempo y dinero a los clientes al
proporcionaries directamente bienes y servicios; estos canales de distribucion
nuevos funcionan mejor cuando se conoce la red y utilizan el poder de
Internet para relacionar mejor a los consumidores con fos productos. {1)

{1} W, Lambjr, Charles. 1998. “Marketing” Internacional Thomson E ditores pag 565 9
{2} Stanton, Wiliam. 1996. "Fundamentos de Marketing” Mc Graw Hil, pag 590



3.2 MEZCLA PROMOCIONAL

Se da el nombre de mezcla promocional a la combinacién de venta persona,
publicidad, promocién de ventas, relaciones publicas y publicidad no pagada. Una buena
mezcla promocional es parte esencial practicamente de toda estrategia de marketing. La
diferenciacién de producto, la segmentacién del mercado, el aumento de {inea en precios
altos y en precios bajos y el uso de marcas requieren de una promocion adecuada. Para
disefiar una mezcla promocional eficaz es preciso tomar varias decisiones estratégicas. (2)

3.21 FACTORES QUE INFLUYEN EN LA MEZCLA PROMOCIONAL

Los siguientes factores deberan tenerse en cuenila cuando se seleccione la mezcla

promocional;

» Mercado meta: este infiuird poderosamente la audiencia ¢ mercado meta, por lo menos
cuairo varables inciden en la eleccion del método promocionat para un mercado en
particular:

1. Disposicion a comprar; son seis etapas dentro de las cuales se encuentra un
mercado: reconocimiento, conocimiento, simpatia, preferencia, conviccion y
compra; reciben el nombre de jerarquia de efectos, pues son las etapas por las
que pasa un comprador al decidirse por una compra y cada una define una meta
o efecto posible para la promocién.

2. Dimension geografica del mercado: la venta personal tal vez sea adecuada en un
mercado local, pero a medida que crece ia extension geogréfica del mercado
habra que dare mayor importancia a la publicidad.

3. Tipo de cliente: la estrategia promocional depende en parte del nivel de canal de
distribucién en que la organizacion espera influir. Un mercado con un solo tipo de
cliente requerird una mezcla promecional distinta a un mercado gue tiene muchos
clientes grandes.

4. Concentracion del mercado: ctra consideracién es la cantidad total de
compradores, cuantos menos compradores potenciales haya, la venta personal
sera mas eficaz que ia publicidad.

» Naturaleza del producto: algunos atributos del producto influyen en la estrategia
promocional:

1. Valor unitario: un producto con poco valor unitaric suele ser relativamente simple,
entrafia poco para el comprador y debe ser atractivo para el mercade masivo si
es que se requiere sobrevivir, por eso la publicidad, sera la principal herramienta
promocional, en cambioc & menudo los productos de gran valor unitario son
complejos y caros, estas dos caracteristicas indican fa necesidad de recurrir a la
venta personal.

2. Nivel de adaptacién: se requerira la venta personal si un producto debe ser
adaptado a las necesidades de cada cliente, con todos los beneficios de la mayor
parte de los productos estandarizados pueden comunicarse eficazmente en la
publicidad.

3. Servicio antes y después de la venta: se prestan a la venta personal los
productos que deben demostrarse, en los cuales se dan trueques de venta o se
requiere mantenimiento para que funcionen adecuadamente.

+ Etapa del ciclo de vida del producto: cuando se introduce al mercade un producto nuevo,
se comunica su existencia y sus beneficios a los prospeclos y se convence para $u uso.
Mas tarde si tiene éxito se intensificara la competencia y se daréd mayor importancia a la
publicidad persuasiva.

» Fondos disponibles: sin importar cual sea la mezcla de promocién mas conveniente, el
dinero sera el factor que rija la eleccion, la fata de dinero puede reducir jas cpciones de
que dispone la compafia para realizar sus acfividades promocionales. (2)

{2) Stenton, Wiliam 1996 “Fundamentos de Marketing™ Mc Graw Hil, pag 588 10



3.3 MERCADO INDUSTRIAL

En ei mercado industrial se debe tomar en cuenta los siguientes puntos para lograr la
promociéon y comercializacién a este mercado:

3.31 CANALES DE DISTRIBUCION

El canal de distribucion por medio del cual se encadenan los miembros del mercado
industrial y que opera con intermediarios independientes, es conocide como “indirecto”. Si
bien bajc este sistema se obtienen ventajas para ampliar la distribucion, también es cierto
gue encierra ciertas desventajas tales como la perdida del control de normas y politicas de
comercializacién por parte de! manufacturero o productor. El canal directo, tradicionalmente
cuenta para fa distribucién con sucursales del propio productor o manufacturerc y se define
como el canal en que el productor controla la distribucion de sus productos desde |a fabrica
hasta el usuario o el manufacturerc de equipo quien se caracteriza por realizar compras de
materiales o partes de componentes para incorporaras en el producto que hace y que a su
vez vende,

El distribuidor normalmente se compromete a realizar funciones de mercadeo y
servicio a clientes, funciones tales como mantener contacto con los clientes, prospectos,
contar con una determinada existencia minima, alcanzar minimos de ventas y promocionar
el producto. La confianza que liega a tener un comprador en sus proveedores se logra
basicamente con el repetido cumplimiento de los acuerdos crales y/o escritos establecidos
por pare del proveedor. El cumplimiento en especificaciones del producto, tiempo de
entrega, servicios, etc., se transforma en confianza que llega a tener un valor tal que se
convierte en el factor individual mas importante para e! que decide la compra.

Figura &
Canales de distribucién para productos industriales
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En el mercado industrial €s usual que sean pocas las unidades de consumo. AUn
mas, es coman que aproximadamente et 20 % de las empresas integrantes de un ramo
industrial determinado, absorban sobre el 80 % de las compras de determinado nimero de
productos de necesidad comun en dicho ramo industrial. (2}

(2) Stanton, Wiliam. 1996 “Fundamentos de Marketing™ Mc Graw Hill. pag 383




3.3.2 PRODUCTO

Dentro de la promocién la oferta del producto, que es el corazén del programa de
mercadotecnia de una empresa, suele ser el punto de arranque en la creacion de una
mezcla de mercadotecnia, Un producto, es todo aquello, sea favorable o desfavorable, que
una persona recibe en un intercambio. Un producto puede ser un bien tangible, como un par
de zapatos, un servicio, un corte de cabello; una idea, como “no tirar basura®, © una
combinacion de las tres. Empaque, estilo, color, opciones y tamafocs son algunas
caracteristicas tipicas de! producto. Los intangibles como el servicio, la imagen del
vendedor, la reputacidn del fabricante y fa forma que los consumidores creen que otras
personas veran al producto tienen la misma imporntancia.

3.3.2.1 TIPOS DE PRODUCTOS

Los productos se clasifican como productos para los negocios (industriales) o de
consumo, lo que depende de {as intenciones del comprador. La distincién clave entre los dos
tipos de productos radica en el uso que se pretende dar. Si el uso tiene fin comercial & el
producto se clasifica como de negocios o industrial; un producto para los negocios se
emplea para fabricar otros bienes y servicios, faciiitar las operaciones de una compafia ©
para la reventa a otros clientes. Un producto de consumo se compra para satisfacer las
necesidades personales de un individus. Es necesario conocer la clasificacion de los
productos, ya que los productos de negocios y los de consumo se venden de manera
diferente. Estan dirigidos a mercados diferentes y tienden a utilizar estrategias de
distribucién, promocion y precios diferentes. (1}

3.3.3 PRECIO

Respecto a las politicas de precios, podemos afirmar que dependiendo del producto
industrial y el cliente, el precio en el mercado industrial no es un factor tan determinante
como lo es en el mercado de satisfactores de consumo popular. Sin embargo, la
negociacion del precio de venta dentro del mercado industrial si es asunto que se presenta
con cierta frecuencia. Dicho procedimiento diferencia en cuanto a precios un mercado de
otro, puesto que normalmente el precio de bienes de consumo particular no es negociado.
Asi mismo, los términos crediticios que operan n la industria y que son poco comunes en €l
mercado de productos populares marcan otra diferencia mas. El efecto de elasticidad del
precio y la demanda, puede ser también considerado como una de las grandes diferencias
basicas entre el mercado de bienes y/o servicios de consume popular y la mercadotecnia de
bienes y/o servicios de consumo industrial. (4)

Los consumidores de bienes y servicios industriales saben que los cambios de
precios se dan en funcién directa de la oferta y la demanda. Asi pues siempre buscan
obtener el mayor beneficio para sus empresas tomando la siguiente actitud: cuandc un
precic sube, piensan que el precio continuara subiendo puesto que crecerd ia demanda de
los consumidores que desean asegurar su aprovisionamiento y que sospechan bajas en la
oferta del satisfactor en cuestidbn, Bajo esta reflexién, proceden a comprar reservas
esperando que continten las alzas de los precios. Por el contrario cuando un precio baja,
piensan gue lo oferta de! bien cotizado es excesivo con relacion a la demanda y por lo tanto
esperan a que las declinaciones en la demanda se generalizan y el precio llegue a su mas
bajo nivel. {4)

(1) W, Lambjr, Charles. 1998 *Marketing” Internacional Thomson Editores pag 383 12
(4} Meteado Salvador 1995 "Mercadotecnia Industrial” Editonal Pac SA de CV. paa 79



Es necesario resaltar que debido a las caracteristicas de los clientes industriales, la
fijacién de precios es marcadamente dificil y delicada, es directa la influencia que ejerce el
margen de utilidad en los objetivos econdmicos de las empresas, ya que esta correlacionado
con el volumen de ventas y la eficiencia de operacion y entonces se determinaran los
niveles de las posibles utilidades o perdidas de la empresa. (4)

3.3.4 COMERCIALIZACION

E! vendedor industrial en la promocion de sus productos se caracteriza por su
asesoria técnica y su capacidad en la solucién de problemas méas que por su labor de
promotor solamente. En la venta al mercado de consumo, el contacto o relacién personat
entre el vendedor y el comprador es practicamente imposible y este factor es determinante
en ia venta del mercado industrial. Por otra parte, seria absurdo publicar bienes de consumo
industrial en medios de comunicacidon masiva. Los argumentos de venta en e caso de
bienes industriales se caracterizan por mostrar al prospecto de cliente, razonamientos
numéricos relacionados a montos de proguccion, velocidad de operacidon y ahorros. El
agente de ventas industriales, para promocionar sus productos se arma de catalogos,
muestras y nombre de empresas usuarias de sus productos, la compaiia suele apoyarle
con alguna estrategia publicitaria en medios especializados en la industria que operen, es
frecuente también el uso de correc directo para lograr la publicidad buscada. (4}

{4) Mercado_ Salvador 1995 *Mercadotecnia Industrial” Editonial Pac SA de CV, pag 80 13



4. ANALISIS DEL MERCADO

Actualmente la promocion gue se lleva a cabo en estos productos industriales,
Silicones RTV industriales, ya sea de cualguier marca, se lleva a cabo por medio de revistas
especializadas, en catalogos, y mas que nada con la participacién de ferias industriales en
donde se expone las aplicaciones directas de estos productos, es decir se aplican y se
exhiben para que el cliente o comprador potencial conozea el producto y su aplicacion en
vivo, ya que muchas veces es dificil comprender las aplicaciones de uso si no se conocen
tanto el producto como fa aplicacién, también se cuenta para la promocién con catalogos
que de forma muy general exhiben (ver catalogo) los productos y sus principales
caracteristicas tanto de uso como de desempefio una vez utilizado el producto, ademas de
que anexan pregunias que se hacen normalmente los clientes sobre las aplicaciones y las
formas de uso, asi como también los problemas que se pudieran presentan en cuanto a sus
formas de aplicacidn.

Ademas de todo lo anterior y de manera préctica se cuenta con una tabla en donde
indican las presentaciones que se manejan en los diversos productos de Silicon industrial,
los cuales se dividen en silicones de un componente y los de dos componentes, donde es
necesaria hacer una mezcla de los dos componentes para iniciar la reaccién del producto
para su uso. Adicionalmente se incluyen los teléfonos de asistencia técnica inmediata, que
desde luego es un teléfono en EUA, del corporativo de General Electric Silicones y un fast
fax, el cual puede proporcionar al cliente las hojas especificas de un producto en particular
en donde se mencionan los siguientes datos:

DATOS EN UNA HOJA TECNICA:

Descripcién

Principales propiedades tanto fisicas como quimicas, antes y después de la reaccién
Forma de uso

Tiempo de reaccion

Especificaciones que cumple, (FDA, UL, MiL)

Manejo y uso.

Periodo de garantia.

* & & & @ ®

También se cuenta con carpetas especializadas, para el area electronica y catalogos
de aplicaciones para aplicaciones de enseres menores, camiones, botes, refrgeradores
comerciales, trenes, telecomunicaciones, los cuales dan una guia perfecta para la
recomendacién dei producto segun la aplicacién.

Para la comercializacion se emplean como herramientas de ventas los catalogos, las
carpetas, las hojas técnicas del producto, asi como la asistencia de técnicos especializados
en el area por parte de General Electric con los clientes potenciales para el desarrolio de
nuevos productos o proyectos y ia sustitucion de productos, ademés se visita a los clientes
donde se observan sus necesidades de usc de los silicones. Con clientes con nuevo
contacto y con clientes que compran mensualimente se realizan visitas de servicio técnico,
para saber si se tienen problemas con el producto ¢ si es necesario solucionar algun tipo de
problema ya sea de calidad, créditc, pagos o simplemente de atencion técnica.

(5) Fuente CMP, Julio 1999, Presentacion de la compafiia 14
(6) Fuente GE Sikicones Octubre 1999, Curso de capacitacion para destribuidores de Latinoamérica, Qro, Qro



El mercado a donde se destina la utilizacién de estos productos es el industrial y el
manufacturero, es decir empresas en las cuales su principal funcién es la del ensamble de
los materiales, ya que como es bien sabido la mano de obra mexicana, asi como los
impuestos y los servicios son muy baratos, por lo cual el pais tiene en diversas partes del
pais este tipo de compafias, las cuales se encuentran en la ciudad de México y Estado de
México, en zonas industriales como industrial Vallejo, Tlalnepantla, Naucalpan, Cuautitlan
Izcalli, y en estados como Querétaro, Monterrey, Guadalajara, y las zonas fronterizas como
Tijuana, Reynosa, Matamoros, el paso Texas, en donde por ko anterior es mas econdémico
ensamblar y exportar al resto del mundo. Realmente de todo lo que se manufactura en el
pafs aproximadamente cuando mucho el 20 % de la produccién se queda en el pais y el
resto se va a Europa, América Latina y Norteamérica.

El Silicon industial ha tenido mucha dificuttad, tanto su uso como su
comercializacién, porque el silicon en afos pasados Unicamente se conacia para sellar las
ventanas de las casas o para sellar los vidrios de una pecera o para sellar ta tuberia dafiada,
en fin aplicaciones de uso muy domestico y de construccién, actuaimente el silicon se utiliza
en los siguientes mercados y tiene diferentes usos:

MERCADQS DE APLICACION
" Construccign Sellado de juntas, ventaneria !
Consumo Uso domestico 7
RTV industriales Manufacturero, electronico
RTV moideo I Moldes de silicon i
: Cuidado personal i Shampoos, cremas, efc.
Cuidados de la salud | Piezas medicas
Paper release | Para la industria del papel
Fiuidos ' Grasas y espumas
' Recubrimientos Texiles 1
[ Hules de silicon Piezas de silicon (chupones) |

Como se puede observar existe una muy amplia gama de productos de silicon, tanto
liquido, en forma de cartuchos, de hules, los cuales dentro de estas divisiones a su vez
cuentan con diversos productos para diferentes aplicaciones, es por ello que a las personas,
jos clientes y compradores potenciales es necesario enterares de las diferentes
aplicaciones que se pueden oblener al hacer uso del silicon y que ademas se cuentan con
productos para cualquier tipe de aplicacion. Los precios de estos productos varia mucho, los
cuales pueden ser desde 0.50 usd hasta 50 usd por libra, dependiendo del producto y la
presentacidn, es importante mencionar que para la fijacién de precios es necesario tomar en
cuenta el volumen de consumoe de cada cliente, es decir un cliente potencial con grandes
voiimenes de compra va a tener un precio mucho menor deil que no lo tiene.

En estos momentos el posicionamiento de estos productos va én crecimiento tanto
en el pais como mundialmente, la forma de comercializacién de General Electric esta
basada en distribuidores regionales y por linea en cada pais, por ejemplo en México GE
Silicones cuenta con 5 distibuidores exclusivos para distribuir sus productos, dentro de los
cuales se encuentra CMP para la distribucidn de RTV industrales, la cual lleva 2 afios, a
partir de Noviembre del 97 con la distribucidn, y que ha ido en constante crecimiento durante
este tiempo.

Genera! Electric es una compaiiia transnacional y muchas veces un producto de
silicon GE se encuentra ya especificado dentro de las partes de uso de un producto, lo cual
da mucha ventaja competitiva ya que (nicamente ese y solo ese producto debe ser utilizado;
por lo anterior GE cuenta con una base de datos de aplicaciones mundial que por medio de
los vendedores se da a conaocer a los diferentes distribuidores en sus respectivas lineas de
productos de silicon lo cual hace mas facil la labor de venta sin tener que invertir mucho
tiempo para el desamollo y la aprobacion de un producto; lo cual cuando es al contrario tarda

(6) Fuerte GE Sikcones Octubre 1999, Curso de capacitacidn para distribuidores de Latinoamérica, Qiro, Qro 15



mucho en el desarrollo dei producto desde la recomendacion, las pruebas, la
aprobacién y la compra, ya que estos productos deben tener compatibilidad con otros
productes que se utilizan y es por esc que la venta tarda mucho tiempo, pero una vez
aprobado diche producto es muy dificil que por cuestiones de desempefio pudiera desplazar
la competencia, lo cual si se pude lograr con base al precio del producto.

Respecto a la competencia, General Electric es el segunde a nivel mundial con una
participacién en el mercado del 40 %, el otro 50 % es dominado por Dow Coming, actual
lider mundial, el cual lleva mas de 50 afos en el mercado respecto al otro 10 % de
participacién mundial en el mercado se tiene en unas compafias Alemanas lamada Wacker
y una compafiia francesa lamada Rhone Poulanc.

Haciendo un poco de historia hace 80 afos General Electric desarrolié la tecnologia
de los silicones pero lo hizo para su autoconsumo, es decir, es sabido gue GE cuenta con
12 divisiones de negocios, dentro de los cuales se encuentra GE plastics y a su vez se
encuentra en esa division GE Silicones, por eso GE no tomo la importancia de comercializar
sus productos y es entonces cuando Dow Comning desamella la misma tecnologia pero en
base a su comercializacion, y desde entonces es lider mundial en silicones, En jos oltimos
cinco afos GE ha formado join venture con Bayer Silicones, de fa cual cuenta con la
mayoria de las acciones y con Toshiba Silicones compaiiia Japonesa, es decir, GE ha
buscado de forma estratégica adquirir a pequefias compaiias que le restaban participacion
mundial en el mercado para tomar méas fuerza.

PARTICIPACION DE MERCADO

Wacker 0%

5%
5%

Rhone Poulanc

Corporacién Mexicana de Polimeros actualmente se encuentra en un periodo en el
que se estd dando a conocer, es decir se incorporo el afio pasado a los anuncios en la
seccién amarilla, el cual ha sido una gran ayuda para que clientes y compradores
polenciales conozcan que se cuenta con esta linea de productos. Se participa en
exposiciones importantes en el mercado manufacturero, electronico y se realizan
periédicamente visitas y estudios de mercado para saber en que areas el consumo de estos
productos es constante y de grandes volumenes para enfocarnos a trabajar en esos
prospectos. Sin embargo, como se ha mencionado muchas veces se realiza la labor de
venta, desde la recomendacion hasta la cotizacion del producto, pero muchos clientes no
cuentan con el presupuesto para arrancar los proyectos y es por eso que muchos de estos
se encuentran detenidos con la aprobacitn técnica del producto y la negociacion comercial
en términos de pagos aprobadas y la venta no se lleva a cabo, por lo tanto ef crecimiento se
ve frenado. (Fuente; GE Silicones)

(6} Fuente GE Siicones Octubre 1999, Curso de capacttacion para distribuidores de Latinoamérica, Qro, Qro 16



5. PROPUESTA

Para generar una mejor promocién y, por lo tanto, una mejor comercializacion de los
Silicones Industriales marca General Electric, se establece:

En cuanto a la fuerza de ventas, €s necesaro mencionar que en los Ultimos 4 meses
la comparia ha sufrido de 3 renuncias de su estructura de § vendedores por |a falta de
desarrollo organizacional, motivacidn e incentivos importando e margen de utilidad
Gnicamente para los duefios, esta desercion ha sido en busca de una mejor fuente de
empleo y dinero, viéndose afectada la estructura de la compaflia, la cual por el momento y
desde entonces no tiene en miras el contratar a mas personal.

Como se puede observar es imposible que se cuente con un equipo de personas
profesionales para realizar la investigacion de mercados donde se realice la seleccion de ia
informacion en forma adecuada; es por lo anterior que se propone establecer la posibilidad
de contratar & una persona que sea soporte técnico, el cual tenga la funcién de hacer
investigaciones de mercado, dar continuidad a las cuentas pequefias y a generar proyectos
con clientes nueves, es decir que tenga una funcién de promotor telefdnico y con los
prospectos para utilizar estos productos. Se continuara con la funcién del representante de
ventas e! cual tendrd como nuevas funciones encargarse del desarrollo del mercado, es
decir, de los contactos que el soporle técnico genere, en asociaciones y camaras de la
industria enfocadas a la aplicacion de estos productos, ! vendedor se encargara de atender
al cliente potencial, desde el desarrollo del proyecto hasta la negociacién comercial y el
cierre de la venta, la cual implica la negociacién de tiempos de entrega, condiciones de
pago, precios y descuentos, reafizara funciones del departamento de relaciones publicas,
como la asistencia a juntas y eventos con los proveedares potenciales, la asistencia a ferias
industriales (junto con el soporte técnico} para tener suficientes contactos y comenzar a
desarroliaros.

Se reducira el manejo administrativo por parte del vendedor de las cuentas, de los
inventarios y las compras de los materiales, ya que por el momente la compafiia tiene un
deficiente desempefio en esta area por la falta de personal capacitado para tomar las
decisiones correctas, para que su tnica funcién sea la de seguir desarrollando el mercado y
promocionar los materiales, y asi tratar de estar mas orientados en las aplicaciones del
producto.

En cuanto a la comerciglizacién, el representante de ventas comeo promocion
estratégica, tratara de generar acuerdos comerciales, el cual tiene como propdsito tener a
un cliente seguro por un tiempe prolongade (18 meses), con un precio de descuento
atractivo para el cliente permitiendo asi una negociacién comercial a largo plazo y sobretodo
segura, porque asi se programaran las entregas de los materiales en fechas establecidas
evitando el no tener el material en el almacén para su entrega, ademas de la eliminacion
total de la competencia facilitando asi que el cliente a lo largo del tiempo realizase mas
acuerdos comerciales para la adquisicién de mas productos con el mismo proveedor, puesto
que la relacién comercial es segura y favorable para ambas partes. Por el lado de los
precios y descuentos, el representante de ventas tiene el poder de la decision final de estos,
teniendo la fijacion del precio con base al costo que tiene el producto en el aimacén en
México y agregando un margen de utilidad det 25 %, el cual se fija dependiendo de los
volimenes y la constancia de las compras.



Por parte de la promocidn se debe mantener el anuncio de la seccién amarila asi
como el de las revistas especializadas como el “Reporero Industral® y la revista
"Manufactura”, los cuales generan prospectos de clientes tanto potenciales como cuentas
pequefias; sin embargo, los anuncios deben de tener un mayor impacto visual al momento
de la consulta para que asi se genere el interés en los productos anunciados, para ello se
debe realizar un andlisis del costo de esta modificacién sobre la respuesta esperada en
ventas, sabiendo de antemano que si existe una mejor publicidad entonces habra mayor
interés del producto y por fo tanto se generen ventas.

La asistencia a las juntas de asociaciones y ferias industriales no se debe dejar
puesto que es un evento en el cual se generan muchos contactos. La promocién actual
directa por medio del ingeniero de ventas, que consiste en realizar ventas personales
visitando a los clientes y se interese en el producto por medio de fa promocion, no se debe
ver afectada pues es en donde se sustituye un producto de la competencia si ya se
consume el producto o se genera el interés por el uso de este, teniendo asi una oportunidad
para iniciar la relacion comercial y el procedimiento de venta.

Por parte de General Electric es importante que fa red de distribuidores con la que
cuenta actualmente no se rompa, puesto que por medio de ella se generan oportunidades
de venta. Por parte de la promocion del producto se debera mantener como hasta ahora la
calidad del preducto y generar mayor promocion por parte de la marca y tecnologia que nos
respalda. En cuanto a la competencia como se analizé, se ha ido ganando terrenos en los
diferentes mercados de aplicacién en contra del lider mundial, esto debido a la gran
promocién y publicidad de la marca en cuanto & los silicones y por parte del mercado se
debe seguir generando la cultura de utilizar silicones como mejor opcién de desempefio
contra otros productos

Como medio de publicidad masiva se cuenta con la pagina de Internet, la cual tiene
la publicidad de estos productos, donde especifica aplicaciones y sus principales
caracteristicas, en la cual seria recomendable el que se contara con versiones en varios
idiomas esto con el fin de hacer la consulta del cliente mas accesible en un idioma en que
esle acostumbrado a utilizar. Se podra en un futurc tener una especie de salén de
conversacion virtual en donde se pregunte directamente a gentes especializadas en las
aplicaciones el producto recomendado para su aplicacion. Asi mismo dentro de éstas
paginas se recomienda la utilizacion de un mapa para poder referirse con los distribuidores
los cuales ofrezcan el producto localmente y contar con la seleccién del pais en el que se
radica y la linea de producto de interés para ponerse en contacto con el distribuidor local, el
cual dentro del directorio de GE deber4 contar con una direccidén de pagina de Internet para
ser consultada en ese momento y hacer mas facil la comunicacién entre el distribuidor y el
cliente, para esto es necesario llevar a cabo un estudio para verificar |la efectividad de la
inversion de la pagina en Internet para solicitarla como medio de publicidad y promocién.

En cuanto a los catilogos proporcionados por General Electric Silicones para la
promocién del producto, es necesario que ésta se presente en espafol para hacer mas
interesante la consulta de! cliente, evitando asi que se pierda el interés por falta de!
conocimiento y entendimiento del idioma inglés; también es necesario gue las hojas técnicas
especificas de cada producto se encuentren en espafiol y que el catdlogo de promocion
cuente con el logo v los datos de! distribuidor local para hacer la promocién del distribuidor.



Vale la pena mencionar que por parte de la competencia existe el mismo tipo de
promocion de estos productos, aunque Dow Corning ha utilizade por mas tiempo el uso de
anuncios en revistas especializadas mostrando toda su gama de productos, cuentan con
pagina de internet, catalogos y fichas técnicas de los productos asi como la asistencia a
ferias industriales y contar con el anuncic en la seccion amarilla. Su estrategia comercial
cuenta con una planta en México la cual hace posible ofrecer la produccién del preducto
localmente y realizan tratados comerciales regionales en Latinoamérica reduciendo asi el
pago de los impuestos a los clientes, cabe mencionar que en estos momentos tienen una
gran demanda en EUA por el uso del silicon en transplantes mamarios, los cuales generaron
en las mujeres perturbaciones fisiologicas en el interior del cuerpo, teniendo como
consecuencia que sus operaciones financieras actuales sean la banca rota y estén tratando
de operar y salvar el negocio con otras lineas de productoes.

Asi mismo, y puesto que es el lider mundial su preocupacién por el mercado local en
México, e! cual consta de compafias pequefas en donde no se genera un gran volumen de
venta, pierden el negocio por el servicio téchico que ofrece General Electric, el cual ademas
de la reduccién del precio ofrece a los clientes apoyo técnico dando un valor agregado a
unicamente ofrecer la venta de! producto y entonces ir ganando posicién en el mercado
mexicano desplazando asi en la medida de la posible 28 Dow Coming. Es necesario no dejar
de observar la reaccién de Dow Coming para cuando se percate que ha ido perdiendo
terrenc por la falta del servicio que ofrece General Electric y contramestar asi sus posibles
acciones para ganar nuevamente los negocios perdidos.

Tanto General Electric como Dow Coming ofrecen alta tecnologia en los productos
que comercializan, no asi la demas competencia francesa y alemana en donde no se ofrece
tecnologia de vanguardia en las diferentes lineas de productos, las cuales son muy limitadas
en su gama de productos.
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6.

CONCLUSIONES

En el proceso de la promocion de productos industriales se ha ido
ganando posicionamiento y mercado.

El producto esta respaldado por una marca comercial de gran nombre.

Es necesario incorporar una persona a la fuerza de ventas cuya funcion
sea investigacion de mercado y la promocion de los productos.

Se debe seguir participando en mas ferias industriales, exposiciones y
asociaciones para tener nuevos contactos, asi como los anuncios de
publicidad.

La promocién que se realiza es directa por medio del Representante de
ventas.

En cuanto a la competencia se debe seguir con ia publicidad del producto
y generar en el cliente el conocimiento de éste, no dejando de ofrecer el
servicio técnico.

Las herramientas de publicidad utilizadas como catalogos y hojas técnicas,
es necesario adecuarlas al idioma espafiol para hacer mas accesible la
informacion en la promocion del producto.

Se debe continuar con la capacitacion del perscnal de ventas en los
conocimientos técnicos de los productos para que desarrolle nuevas
aplicaciones de los productos.
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RTV: Room Temperature Vulcanize
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GE Silicones

One-Component RTV Adhesive Sealants

PRODUCT DESCRIPTION

RTV102. RTV103, RTV106, RTVI08, RTVI0%, RTV11Z,
RTV116 and RTV11B ooe-companent. ready-to-use adhesive
sealants are extremely vetsatile. They cure to 8 tough,
durable, resilient silicone rubber on exposure 1o aumosphen<
moisture &t roam lemperatare Acclc acid vapors are released
from the statant ¢ irface as & by-product of curc

RTV102, RTV103, RTVI0S and RTV109 sealants are suan-
dard strength paste consistency products which can be apphed
1 vertical and overhead surfaces where pourable/sel(-leveling
scalants are not pracucal.

RTV11Z and RTV118 sealants are self-levehing products
which are preferable to paste-consistency sealams when flow
into small crevices and hard-to-reach places is desured.

RTVI106 sealant is paste-consistency stalant, RTV116 scalanmt
is # self-leveling sealant. Both RTVI06 and RTV116 sealanis
are standard strength high-tempernture sealanis

Since all these sealants utilize & mousiure cure sysiem, they
must pot be used in thicknesses of greater than 6mm (143 in.).

Where scetion depths exceed 6mm (173 1), GE Silicones
two-compenent silicone rubber compounds are recommended.

KEY PERFORMANCE PROPERTIES
w» One-component products

 Capabilily to cure al room temperature and ambient
humidity

# Sell adhesion propestics

] l._nw emperature flexibitity

® High emperature performance

» Excellent weatherability and ozone and chemical resistance

» Excellent electrical insulation properiies

APPLICATIONS
Produet Features Potential Applications uL Food Contact
RTV10T White Genera! purpose General parpose bonding. sealng, eloctrical File 36952 FDA 21 CFR
RTV103 Black pastes nsulanan, formed-in-place gaskets Can be 177.2600
RTV108 Transluccnt appled to verucal of overhead surfaces. UsDa
RTV109 Alumirum . NSF inlemational
$1d No 51
RTV106 Red High temperature Sealing heaung elements, gasketing. electrical File 36952 FDA 21 CFR
pasie ynsulauon, and other enucal booding and 177.2600
sealing apphiauons where pans must perform UsSDA
a1 hogh temperatures, Can be applied 1o verucal NSF [ntemational
of overhead surfaces §id. No- 51
RTV116 Red High temperature Thun secuon potung, filling small surface voids. File 36957 FDA 21 CFR
self ievehing protective cosung, electneal msulabon where 1772600
bagh temperaere porfonmance s requured UsDA
NSF laternaucnal
Sié Ne 5%
RTVI12 White General purpose Elextnca! smciason. tun seyion poiung. File 2952 FDA 21 CFR
RTV 118 Trarsluenl it leveliny pratestive coznnrs Will flow e small 177 2600
creswes and bard to reach places LSDA
NSF International
| 5 e 5]
H
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TYPICAL PRODUCT DATA

RTV102, RTV103 RTV112,
Uncured Properties ATVI0A, RTVIOY RTV106 RTV11S RTViI1E |
Conuseacy Paste Pasic Seff develng 1. 1> Sclllevehng
Colex RTVI0Z Whie Red’ Red RTVIL2 Whae |
RTVL03 Black. BTV IS Tremlucent
RTVI08 Translucem
KTV Alumisom
Vcokily, pouses - . - pL4] 200
Applcaton Rate, (g/hmun) 00 400 - -
Specific Gravity 105 107 109 105
Tack-Free Time, min. ik 20 30 20
RTY102, ATV103 ATV1IZ,
Curwd Properties™ RTV108, RTV109 RTV106 ATV116 RTV118
Mechanieal:
Tersile Strength, kg/iom' (1bin®) 28 (400) 24 (375) 25 (350) 23(329)
Elongauon, % 450 400 0 325
Hardness, Shore A 30 » 20 5
Tear Swrength, kgiom (lvin} 8{45) 7{80) - -
Shear Strength, kpfom’ (Iin 14 (200) 14 (200} 7(125) 7 (100}
Pec! Sueagth, kglem (Tbin)™ T (40} 740 3 (25) 3¢5
Electrical:
Dieecyic Swength.
kvimm (v/mil} 20 (500) 20 (500) 16 (400) 16 (400}
Dicleetric Constant @ 60 Hz 18 8 28 .
Thaipation Factor @ 60 Hz o3 00}y o 01
Volume Resistivity, ohm-cm Ix10* 0 2x10™ 6 l0*
rmal:*
Bntwe PownL, *C (°F) 60 (+75) -60(-75) £0(-75) 60 (75}
Maximum continuous
operating temperature, *C (*F) 204 {400) 2608 (500) 260 (500) 204 400)
opetaing temperanre, °C () 260 (500 315 (600) 315 (600) 260 {5001
Additional information:™
Linear Shrinkage, % 10 10 10 EO
Therma! Conductivity,
ealisec/ond®, *Clem 0005 .00as 0005 005
(Bru/heift', °F/At) (12) 12 12 (A1)
Coefficient of Expansion
cm/fcm. *C Fiiiling Priilg 21x0° 2107
(inAn. °F) (15x10%) {15x107) (15x10% (15x10%)

" Cure e 3 dayw/25C (7T 0% relative bamidity

= Ar 100% cohesive fabure.

SPECIFICATIONS

Typical product data values should not be used as specifica-
tions. Assistance and specifications are avaikable by contact-
ing GE Silicones at B00/255-8886

INSTRUCTIONS FOR USE

Surface Preparation

RTVI102. RTVI03. RTV106, RTVI03, RTVIDY, RTVI1iZ,
RTV116 and RTV 118 scalants wilt bond to many clean sur-
faces without the aid of pnmers These surfaces 1ypecaily
\nclude many meials, glass, ceramic, silicone rubber and some

a7 |0G% conevve falare wirg Lin 1 b i stupless stect screen &t 1807 puil angle
“’Wmhpom[ummmmmb These groperless HT Ao oo On & routne basi.

nod plastics These adhesive sealant products will alse pro-
duce fair bonds w orgame nubber and 1o some fexible plasucs
not containing fugitive plasticizers {which mugrate 1o the sur-
face. impainng adhesion) An evaluauon should be made to
determune bond strength for each specific apphicauon For daf-
ficull-to-bond substrates, use of 2 pnmer 15 swggesicd. Primers
§54004, 554044 and §54179 are recommended for use with
these sealants (Complete wnformauan and vsage instructions
for these pnmer products are contaned n a separate product
data sheet, (1532).

Where adhesion is tequired. surfuces shou!d be theroughly
cleared with a suitable solvenl such as naphtha or methy]



ethy] ketone (MEK) » remove dut oif and grease. The sw-
face should be wiped dry before applying the adhesive
sealant

When solvents are used, proper safely precautions must be
observed

Application and Cure Tinse Cycle .

Paste-consistency products may be applied ducctly to clean or
primed substrates. Where broad surfaces are to be maied, the
scalant ghould be spplicd in & thin, less than Smm (1/4 jn)
diameter, bead o ribbon around the edge of Lhe surface to be
bonded.

Flowabie products may be applied o clean or primed sub-
strates by pouring durectly from the onginal contunser or dip-
ping. These products will self-level on & surface, filling small
erevices and purface voids. Depib of poned sections should
not exceed Sonm (1/4 in.).

The cure process begins with the formation of & skin on the
exposed surface of the sealant and progresses inward through
the msterial. At 25C (77F) and 50% relative bumidity,
RTYL02, RTVI03, RTVI06, RTVI0E, RTVI09. RTVI12
and RTV116 sealants will form » surface skin which is rack-
free to the touch in 15 to 30 minutes. Once the lack-free skin
has begun to fomm furtber tooling of the adbesive sealant is
oot advisable,

Higher temperatures and humidity will accelerste the cure
process; low temperatures and low humidity will slow the
aure rate.

As the adhesive sealant cures, aottic acid vapors are released
from the seatant surface. The odor of scetic acid will com-
pietely disappear when curing is completed.

A Amm (1/8 in.} section of adhesive sealant will cure through
in approximately 24 bours 1 25C (77F) and 50% R.H. Since
cure time increases with thickness, use of these adhesive
seatants sbould be limited to section tucknesses of 6mm (14
in.) or less.

Bond Strength Development

In addition to the effects of temperature and relative bumidity,
development of maximum bond strength will depend on jeint
configuration. degree of confinement. seatant thickness and
substrate porosity Normally, sufficien: bond strength will
develop in 12 10 24 hours to permit handling of parts.
Miumem stress hould be applied 10 the bended joimt wnzil
full adhesive st cngth is developed. Eventually the adhesive
seagth of the bond will exceed the cohesive suength of the
siliconc rubber sealant itself. Always allow maximum cure
ume available for best resulis.

PACKAGING AND DISPENSING

RTV adhesive sealants from GE Silicones are supplied reads-
to-use tn collapsible alumunum squeeze tubes, caullung car-
mdges and in bull containers.

Collapsible alurmnum tubes may be squeczed by hand or with
the ad of mechamical wnngers which allow mure compicte
remmva! of matenal from the whe Air-operated dispensing
gunt may gl be paed with alununum twbes and offer the
2dv anwages of improsed control and faster apphuation for prr

duction line use. The scalant may be dispenscd from caulking
canridges by using simple mochanical caullang guns or an-
operated guns. Atr-operated guns wall allow greater contrel
and apphcation speed. Both mbes and canndges are easy 1o
=iz, ¢an be put inte production quickly and requare mummal
£Lxpial mvestment.

Note: Do not exceed 45 psig when used in air-powered caulk-
ing guns.

Bulk conwuners require a larper inival investment an dispens-
ing equipment, but offer the most economucal packaging for
volume producucn. Bulk dispensing systems are air-operated
extrusion pumps coupled lo hand or autemated dispensing
units. Pumps which are specifically designed for pumping
one-component RTY siltcone rubber have TEFLON® seals,
packings and lined hoses 1o prevent moisture permeaton and
pump cure problems. Specific details on dispensing systems
and manufacturess are available in a separaie GE Sihicanes
RTV Silicone Rubber Equipment Gude (1541)

CLEAN UP AND REMOVAL

Before curing, solvent systems such 25 naphtha or methyt
ethyl ketone (MEK) are most effecuve. Refer 1o solvent vse
warnings in the section or surface preparalion.

After cure, selected chemucal stnppers which will remove the

silicone rubber are available from other manufacturers.
Specific product information may be obtained on request.

FDA STATUS

RTVI102, RTVI03, RTVI06, RTVI108, RTVI09, RTVII2,
RTV116 and RTV118 scalants can be used in food contact
applications where FDA regulauons apply. Reference
CDS431% "Food Contact Applications, Silicone Rubber
Compounds”, for specific regulauons. umitauons and condi-
tions of use.

USDA STATUS

RTVI02, RTVIO3, RTVIDG. RTVIOE, RTVIQS, RTVII2,
RTVil6 and RTV118 sealants may be uzed on equipment
which may conwct edible producs 1n official establishments
operating under the Federal mear &nd poultry products inspec-
ton program. See USDA leter of Authonzanon. Refer to GE
Silicones bulletin (4319) before use

NSF INTERNATIONAL STATUS

NSF Intecnational lists RTVIOY, RTVI03, RTV106,
RTVIQE RTVIOS?, RTVEIZ RTMVIOG and RTVIES secalanns
under NSF Iniermanonal Standard No 51 (Plasne Matenals
and Components for Use in Food Faguipment). as satisfaciory
for use on food conact serfaces Reler to GE bulletin (4319)
before use

UL STATUS

RTVIOZ RTVIOL KTV I RTV I RTVIe RTVIZ RTVIIG
and RTV118 sibcone rubber adheune seacaris are recopntsad by
Underwros, Eabotres, Ing under ¢ Coerpeoen?t Ravoprar =
Program (UL File Mo E 39500 Rewer 3o (1320 for add o]
nlumiren



MILITARY SPECIFICATION .

MIL-A-46106 .
Grupl  Typel - General Purpose Puste ]
RTVIOL RTVIOX RTVLIDS, RTVIOY
Type D  General Purpost Flowable
RTVII2Z.RTVIIS
. GroupHl Typel  High Temperature Paste
PTVIOG o
Type I  High Temperature Flowable
RTVI116 .

Testing for referenced MIL Spec is performed in accordance
with current GE Silicones quality test methods, laboratory
conditions, and procedures, frequency wnd samplng, which
are pot necessarily identical with the methods, conditions.
procedures, frequency and sampling suated or referenced in
the listed specification. Any cenification will be limited to
kisted properties and will not imply or state conformity to any
other aspect of the referenced specificauon. including but not
Limited to marking. packaging, bar coding. testing, or sam-
pling. Contact GE Silicones for s companson review.

HANDLING AND SAFETY

These products are manufactured and sold for mdustrial use only.
Muaterial Safety Data Sheets are avaitable upos request from GE
Silicones. Similar infcernanon for solvents and other chemicals used
with our products should be obtaized from your lers

1

STORAGE WARRANTY PERIQD,

When stored in the onginal unopened contaiacrsna dr hea
uon st temperatres less than 27C (BGF). RTVI0Z, RTVIDS,
RTVI06, RTVIOS, RTVIOP. RTVHZ RTVIIb and RTVITS
sealazs offes a storage fc of up 10 one year from date of
shupment from GE Silicones.

T AVAILABILITY
GE Sihicones rubber scalants may be ordered from GE
Sibicones, Waterford. NY 12885, the GE Silicones Sales

office ncarest you or an avthonzed GE silicone product dis-
wibutor.

GOVERNMENT REQUIREMENT

Prior o considering use of a GE Stheones™ product 1n Tulfill-
ing any Government requirement, contact GE Silicanes’
Customer Service deparument 10 desermine if all government
requirements can be meL
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