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La industria de fabricacion de mangueras de
plastico: una decision para no exportar

EpuarDo ANTONIO CASTILLO AvALA

a apertura econdmica ha traido cambios radicales

en casi todos los sectores del pals; cambios ne-

gativos en muchos aspectos, pero también trans-
formaciones positivas: industrias que han visto en la
ampliacion de su mercado posibilidades de expansién
y empresas que han logrado adaptarse a las nuevas condi-
ciones del entorno financiero.

Ante ello, surge un planteamiento preciso: ¢le con-
viene a clerta empresa exportar?

La empresa que se analiza aqui pertenece a la indus-
tria de productos de plastico, especificamente a la fabri-
cacion de mangueras de plastico. Plasticos Mazatan pro-
duce y distribuye mangueras para jardin, gas y alimen-
tadores, asi como para uso industrial.’

Esta pregunta sobre exportar o no surgié con rela-
ci6n a las mangueras para jardin, cuyas ventas constitu-
yen el 60 por ciento de las transacciones de la empresa.
El modelo Fabiola de dicho producto participa con 40
por clento de sus ventas totales. Para efectos del analisis
subsecuente se supondra que la empresa acta como si
sdlo produjese este bien y como si el mercado deman-
dara solamente dicho modelo de manguera. En realidad
las empresas tratan de ganar porciones extras del merca-
do diversificando sus productos aunque tengan el mismo
fin; sin embargo, por sus caracteristicas, el modelo men-
cionado es el que se encuentra sujeto a colusion implicita
por parte de los fabricantes.

En la actualidad para la empresala demanda del mer-
cado supera a la oferta; las ventas se realizan totalmente
en el pais: 30 por ciento se colocan al contado y el resto
con plazos de 30 y 45 dias para su cobro.

Hoy la empresa tiene la oportunidad de vender toda
su produccion a la cadena Sears en Estados Unidos, pero
hay dos factores por los cuales no ha tomado esa deci-
sién: uno es que las cantidades que demanda la cadena
son superiores a la capacidad de la planta, y otra que las
ventas serian a precio sacrificado y a plazos mayores
que los establecidos por la empresa como politica, pues
el plazo normal de ventas a crédito en Estados Unidos
es de 60 dias.

En Meéxico el subsector de sustancias quimicas, pro-
ductos derivados del petrdleo y del carbon, de hule y
de plastico contribuye con menos del 3 por ciento de
unidades econémicas del sector manufacturero; sin
embargo, genera casi el 12 por clento de sus empleos.
Las empresas de fabricacion de productos de plastico
aportan casi el 46 por ciento del subsector, y especi-
ficamente la fabricacion de mangueras participa con el
6 por ciento de la rama. Otros indicadores guardan simi-
litud con lo anterior; sin embargo, su contribucién en
activos fijos netos al 31 de dictembre de 1993 es de mas
de 11 por ciento, de lo que se infiere el alto grado de
tecnificacion de la industria (INEGI, 1994).

La empresa analizada cuenta con 74 trabajadores,
por o cual corresponde al rango de 51 a 100 personas
ocupadas, con 19 empresas en la misma clase de activi-
dad. Dado que la mayor concentracidén de empresas se
daen losrangos de 32 5,5 a 10 y 16 a 20 trabajadores, se
puede inferir 1a posible existencia de una industria oligo-
polica. Otro rasgo importante es que mmientras que su mar-
gen bruto por compraventa alcanza el 48 por ciento, en
otras industrias, por ejemplo la fabricacién de peliculas
y bolsas de polietileno, alcanza apenas 28 por ciento.
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La industnia del plastico es generadora de alto valor
agregado, ya que alcanza hasta 60 veces el valor del
petréleo crudo. A nivel mundial, el consumo per capita
de productos de plastico en paises desarrollados alcanzé
en 1995 la cifra de 100 kilogramos, contra 17 en México.

La produccion mundial se concentra basicamente
en tres regiones: Estados Unidos, Japén y Alemania; en
ellas se registra mas del 90 por ciento de la demanda
mundial. México es un importador neto.

La produccion de plasticos en Norteamérica es de
37.7 millones de toneladas, con una demanda de 30.1.
En Meéxico se producen 1.4 millones de toneladas y se
atiende una demanda por 1.3. La industria del plastico
del Distrito Federal y el Estado de México parucipa
con 45 por ciento de la produccién nacional, la de Jalisco
con el 12 por ciento y la de Nuevo Ledn con el 9 por
ciento. Se estima un consumo nacional de 810 mil tone-
ladas; para 1995, el consumo de bienes plasticos produci-
dos por extrusion fue de 108 mil toneladas, las man-
gueras de plastico participaron con 10 mil toneladas.

México ocupa el sexto lugar en importaciones desde
Estados Unidos, con 347.7 millones de ddlares, [o cual
signitica el 4.9 por ciento de las importaciones totales,
sin embargo la produccién de mangueras no figuraentre
los productos con mayores probabilidades de nego-
clacion.?

El oligopolio de la produccion de mangueras concen-
tra sus ventas en el pais y es muy probable que la deman-
da supere a la oferta; atiende al 85 por ciento del mer-
cado, distribuido de la sigutente manera: Tubos y Man-
gueras de Plastico, junto con Plasticos RYR, empresas
localizadas en Zapopan, Jalisco, consutuyen el grupo
Roromex y poseen el 35 por ciento del mercado; Tubos
Flexibles cuenta con el 5 por clento y se localiza en el
Dustrito Federal, e Industrial de Resinas, también del Dis-
trito Federal, tiene el 25 por ciento. Finalmente, se esti-
ma que la empresa aqui analizada tiene ¢l 20 por ciento
del mercado.

Se considera que todas las empresas operan al 100
por ciento por las razones que antes se expusieron y
que sus estructuras de costos son aproximadamente
iguales. Dado que el indice Herfindal correspondiente
alcanza s6lo 0.20, podria pensarse que corresponde a
un comportamiento mas bien competitivo; sin embar-
go, en realidad se encuentra en una fase previa al com-
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portamiento competitivo; su demanda es mayor que su
oferta, vende todo lo que produce, opera al 100 por
ciento de su capacidad, tiene incentivos para no dismi-
nuir su volumen y el precio lo determina una conducta
colusiva implicita de los principales integrantes de la
industria.

El modelo

De acuerdo con Call y Holahan:

el cartel es un grupo de empresas competitivas potencial-
mente que coordinan su produccidn y decisidn de precios
con el fin de reducir la produccién de la industria por
debajo de los niveles competitivos y aumentar precios y
utilidades. Un cartel actia en lo posible como si fueraun
monopolio multiplanta (p. 338).

El equilibrio maximizador de utilidades de largo plazo de
los carteles es el mismo que el del monopolio multi-planta
[...] El cirtel enfrenta la implicacién adicional, que no
tiene la propiedad Unica de todas las plantas, que acomoda
el ajuste [...] La maximizacién de utilidades del cartel -
comparada con el equilibrio monopdlico- requiere que:
1) a cada empresa productiva se le asigne una cuota de
produccién menor que la produccién bajo competencia
¥ 2) que muchas empresas sean cerradas (p. 340).

Asi como el monopolista multiplanta opera mencr
cantidad de empresas que en competencia, asi también el
objetivo del cartel es el de reducir la produccidn cerrando
aquellas empresas con costos mayores (...}, 2 las que se les
tendria que pagar una cuota que provenga de las utilidades
esperadas del cartel. Las empresas restantes pueden estar
renuentes a realizar este pago, por temer que el cirtel se
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desintegre y elimine las utilidades. La decisién de qué em-

presa cerrar y la renuencia a pagarle su salida crea dificulta-

des para la organizacidon del cartel desde su inicio (p. 340).

Otro problema que afrontan los carteles es el estable-

cimiento del precio y la cantidad correctos (...). Empresas

que compran bienes a los carteles pueden aprovecharse
de la inestabilidad de éstos vrilizando ofertas secretas.

Peribdicamente el comprador puede aceptar ofertas

de un miembro individual del cirtel que son vendidas

para prevenir ofertas provenientes de otros productores.

No deberian ser aceptadas las ofertas anunciadas después

de la decisibn. Estas pricticas dan a cada miembro del

cartel un incentivo para engafiar. Como la desconfianza

crece, el cartel esta expuesto a desaparecer (p. 344).

¢Se parece esta descripcion a la de la industria aqui
analizada? Si bien podria ser tipificada como cértel,
existen una serie de antecedentes y hechos que la hacen
diferente; por ello utilizaremos el término cartel atipico
para describir este caso.

El caso bajo analisis se caracteriza por un grupo de
empresas previamente competitivas, que carecen de
capacidad para coordinar su produccion y, sin embargo,
se coluden para fijar el precio; reducir sus volimenes
las expone a perder su participacién en el mercado,
aunque esto se daria en el mediano plazo debido a que
actualmente las empresas operan al 100 por ciento de
su capacidad; de hecho, su problema no es establecer
una cuota de produccion, sino sostener sus precios, y
por lo tanto sus beneficios, mediante colusion implicita.
Cerrar empresas menores no tiene caso en el corto plazo
por la capacidad de produccién limitada, el efecto para
el mercado doméstico serfa muy simular si una de las
empresas con Mayor participacion Incursionara en otros
mercados. Finalmente, en tanto que uno de los objetivos
del cartel seria reducir la produccién, la inestabilidad
inherente darfa incentivos para permanecer en los
niveles actuales de produccion.

La oferta que presenta la industria se debe a que las
empresas tienen limitada su capacidad de produccién y
slempre cuentan Coll INcentivos para sosterer ese nivel;
y como la demanda es superior a la oferta, queda claro
que sblo los movimientos de la demanda seran capaces
de determinar el precio, con todos los inconvenientes
y dificultades sefialados al exponer el funcionamiento
del carrel.

La alternativa para elevar los precios es propiciar la
salida de las empresas mas chicas o de alguna de las
grandes, y aun asi, el efecto de la capacidad de

produccién limitada es persistente: a partir de su punto
de inflexidn, el precio oligopodlico tendria que ser igual
al competitivo porque toda la producciédn se vende; esto
es, dado que la cantuidad ofrecida se encuentra hasta el
tope, la cantidad oligopdlica es igual que una cantidad
competitiva, y el ingreso marginal, igualado al costo
marginal, serian iguales al precio de competencia y éste,
a su vez, igual al precio de monopolio. Nébtese que a
medida que la demanda se aproxime al punto de in-
flexidn, es decir decrezca, la industria estara en condi-
crones de restringir cantidades para subir precios, porque
la 1gualdad entre ingreso marginal y costo marginal se
dan en cualquier punto de oferta con pendiente elastica.

En el caso que se analiza, ¢cuales consecuencias
enfrentaria la empresa si abandona un mercado para
incursionar en otro? Si la empresa incursiona en el
mercado de Estados Unidos tendria un precio menor al
que nige en su mercado actual; ello implica una dis-
minucidn en sus beneficios sin depender de la demanda,
porque participaria en un mercado competitivo (al
menos aparentemente, dado que se supone que una re-
quisicién de compra con una tentativa de imposicion
de precio es como si se tratara de un productor y de un
consumidor representativos que mediante el equilibrio
de sus fuerzas ajustan, dada una cantidad, un precio).

Para el mercado local, una disminucién en la oferta
tiene como efecto directo el alza en el precio y un
aumento en Ja elasticidad precio de la demanda: lo que
gana el productor lo pierde el consumidor. Esto es como
st la empresa que sale cediera sus beneficios a las demas,
mas un extra, a cambio de un beneficio menor en el extran-
jero. Por otra parte, la mdustria awmentaria su poder mo-
nopolico (por la similitud con el monopolio muiti-
planta).

Colusién con capacidad limitada
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Cuantificacién de los efectos de la decisién
de la empresa de abandonar su mercado

En la grafica anterior se puede apreciar que con una
oferta Ot el excedente de los consumidores tiene un
area de 19 centimetros cuadrados (el drea mencionada
se refiere a la grafica original medida en centimetros),
en tanto que el excedente del productor vale 13;
entonces al pais gana 32 unidades. En condiciones de
OQ-g (1éase la oferta total menos la de la empresa) esos
excedentes son 8 y 16, respectivamente, y totalizan 24
unidades; si se estima que la participacién de la empresa
es de 20 por ciento, su excedente vale 2.6. La salida de
la empresa le cuesta a los consumidores 11 unidades,
pero la industria gana sélo 3, por lo que hay una pérdida
total de 8 unidades; es decir, la diferencia entre 32 v 24,
a cambio de 2.6 que tenia la empresa. Asi, para que el
pals gane -ya que evidentemente los consumidores
pierden-, se requiere que en aquel mercado la empresa
opere a un precio tal que su excedente compense el
costo economico de exportar su produccidn, esto es,
que st la demanda fuera igual que la interna, el precio
deberia ser por lo menos cuatro veces mayor. Desde
un principio se vio que no es asi.

Finalmente, la siguiente grafica ayuda a explicar el
paradojico resultado mencionado con anterioridad. Ba-
jo las condiciones actuales de la oferta de esta industria,
aun bajo un cartel determinador del precio, se dan las
condiciones para que ese precio sea competitivo a pesar
de ser monopdlico, porque las empresas no quieren
exporner la participacion en su mercado y no pueden
(0 no quieren) aumentar su capacidad.

Convergencia de ofertas
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Conclusion

Se ha llegado ala conclusion del problema y el resultado
es claro: puesto que en otro mercado la empresa no tie-
ne poder para determinar el precio y dado que éste es
menor que en el mercado domeéstico, no conviene
exportar. ¥ no conviene no sélo por el hecho de operar
a menores precios, también debe considerarse el costo
del transporte.

Ademis de dar contestacién a la pregunta planteada
al principio, el presente analisis deja claro el costo econd-
mico de una decisién a favor de exportar, pero también
arroja sefiales de alerta a la industria: los beneficios de
la industria dependen en gran medida de que los clientes
de las empresas quieran seguir comprando esos voli-
menes a esos precios. Ello cambiaria si se creara un car-
tel de compradores, se diera una apertura violenta de la
frontera para este producto, o se establecieran mas plan-
tas dados los precios actuales.

Mota

! La informacidn sobre la empresa se puede solicitar a
Mazatan@foreigner.class.udg.mx.

? Gran parte de la informacidn de este apartado fue tomada
del documento “Oportunidades de negocios para la in-
dustria del plastico”, Bancomext, 1996.
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