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Eduardo Araiza Junénez

i. INTRODUCCION

La industria de la produccién de celulosa y papel en México ha tenido una
importante contribucién a la economia del pais y al sector manufacturero, ya que ha
tenido un crecimiento mayor en las ultimas décadas que el promedio de la rama
industrial de la transformacion.

Este crecimiento se ha visto afectado debido al entorno globalizado mundialy a
los escenarios economicos mundiales que afectan las variables macroeconémicas que
a su vez repercuten én tos mercados internos.

Como consecuencia inmediata de la recesion de la economia de Estados Unidos,

se indujo un exceso de oferta de papel, afectdandose a la industria nacional, que no séilo
do internacional, sino contra precios

ha tenido que competir con dentes del v

totaimente desplomados.
Ante esta coyuntura, la industria papelera debe enfocar en invertir conocimientos

y recursos financieros a elevar (a calidad competitiva a clase mundial, ya que en estas
e un ad 1ado prog! a de t;

etapas de crecimiento las empresas que sy
logren consolidar nichos de mercado que crezcan en forma importante, seran las que

ganen participacién en el mercado nacional.
La gran oportunidad de los fabricantes nacionales esta en ofrecer a los clientes
agregado, precios competitivos y calidad
Haci it , que les

servicio técnico y de postventa, valor

funcional, que a su vez permita tener una co
permita tener una buena rentabilidad y permanencia en el mercado intemo que haga

frente a las crecientes importaciones.
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Eduardo Araiza Jiménez

1. ANTECEDENTES

1.1 ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA DE LA CELULOSA Y DEL

PAPEL EN MEXICO.

La industria papelera contribuye con 2.5 % de la produccion industrial a nivel
mundial. La industria de celulosa y papel utiliza casi un tercio de la produccion total de
madera (sin incluir !la madera para combustible), y esta cantidad va en aumento.
Alrededor de una tercera parte de la fibra utilizada para hacer papel proviene de papel
de desecho; gran parte de los dos tercios restantes se hace de celulosa de madera
virgen; de un 5 a 10 % se basa en fibras no derivadas de la madera‘™ .

En México, la capacidad instalada para la produccion de celulosa en el 2001

representd 800 mil toneladas, mientras que la capacidad instalada para la produccion
idad de fabri ion de

de papel fue de 4 millones 968 mil toneladas. El total de la cap
ia celulosa y papel, se distribuy6 en 64 plantas y 18 entidades incluyendo el D.F., dando

empleo directo a 29,892 personas® .
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Eduardo Araiza Jiménez

FIGURA 1. MAPA DE PRINCIPALES PRODUCTORES DE CELULOSA Y PAPEL EN MEXICO.

La participacién de la industria del papel y celulosa en el PIB manufacturero
durante el 2001 tuvo un importante decremento de un 3.9 %; por primera vez resulté ser
mas bajo en un lapso de 7 anos, No obstante, durante el primer trimestre del 2002 se
anticipa un crecimiento del PIB. aan cuando la comparacion anual es negativa'™ .

Los resultados de la produccion de celulosa durante el 2001, respecto al mismo
periodo del afo anterior, decrecid un 33.8% al pasar de 582.1 a 384.9 miles de

toneladas. Las importaciones crecieron un 45.6% respecto al afio anterior al pasar de

455.4 mil a 663.2 miles de toneladas® .
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Eduardo Araiza Jiménez

La produccion total de papel durante el 2001, refleja un decremento del 2.2% al
pasar de 3,897 a 3,810.4 miles de toneladas. Las importaciones crecieron un 5.5%,
respecto al mismo periodo del afio anterior, al pasar del 1,619.0 a 1,708.7 miles de
toneladas. Durante el periodo 1992 — 2001 se observa una tasa media de crecimiento

en las importaciones del 12.1%, representando el 32.2% de la demanda nacional en el

afo 2001.
Para el sector externo, durante el 2001, el volimen de importaciones de materia
prima fibrosa crecid un 9.8% para quedar en 2 millones 20 mil toneladas y no se
registraron exportaciones de celulosa en e! ano. Por su parte las importaciones de
papel son del orden de 1 millon 709 mil toneladas, que representa un incremento del
5.5%, respecto al 2000% .

Por otra parte, la produccion nacional ha sido desplazada por las importaciones
en rubros como el de papeles de escritura e impresion, cuyas importaciones crecieron

un 3%, cifra similar a la reduccion de su produccion; el cartoncillo, registra un

incremento en las importaciones de un 83% y el papel tissue con un 23%'".
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Eduardo Arsiza Junénez

1.2 TIPOS DE PAPEL Y CELULOSA EN EL MERCADO MEXICANO.

TABLA 1. Tipos de Papel y Celulosa en el Mercado Mexicano'™.

1. PAPEL DE TIPOS PRODUCCION PRODUCCION
ESCRITURA E - Aereo y copia TOTAL TOTAL 2001
IMPRESION - B8ond 2000 (TONS METRICAS)
- Ediciones { TONS METRICAS)
- Recubierto
- Periodico 943,047 897,099
- Libros de Texto
- Cartulina s/rec.
- Cartuiina rec.
2, EMPAQUE TIPOS PRODUCCION PRODUCCION
- Sacos TOTAL 2000 TOTAL 2001
- Bolsas (TONS METRICAS) (TONS METRICAS)
- Envoltura
- Liner
- Corrugado 2,235,317 2,193,296
medio
- Canos y Tubos
2.1 CARTONCILLO TIPOS PRODUCCION PRODUCCION
- Duplex sin TOTAL 2000 TOTAL 2001
recubrir {TONS METRICAS) (TONS METRICAS)
- Dupiex
Recubierto 355,567 342,716
3. SANITARIO Y TIPOS PRODUCCION PRODUCCION
FACIAL TOTAL 2000 TOTAL 2001
(TONS METRICAS) (TONS METRICAS)
691,213 588,694
4. ESPECIALES TIPOS PRODUCCION PRODUCCION
- Glassine TOTAL 2000 TOTAL 2001
- China {TONS METRICAS) (TONS METRICAS)
- Moldes
- Base para
siticonizar 27 425 31,275
- Kraft para
impregnacion
- Papel cigarrillo
5. CELULOSA TIPOS PRODUCCION PRODUCCION
- Quimica de TOTAL 2000 TOTAL 2001
ma'c;era al {TONS METRICAS) (TONS METRICAS)
sulfato
- Quimica de 582,065 384,946
bagazo
- Pulpas
mecanicas

FAL
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Eduardo Araiza Jinénez

1.3 VENTAS DE PAPEL Y CELULOSA EN MEXICO DURANTE LOS

ULTIMOS S ANOS.

En Ia siguiente tabla se muestran las ventas netas totales para el total del sector

de la celulosa y papel en México, asi como la produccion neta del mismo sector.

GRAFICO 1. VENTAS NETAS PARA EL SECTOR DE LA CELULOSA Y PAPEL EN MEXICO.

i pera ol total de ia celuiosa y papel. .

80,000
70,000,
60,000
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GRAFICO 2. PRODUCCION NETA PARA EL SECTOR DE LA CELULOSA Y PAPEL EN

MEXICO.
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Eduardo Araiza Jiménez

Cabe mencionar que la produccién de papel periddico cayo 28.6 % durante el
afio pasado, con lo cual el ingreso de este producto del exterior es ya superior a Ia
produccion nacional. En el caso de los papeles blancos para impresion, cubiertos y no
cubiertos, si bien se registré un crecimiento del 3 % en la produccion nacional, las
importaciones también aumentaron 3.5 %, con lo que la entrada de este tipo de papeles

del exterior representa ya el 5 .2 % del consumo nacional'” .

El entorno en que se desempefié el negocio de Papeles para Escritura e
Impresiéon continué sumamente competido. La situacion de las distintas economias
mundiales provocé ur;a presion sobre |a oferta que afecté los precios internacionales de
tos distintos tipos de papel. La importaciéon incrementé su participacion en la oferta
nacional en papeles cubiertos manteniendo todo el afio una fuerte influencia negativa

sobre los precios domésticos'™.

1.3 PRINCIPALES PRODUCTORES Y COMPETIDORES.

De este analisis de las ventas totales, los papeles que mas participacion relativa
tienen, son: el papel para empaque con un 57%, el papel! para escritura e impresién con
un 24%, el sanitario y facial con un 18%® ., y los papeles especiales que ocupan
solamente un 0.8%. Para efectos del programa de ventas, solamente nos enfocaremaos

a los tres primeros tipos de papeles.
Si analizamos los tres diferentes tipos de papeles con la participacion mas

importante encontrariamos que para los papeles de escritura e impresion (a

segmentacion del mercado seria la siguiente:

FQ-UNAM



Eduardo Araira Jiménez

Kimberly Clark de México es el lider en el mercado nacional de los papeles de
escritura e impresién, consolidandose con su marca Scribe, ya que tuvo un incremento

en unidades en el 2002 y con esto logré incrementar una vez mas su participacion en el

mercado, éste se segmenta de esta manera:

TABLA 2. MERCADO DE PAPELES DE ESCRITURA Y DE IMPRESION®

1

(=]

EMPRESA VENTAS NETAS CRECMIIENTO % DE MERCADO == UE =
Millones de USD SS

S ——— £x3
Kimberty Clark 230 5% 37% 2=
Copamex 190 -6.3% 30.6% B =5
GIDUSA 130 7% 21% =
Fxa

Otros 69 1.5% 11%
' por grupo. Datos del 2002,

NOTA: Datos obtenidos haciendo iaala

Para el papel tissue (higiénico y facial), el mercado se encuentra dividido en 3
grandes grupos: Kimberly Clark, quien es lider en en el mercado con sus marcas
Cottonelle, Pétalo y Kleenex, ademas de haber realizado durante el 2002 inversiones
cuantiosas en tecnologia e innovacién. Por otro lado el grupo Copamex mantiene la
pelea en el mercado con sus marcas Suavel, Regio y Scottis, mientras que otro
competidor importante el es grupo Procter & Gamble con su marca Chammin, quien en
poco tiempo ha logrado una importante participacion en mercado desplazando a otros
competidores locales.

A nivel mundial las compafias mas importantes en este ramo son Georgia Pacific
en primer lugar, seguida de Kimberly Clark y de Procter & G. ; @n Méxi Georgia
Pacific tiene un 23 % del mercado en los papeles institucionales, la tendencia de este

tipo de papel ha tenido un crecimiento impresionante durante los Gitimos aflos.

8 FQ-UNAM



Eduacdo Araiza Jenénez

TABLA 3. MERCADO DE PAPEL TISSUE EN MEXICO!™ '3
INSTAL ADA PN ME X1 )

Las 1

VENTAS NETAS CAPACIDAL TONT

S

Millones e

P& G _ 300
Otros — 484
Total -—_ 2084

por grupo. Datos del 2002

Para el carton y cartoncillo para empaque, el mercado se encuentra mucho mas
competido, una de las empresas lider en el mercado mexicano en este tipo de papel es
Smurfit Cartén y Papel de México, esta es parte de la mutinacional Jeferson Smurfit,

con sede en irlanda. Esta empresa es uno de los mayores productores de empaque a
i La P bti el mayor margen

base papel en el mundo, operando en 20 p
de ganancias en América Latina, el 70% provenientes de Colombia, México y

Venezuela®*.

Otros grupos importantes que liderean el mercado mexicano son el Grupo
Compania Editorial Mexicana duefio de Cartones Ponderosa, el Grupo iIndustrial
Durango duerio de Papelera Centauro y Compania Industrial de Atenquique, el Grupo
Cosmos, dueno de Cartonajes Estrella, quien es actualmente duefio de la maquina de
papel cartoncillo mas grande de América Latina con capacidad de 700 TPD y el Grupo

h Maldonado y Papel de Chihuahua, el mas importante

Copamex, duefo de Pap
productor de bolsas y sacos en el pais. Es importante mencionar que la demanda
que reb 1ol 33% .

nacional actual es compensada con las import.
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Eduardo Araiza Jiménez

2. DESARROLLO DEL PROGRAMA DE VENTAS

2.1

PROGRAMA DE VENTAS

Es evidente ia desaceleracion que muestra {a industria de la celulosa y del papel,

editorial e imprenta. A su vez, la participacién del sector en el producto interno bruto,

tanto a nivel global como manufacturero, es cada vez menor, ademas de mostrar una

balanza comercial deficitaria.
Para esto se requiere tener un programa de ventas acorde a los diferentes tipos

de papeles y cartoncillo, con el fin de poder incrementar los niveles de ventas, este

programa debe ser acorde con cada empresa, y puede ser adecuado de acuerdo a las

necesidades de crecimiento en el mercado, debe estar soportado con base en flos

siguientes criterios:

Facturacion: Cumplir e incrementar el presupuesto de ventas de la empresa.

Rentabilidad comercial y financiera: Promover y lograr ventas a precios

competitivos con la mayor rentabilidad.
Participacion de mercado: Mantener e incrementar la participacion de

mercado.
Servicio: Mejorar la calidad de! servicio al cliente.

Conacimiento del mercado: Mantener un conocimiento actualizado del

mercado y en particular monitorear la conducta del cliente.

10 FQ-UNAM




Eduardo Araiza Jiménez

El programa de ventas se apoya directamente en un conocimiento profundo del

mercado, asi como de los detalles del mercado meta hacia el cual estan enfocadas las

empresas, en el caso de la celulosa y papel, el mercado practicamente se divide en 3 6

4 grandes grupos, que son los que liderean el mercado casi en su totalidad.
2.2 SELECCION DEL PERSONAL DE VENTAS

En el caso de un mercado tan monopolizado y tan competido como o es el

mercado de {(a celulosa y el papel, donde ya se tiene establecida una cartera de

clientes; la diferencia radica en el servicio y el valor agregado que se les ofrece, asi

como una excelente calidad de su producto.
Para seleccionar adecuadamente a un vendedor, se deben considerar los

siguientes aspectos:

Que el vendedor tenga un conocimiento amplio y profundo de la industria.
Conocimiento amplio de sus productos y de I0s procesos.

Actitud de liderazgo y personalidad fuerte’.

Desarrollador de personas.

Negociador.
Actitud de trabajo en equipo: integrador.

Tenacidad: Gran empuje.
Muy sociable.

Seguro de si mismo.

e Visionario.
! Personalidad Fuerte: En g ., @5 una p ita de los para
ji Ty SU posicion; una de las del ' “fuerte” s, de hacho, su
para guir que los gan las cosas por &1. Es la de C
toma una decision logra que los demas los &' E ) otra del

es el aplomo con que afinna cuanto dice o hace.

" FQ-UNAM



Eduardo Araiza Jiménez

Para poder realizar una cotrecta seleccion, las empresas papeleras deben tomar

el cuenta el esquema HAC (Habilidades, Actitudes y Conocimientos), donde el

vendedor, el gerente de ventas y el mismo director deben contar con ciertas

habilidades, actitudes y conocimientos para tener éxito en el cumplimiento de sus

objetivos.

2.3 CAPACITACION DEL PERSONAL DE VENTAS.
Para una adecuada capacitaciéon y entrenamiento del personal de ventas, el

gerente O director de ventas debe de tomar en cuenta y dominar los siguientes

aspectos('®
Saber como estimular al personal a su cargo.

Capacidad de tomar decisiones adecuadas en el momento que se requieren.

s Conocer técnicas de motivacion.
Ayudar a los nuevos vendedores en su entrenamiento, capacitandolos en el

campo.
Celebrar juntas de avance y conocer politicas y procedimientos a fondo.

La capacitacion es el conjunto de actividades encaminadas a proporcionar

conocimientos, desarroilar habilidades, y modificar actitudes del personal de todos los

niveles para que desemperie mejor su trabajo!'®
Para la industria de la celulosa y papel las empresas deben de implantar un plan

de ensefianza propio qQue se adapte a las necesidades de la misma y el plan debe ser

parte esencial de sus objetivos de ventas.

12 FQ-UNAM



Eduardo Araiza Jiménez

2.4 CONOCIMIENTO DEL CLIENTE Y SU APLICACION.

El conocer al cliente es fundamental en un programa de ventas, los vendedores
de celulosa y papel deben utilizar ciertas técnicas para avanzar en el proceso de
ventas, el enfoque que se debe seguir tiene que ser el de un vendedor consultor, que
este enfocado a resolver praoblemas y vender soluciones a las necesidades especificas
del cliente, como lo es en el caso de las empresas de empaque e impresion, que cada

vez implantan mejores tecnologias y requieren mejor calidad de! papel. Este proceso de

ventas se resume en cuatro pasos:

1. La relacién: Cuando dos personas no se conocen, la tensiéon de
relacion suele ser alta, puede ser que la tension de relacitn se
no

manifieste en una conducta que muestre el sentimiento de
confianza. La clave para superar ia No Confianza es transmitir su
credibilidad, los cuatro elementos de la credibilidad son: La Urbanidad,

fa Competencia, la Afinidad y la Intencion. La declaraciones de
Propdsito / Proceso / Beneficio resultan ser especialmente eficaces
para comunicar sus intenciones positivas al cliente!'?,

El descubrimiento: Esta es (a fase de reunir informacién, se utilizan
una serie de habilidades y técnicas para descubrir todos los factores
que puedan afectar la decisién de un cliente de cambiar 6 de comprar 3%

se establece un acuerdo de descubrimiento.
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Cuando el cliente acepta que su acuerdo de descubrimiento refleja en forma
precisa su situacion actual, sus objetivos y expectativas, asi como las causas y
obstaculos, el vendedor establecera una justificacion plena en forma de presentaciéon
para que tome una decision positiva'?.

3. Presentacién: En esta fase, el vendedor consultor presenta una

solucion. La tarea ahora consiste en presentar una solucion de tal

manera que e! comprador pueda entender como le va a ayudar,
solicitar el compromiso y responder a cualquier duda 6 problema que
pueda tener el comprador. Para esto se utilizan técnicas de cierre como
por ejemplo un balance de la situacion, los pros y los contras, la técnica
Mini — Max, el Analisis de costos y las Opciones. Para el manejo
adecuado de objeciones se utiliza la técnica ECCPP:

e Escuchar los problemas de! cliente;

o Compartir su entendimiento de la situacion;

e Clarificar el verdadero problema;

e Presentar opciones y soluciones;
Pedir ta accion para definir el grado de compromiso del comprador'®,
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o Vendedor Consuitor ve

4. El apoyo: El servicio postventa; el

en la fase de apoyo el comienzo de una nueva relacion. En esta fase
ofrece ia atenciéon y el servicio necesarios para lograr la plena
satisfaccion del comprador. Se debe apoyar la decisién de compra, dar
un servicio de valor agregado, se trata la insatisfaccion, se empatiza y
se responde a las objeciones con la técnica ECCPP, se destacan de

nuevo los beneficios y se anticipan las expectativas y preocupaciones

del comprador.

2.5 PRONOSTICOS DE VENTAS POR CLIENTE, REGION Y

PRODUCTO.
En el caso de la industria de la celulosa y el papel, se debe elaborar un

pronostico de ventas que incluya los diferentes tipos de papeles y se debe segmentar
en diferentes regiones y tipos de clientes. Los vendedores no s0lo son responsables de
cada cliente (administracién de la cuenta), sino de un grupo de cuentas (administracion
del territorio). Un gerente de ventas debe aprender a utilizar el tiempo de modo eficiente

y a brindar orientacion a los vendedores, de manera que éstos puedan ser mas

productivos en el uso de su propio tiempo©@®
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Para el caso de los papeles de escritura y de impresion, se tienen ubicadas las
diferentes empresas de impresion, asi como canales de distribucion para los papeles de
escritura. En el caso del cartén se debe dividir el mercado en diferentes zonas para
cada vendedor para poder abarcar un numero definido de cuentas.

En el caso de el papel tissue, se divide en zonas y se atienden cuentas grandes
(clientes corporativos, caso especifico: Walmart), ademas de utilizar una altemativa
auxiliar de ventas (marketing y publicidad) y cadenas de distribucion eficientes.

Para establecer el pronéstico de ventas, se manejarian tres etapas secuenciales:
Preparacion de un pronoéstico de las condiciones econtmicas generales

1.
(caso especifico cuando hablamos del PIB del sector, que en el 2002

decrecié un 3.9%).
Preparacion de un pronéstico de ventas de la industria. Estos se basan
en los estimativos de la industria que se encuentran en las asociaciones

comerciales y entidacd gub k asi como en estudios

realizados con empresas privadas, como ejemplo esta la Cémara

Nacional para la Industria de la Celulosa y del Papel, que evalia

estadisticas y tendencias de la produccion y del mercado para los

siguientes afios.

Preparacion de un prondstico de ventas del producto ¢ de ia compatiia;
este debe ser soportado con las ventas de aftos anteriores, y deben ser
cualitativos y cuantitativos, tomando como referencia varios métodos

estadisticos 6 heuristicos.?

2 como

heuristi . Se
probados (reglas de dedo).
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Haciendo referencia en el pronéstico de ventas, se debe elaborar el presupuesto

de ventas, tomando en consideracion el andlisis de la situacion, la identificacion de

problemas y oportunidades, la formulacién de los objetivos de ventas, la implantacion

ios, reali las proy jones,

de las tareas de ventas, especificar 10S recursos
presentarias y revisarias, corregirfas y finalmente aprobar el presupuesto. Todo esto es

muy importante para lograr una mayor penetracion en el mercado con suficientes

recursos.
La productividad de ventas se refleja mediante un parametro de medicion que se

representa mediante la siguiente relacion®®):
Productividad de tas = Ing por g
Las ventas seran mas eficientes si se generan mas ventas con los minimos gastos de

tos de

ventas.

2.6 PLAN AUXILIAR DE VENTAS
El plan auxiliar de ventas io conforman las campafias publicitarias y de marketing
enfocadas a buscar una mayor penetracitn de producto, en el caso de la celulosa y del
papel, es recomendable que toda publicidad sea apoyada por una estrategia
promocional atractiva y agresiva, sobre todo cuando el producto sea de consumo

masivo (como lo es el caso del papel tissue 6 papel de escritura).
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se identifica como de impulso®, requieren una

Los productos cuya compra
presencia de marca constante en la mente del consumidor (caso especifico dei
higiénico Regio, Charmin 6 Pétalo) para asegurar la preferencia y conservar la fidelidad
del consumo, por esta razén existen gerentes de marca en las grandes empresas con el

fin de mantener esta marca en la preferencia del consumidor (ejemplo: la marca

Scribe).
2.7 CALIDAD Y SERVICIO COMO VALOR AGREGADO.

Hoy en dia, las empresas papeleras deben hacer hincapie en agregar valor a
sus productos y sefvicios como un componente clave de su estrategia competitiva. Un
buen servicio requiere: Filosofia de Servicio, Politicas de Calidad, Manuales de
Procedimientos (ISO 9002), Especificaciones y entrenamiento permanente.

Un producto o servicio es de calidad cuando sus caracteristicas, tangibles e

isfacen las nec dades de sus usuarios. Las normas ISO 8002 dan la

intangibles,
integracion de las caracteristicas que determinan en qué grado un producto 6 servicio

satisface las necesidades del consumidor.
Para que las empresas papeleras puedan ofrecer un valor agregado a sus

productos y servicios deben establecer estrategias que les permitan tener ventajas

competitivas tales como: Benchmarking®, Reingenierlas. Enpoweunents.

* Compra de lmpulso Se denomma compra por impulso a la compra no plamﬁcada Dicho de otra forma
puede

cuando un comp P unob‘e!oosennclo esto una P
de aiguna manera, o la decision de P enelp dela @9
4 Benchmarking: Se define como el proceso continuo de medir productos, servicios y practicas contra los
competidores mas duros ¢ aquellas ias r i como lid en ia @n

* Reingenieria: Se define como la i ft yel ™ para sic.

mej k en L criticas, ummmwmymm

< E ment (fa 1to) O darle poder al colabx " Sig < ta responsabitidad de

realizar tareas, pero también otorgarie autoridad. <&
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Para esto, la direccién general debe de asumir su responsabilidad como lider del
istema total de c.

proyecto de cambio hacia la implantacion det
Un ejempio palpable de esto es la implantaciéon por parte de Smurfit Cantén y

Papel de México del sistemma B2B (Business to Business) que le permite brindar un
valor agregado a sus clientes y explorar nuevos mercados; de esta manera se
determiné que las necesidades y proyectos de la empresa se integraran a la plataforma
mySAP.com. Desde su implantacién, {a empresa ha observado un incremento en el
nivel de atencion al cliente, gracias a que la comunicacion es abierta y transparente a
través de su portal('s):,

La estrategia equivale al “Know How™ : Saber lo que conviene hacer y cuando

hacerto. El disefio de una estrategia que conviene para uha empresa, es una respuesta

especifica de adaptacioén al entomno vigente 6 a la tendencia de! mercado.

2.8 OPERACION DEL PROGRAMA DE VENTAS.
Finalmente, para que el programa de ventas sea aplicable, se debe tener en
cuenta la operacion y control de! mismo, el programa debe ser agresivo y se debe tener
especial control sobre los objetivos y las metas de los vendedores para evaluar su

desempefio y a su vez revisar periodicamente los informes de ventas para cofregir

errores y plantear nuevas estrategias.

ESTA TESIS NO SALE

DT T A DITRY Fay T rea
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Para que esta operacién y control sean efectivos, se deben tener varios

reportes que indiquen si hay avances significativos en el cumplimiento del pronéstico
de ventas y penetracion en el mercado. Para esto se deben tener informes diarios de

isitas de los vendedores, informes de las ventas semanales 6 mensuales, informes de
ventas perdidas, informe de ventas nuevas, un informe del tiempo de trabajo del

vendedor al dia, informe de pedidos, informe de devoluciones, e informes de gastos de

los vendedores'® .

Esto implica que a los vendedores se les de la motivacidon necesaria para
ayudarios a conseguir sus objetivos de ventas, el gerente de ventas debe motivar a
sus vendedores teniendo respeto a la personalidad y a la individualidad de cada
persona, ofreciendo buenos incentivos de manera que el plan debe ser o
suficientemente convincente. Lo mas adecuado es tener un plan de incentivos que

incluya un sueldo fijo, una comisién atractiva con base al volurmen de ventas y un bono

adicional por incrementar su cuota de ventas.

2.9 FACTURACION, COBRANZA Y POSICIONAMIENTO.
Es logico pensar Que una venta no se da por hecha hasta que no se haya

cobrado, este es el talon de aquiles de varias empresas papeleras.
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La facturaciéon tiene como objetivo primario medir el cumplimiento e incremento
del presupuesto de ventas de la empresa, debe existir un balance adecuado entre lo

que se factura y lo que se cobra, con algunos tipos de clientes se debe analizar a
para fir jarlos, se

detalle su capacidad de pago y la capacidad que tiene la emp
debe establecer una politica de cobranza de manera que el objetivo final sea tener un

incremento en ventas con finanzas sanas y un mejor posicionamiento en el mercado.

2.10 RENTABILIDAD COMERCIAL.
Finalmente, todo este programa de ventas debe tener como objetivo comun el

lograr un incremento en las ventas, lograr un mejor posicionamiento de ia empresa y

como consecuencia, ser una empresa mas rentable. Esto se presenta en la figura 2:

FIGURA 2. LOS TRES ASPECTOS CLAVES DE LA MERCADOTECNIA.

Lograr el presupuesto de ventas en pesos y en unidades I

Mantener e incrementar la
participacion en el

Rentabilidad
RO )
(Retorno sobre las
Ventas)

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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3. DISCUSION DE RESULTADOS.

Durante el desarrolio de este trabajo se han analizado los diferentes pasos que
se requieren para llevar a cabo un programa de ventas actualizado para la industria de
la celulosa y el papel.

En el punto 1.1, se muestran los diferentes escenarios econémicos, politicos y
sociales que influyen negativamente sobre la produccion y venta de la celulosa y papel
en México, de la misma manera de describe como las importaciones han impactado de
manera abrupta el correcto desempefio de esta industria, ya que estan por encima de la
produccion nacional.

Debido al entorno macroecondémico negativo se ha incrementado la oferta de
manera que la demanda se ha visto afectada por las excesivas

papel de tal
importaciones de papeles de empaque y de escritura, provocando precios muy por

debajo del estandar y una mayor competencia.
alisis del r do de ia celulosa y del

De igual manera se ha d rollado un ar
papel, donde se observa la produccion y las ventas totales del sector, asi como los
principales tipos de papeles que existen en el mercado mexicano, como se muestra en
la tabla 1, tomando en consideracion nada mas los papeles para escritura e impresion,

los papeles para empaque y carnoén y el segmento del papel tissue.
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Los resultados indican una caida drastica en ia produccion nacional para fos dos
primeros tipos de papeles, como se observa en el grafico 1 y 2; mientras que para los
papeles higiénicos y faciales se ha tenido un crecimiento que augura ser mayor en fos
proximos afos.

De los puntos 2.1 al 2.10 se plantea un programa de ventas enfocado
principalmente a incrementar el volumen de ventas, lograr una mayor participacion en el
mercado que permita a mediano plazo hacer frente a las crecientes importaciones y
precios mas baratos. Para desarrollar este programa se analiza el mercado, se elabora

un plan para contratar personal preparado y se desarrolla un pian de entrenamiento y

capacitacion para la fuerza de ventas.
Para que el proceso de venta sea exitoso se desarrolia una metodologia de venta

que permita conocer a los clientes para lograr alcanzar la venta y se tenga un servicio
post-venta exitoso, mediante un programa agresivo con buenos incentivos a fos

vendedores.
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4. CONCLUSIONES.

A lo largo de este trabajo, la importancia fundamental fue el desarrolio del
programa de ventas que permita a la industria de la celulosa y del papel hacer frente al
mercado externo que cada vez se encuentra mas competido, mediante la correcta
implantacion de un servicio post-venta planteado en el punto 2.7; que proporcione un
valor agregado y que permita plantear estrategias para lograr alcanzar ventajas
competitivas que tengan como Gnico fin lograr una mayor penetracion en el mercado y
un mayor volumen de ventas.

Este programa debe ser enfocado principalmente al segmento de los papeles de
impresion y el cartoncillo donde se tiene una mayor competencia interna y externa, para
el segmento del papel tissue, que quizas es el mas fuerte y protegido de la inversion
extranjera: es caro y dificil su transporte y manejo, el éxito depende en buena medida
de un buen aparato comercializador, que las empresas mexicanas dominantes, han
sabido desarrollar a traveés de los afos.

Buscando su supetvivencia y su sano desarrolio, la industria ha realizado
acciones de defensa, como buscar sinergias y formar (comprando y fusionando)
grandes grupos, que asi logran economia de escala al comprar, producir y vender mejor
que los pequefios, que tendran a futuro que agruparse entre si, hoy en dia el mercado
io tienen los grupos grandes y dominantes.

Se deben realizar acciones sinergéticas como: Venderie mas de un producto a
un cliente cautivo, crear otras empresas sin gastar dinero propio, benchmarking:
comprar empresas para comprar mercados, solamente de esta manera la industria de

la celulosa y del papel podra enfrentar ios nuevos retos del siglo XXI.
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