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CAPITULO |
1. Antecedentes

Telerama S.A., cadena televisiva ciento por ciento ecuatoriana, nace de la
vision de dos empresarios cuencanos, ante la imperiosa necesidad de contar
con un canal netamente cultural, que sea capaz de asumir la responsabilidad al
encaminar a la teleaudiencia por el sendero de la ciencia, tecnologia de la

veraz y oportuna informacion.

Origind su sefal matriz en la ciudad de Cuenca, provincia del Azuay, el 3 de
noviembre de 1993, anos mas tarde, el 30 de noviembre de 1997, abrid las
puertas de sus estudios de Guayaquil, provincia del Guayas, y el 14 de Julio de
2001 inauguro sus estudios en Quito, en ejecucion de la afirmativa respuesta
brindada por los televidentes, clientes, auspiciantes y agencias de publicidad
que dia a dia depositan su confianza en la experiencia y profesionalismo.

Cubre con su sefial todo el territorio ecuatoriano mediante frecuencias
televisivas en VHF, UHF TV CABLE, UNIVISA y al mundo entero a través de la

pagina web www.etvtelerama.com y Ecuador Media On Line."

2. Planteamiento del Problema

La falta de conocimiento de la mision, visidn y objetivos por parte del personal
de Televisién Ecuatoriana S.A., ha dado lugar que no conozcan la razén de ser
de la empresa la falta de desconocimiento del futuro o lo que la organizacién
desea alcanzar a través de sus colaboradores, es asi que esto ha permitido
que no existan los mecanismos adecuados para alcanzar la meta propuesta
por los directivos, la misma que no ha sido formada documentaria ni
estratégicamente para que todos puedan perseguir lo planteado y por ende la
falta de compromiso con la organizacion; ocasionado que no se apliquen ni por
los directivos ni el personal en general adecuadamente las normas y politicas

internas que se ha elaborado mediante el Reglamento Interno del Trabajo

' www.etvtelerama.com



http://www.etvtelerama.com/
http://www.etvtelerama.com/

Al no existir una estructura ni el direccionamiento organizacional como base
fundamental para poder coordinar el trabajo de cada departamento los
colaboradores no conocen a quien dirigirse frente a una situacion que se
presenta o aun en sus labores diarias, todo esto ha causado diferentes
conflictos y problemas ya que no existe una orientacién al logro de los objetivos
a nivel general de toda la organizacién; es decir no se cuenta con procesos
adecuados en los departamentos, lo que ha generado que no se realice una
planificacion correcta ha corto, mediano ni largo plazo; a su vez ha ocasionado
la falta de un funcionamiento institucional. Todo esto ha generado que los
errores en el departamento financiero no trabaje de la mano con el
departamento de ventas y no se planteen objetivos para alcanzarlos por ende
la organizacién se vea afectada en retrasos de sueldos, y la falta de capital de
trabajo para el desempeno de las actividades ha sido evidente; son frecuentes
los errores en facturacion las mismas que no llegan a tiempo al lugar del
destino lo que ocasiona retraso en los pagos por parte de los clientes;

incumpliendo asi al compromiso adquirido con los proveedores.

Al preexistir estos inconvenientes cada mes la alta rotacién de personal que se
presenta en un promedio de 4 meses a un aio no ha permitido que se forme
una cultura organizacional donde se pueda crear ciertas conductas aceptables
e inhibir otras generandose asi la falta de la participacion, el compromiso, la
responsabilidad y la conducta madura de todos los miembros hacia la
organizacion, en consecuencia la comunicacién con el personal no se ha
desarrollado en buena manera, ni en los niveles de linea vertical de arriba
hacia abajo, es decir las instrucciones que se recibe por los jefes inmediatos o
superiores no llegan con claridad y menos aun la comunicacion que va hacia
arriba donde se relaciona con los estados emocionales, las preocupaciones y
reclamos del personal®, que en muchas ocasiones no se ha considerado como
parte fundamental para que las personas asimilen en forma adecuada el

compromiso que se debe adquirir con la organizacion

2 http://www.rrppnet.com.ar/clasesdecomunicacion.htm
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2.1 Formulacioén del Problema

¢,Como la Planificacion Estratégica permitira establecer la estructura y el

direccionamiento organizacional para Television Ecuatoriana Telerama S.A.?

2.2 Sistematizacion del Problema

e ;Mediante un analisis general, qué efectos se ha evidenciado al no contar
la organizacion con una estructura y un direccionamiento estratégico?

e ;Qué mecanismos contribuiran ha alcanzar los objetivos de Telerama S.A.
al realizar el direccionamiento estratégico?

e Qué aspectos se debe considerar al no contar la organizacion con un
clima organizacional correcto; que influye negativamente entre los
colaboradores?

e ;Como aportaria al desarrollo institucional las inversiones, ha aplicar en el

Plan Estratégico de Telerama S.A.?

3. Objetivo General

Disefar la Planificacién Estratégica para Telerama S.A.; que permita cumplir

los lineamientos generales y especificos para la organizacion.

3.10bjetivo Especifico

1 Realizar el analisis situacional interno como externo de Telerama, para
evidenciar los efectos por la falta de un direccionamiento estratégico.

2 Establecer la propuesta Estratégica organizacional a fin de generar una
cultura organizacional
Determinar el direccionamiento estratégico para Telerama S.A.

Determinar el costo - beneficio en la aplicacion del Plan Estratégico

4. Justificacion Teodrica



En los ultimos tres afios la situacion de Telerama S.A. ha sido complicada por
la falta de una estructura y un direccionamiento estratégico el mismo que se ha
reflejado en el comportamiento de los colaboradores en todos los niveles, la
rotacion del personal en este ultimo afio fue del 23%> a nivel nacional de un
total de 162 colaboradores; y la falta de conocimiento de una cultura
organizacional ha dado como resultado la falta de compromiso y la lealtad
hacia la Institucion; es por esto que se propone la creacion de este proyecto
aplicando los conocimientos de administracién y planificacion con empresas
inteligentes y la satisfaccion del cliente interno, para ofrecer un servicio de

calidad hacia los clientes externos.
5. Marco Teodrico

La mision y la vision en toda organizacion son de vital importancia ya que se
debe definir con que propédsito fue creada no siendo definitiva ni estatica asi
mismo avizorando el futuro que se desea alcanzar; buscando el equilibrio con
lo que quiere y lo que realmente puede hacer la Institucién; Es asi que
Chiavenato en su libro Administracion Proceso Administrativo afirma que “Las
empresas no funcionan de manera improvisada, se debe identificar las
oportunidades y amenazas del ambiente donde opera la empresa, asi como
evaluar las limitaciones y fortalezas™. Dado que los objetivos organizacionales
se deben establecer segun lo menciona Certo en su libro Administracion
Moderna “son metas a las cuales le apunta un sistema financiero abierto™.
Aqui indica la importancia que existe al crear objetivos organizacionales
mediante un proceso con el entorno reflejado en los clientes, competidores,
Gobierno obteniendo asi el producto. Asi como también la Planeacién
Estratégica se debe considerar todos los factores tanto enddégenos como
exoégenos que pueden afectar a la organizacion para en base a ello poder
realizar la toma de decisiones, que se elabora mediante el “Analisis ambiental,
donde se analizan los mercados, competencia, tecnologia, economia,

Gobierno, Legislacién, etc. Mediante oportunidades y amenazas generales y

® Informacion otorgada por RR HH
4 Administracion Proceso Administrativo — tercera edicion, Idalberto Chiavenato, p. 145, 50
® Administracién Moderna — octava edicion, Samuel C. Certo, p. 104
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especificas de la empresa; asi como también el Analisis organizacional de las
fuerzas y debilidades operacionales y de los recursos disponibles en la
empresa. A su vez la formulacion de alternativas de estrategias, mediante la
toma de decisiones globales y amplias que produciran efectos en el futuro de la

empresa’®.

Por otro lado Drucker indica que “La utilidad no es una causa sino una
consecuencia del desempefo de la empresa en marketing, innovacion y
productividad. Es un resultado necesario al servicio de funciones econémicas
esenciales y es la prueba primordial del desempefio”’; es decir que se debe
poner atencion en cuan eficiente han sido todas las areas de la organizacion
para generar utilidades para los accionistas, y creando un flujo de efectivo que

permita saldar los compromisos financieros.

El desarrollo organizacional es de vital importancia puesto que se debe tener
una actitud de cambio permanente para poderse acoplar a las nuevas
tendencias del mercado, asi Warren Bennis lo describe como “una respuesta al
cambio, una compleja estrategia educacional que pretende cambiar las
creencias, actitudes, valores y estructura de las organizaciones, de tal manera
que puedan adaptarse mejor a las nuevas tecnologias, los mercados y los

varios retos”®

James Harrington en su libro Mejoramiento de los Procesos
indica “nada puede dejarse al azar en los millones de momentos de la verdad
que se presentan cuando los clientes entran en contacto con su organizacion.
Para coordinar estos momentos de la verdad, debe cambiar sus formas de
pensar, actuar y hablar. Tiene que dejar de pensar en la estructura
organizacional y empezar a centrarse en los procesos que controlan estas
interacciones con el cliente.” Es decir el autor menciona que todos en la
organizacion deben cambiar su pensamiento hacia el mejoramiento continuo de
cada uno de los procesos ya que si esto no existe no se puede obtener

resultados positivos que beneficien a todos los integrantes de la misma.®

® Administracion Proceso Administrativo tercera edicion, Idalberto Chiavenato, p.116,117

7 peter F. Ducker, Administracion, responsabilidades, tareas, practicas, Sao Paulo, Pionera, Vol 1, p. 77
8 Desarrollo Organizacional, Luis Ferrer Pérez, p. 15

o Mejoramiento de los Procesos, James Harrington



6. Hipotesis

El disefio de la Planificacién Estratégica permitira a Telerama S.A. desarrollar
objetivos de corto y largo plazo bajo una cultura organizacional bien definida,
con el fin de tener una mayor participacion en el mercado.

7. Estructura Organizacional

A continuacion se presenta la estructura organizacional que al momento

posee la empresa Telerama S.A.

ORGANIGRAMA GENERAL

JUNTA GENERAL
DE ACCIONISTAS

\ y
r ™
PRESIDENCIA
\ /
r ™

VICEPRESDENCIA

e J
i N
DIRECCION
GENERAL
GUAYAQUIL
e J
|
|
DIRECCION DIRECCION
CUENCA QUITO
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ORGANIGRAMA CUENCA

DIRECCION
REGIONAL

| ADMINISTRATIVA

ASISTENTE
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PRODUCTORTV SWITCHER, VTR, B . | asistente |
s conns CAMAROGRAFOS e VIDEOTECA
GENERADOR
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CAMAROGRAFOS
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ORGANIGRAMA GUAYAQUIL

PRESIDEN CIA
EJECUTIVA
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ASISTENTE

CHOFERES
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8. Estructura Funcional

Se presenta la estructura Funcional a continuacion:

8.1 Presidenta Ejecutiva

- Convocar las juntas generales y del directorio y acudir a ellas

- Ser parte integrante del Directorio con voz pero sin derecho a voto

- Firmar conjuntamente con el Presidente los titulos de acciones

- Administrar todos los negocios de la compaifiia

- Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la Compainia

- Cumplir y hacer cumplir las resoluciones de la junta General y del
Directorio

- Sin perjuicio de lo dispuesto en el Articulo doce de la ley de Compaiiias,
comprar, vender y obligar a la sociedad en todo acto o contrato que
llegue hasta la mitad del capital social

- Nombrar y remover funcionarios y empleados, salvo aquellos que sean
competencia de la Junta General y del Directorio

- Informar anualmente a la Junta General de accionistas sobre las
actividades de la compania

- Conferir poderes o autorizaciones a los Gerentes y Administradores de
las sucursales, agencias o secciones de la compafia

- Abrir y cerrar cuentas en los bancos del Pais como del extranjero o en
entidades de crédito y determinar las firmas autorizadas que giren sobre
ellas

- Celebrar contratos de cualquier clase dentro y fuera del Pais, con
sujecion a los limites y normas establecidas en estos estatutos sociales

- Formular para el conocimiento y aprobaciéon del Directorio el
presupuesto anual de la Compania

8.2 Departamento Administrativo Quito

8.2.1 Director Regional

14



- Cumplir y hacer cumplir el manual de la organizacion

- Asistir a las reuniones de directorio

- Asistir en representacién de la Presidencia y Vicepresidencia ejecutiva
en actos publicos y privados con previa autorizacion.

- Negociaciones de canjes

- Negociaciones con asuntos relacionados a los talentos del canal

- Revision del combustible asunto choferes

- Supervision del mantenimiento de los vehiculos

8.2.2 Asistente de Gerencia

- Cumplir el manual de la organizacion

- Supervision del personal en el fiel cumplimiento de las politicas del canal

- Jefe de personal

- Registro de Horas extras de los departamentos operaciones, produccion
y administracion

- Responsable de caja chica

- Responsable de los suministros para los departamentos

- Registro de gasolina por cada uno de los vehiculos

8.2.3 Asistente de Presidencia Guayaquil

- Seleccionar y contratar al personal para las vacantes

- Controlar el buen uso del manual de organizacion

- Jefe de personal a nivel nacional

- Aprobacion y revision de horas extras

- Distribuciéon del trabajo en los diferentes departamentos de Ila
organizacion

- Autorizacion de permisos

- Revision de contratos de trabajo

- Autorizacién y firma de certificados de trabajo

- Autorizacion de compras de suministros para los diferentes

departamentos
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8.2.4 Recursos Humanos Guayaquil

- Cumplir con el manual de la organizacion

- Revisar las horas extras que cada departamento ha elaborado

- Elaboracion de roles de pagos, vacaciones anuales y todo lo
concerniente a nébmina

- Elaboracion de contratos de trabajo

- Elaboracion y actualizacion de las carpetas de cada empleado

- Elaboracion de certificados de trabajo

8.2.5 Recepcionistas

- Cumplir el manual de la organizacion

- Contestar el teléfono en forma cortes y adecuada

- Recibir mensajes en ausencia de alguna persona de la institucion

- Control del ingreso y salida del personal

- Elaboracion de memorando y comunicados internos

- Coordinacion con los guardias de seguridad para el ingreso a los

visitantes

8.2.6 Mantenimiento y Limpieza

- Limpieza de las instalaciones incluye escritorios
- Compras del material de limpieza

- Limpieza de todos los set de la institucion

- Limpieza de las tazas, vasos

- Responsabilidad de la cafeteria

8.2.7 Director Financiero

- Elaboracion del presupuesto anual
- Revision y control de la contabilidad de la organizacion
- Autorizacién de pagos a proveedores
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- Autorizacion de elaboracion de cheques

- Informes semanales a la Presidencia Ejecutiva

8.2.8 Asistente Financiero

- Elaboracion de cheques
- Elaboracion de retenciones
- Elaboraciéon de informes semanales

- Cobros a proveedores

8.3 Comercializacién y Ventas

8.3.1 Vicepresidente Comercial

- Representacion de la organizacidn en actos referente al tema comercial

- Autorizacion de descuentos en propuestas publicitarias

- Propuestas para nuevos programas de acuerdo a la demanda de los
televidentes y o clientes

- Visita una vez por mes a las sucursales Quito, Cuenca

- Entrega de metas a cumplir en ventas cada afo

- Asistencia a eventos de clientes y o agencias de publicidad

8.3.2 Director Regional de Comercializacion

- Cumplimiento del manual de funciones

- Representacion  regional en reuniones de acuerdo al tema de
comercializacion

- Control y supervisidén de las ejecutivas de cuentas

- Aprobaciéon de descuentos en base a tabla autorizada por el
Vicepresidente Comercial

- Cumplimiento del presupuesto asignado cada afio

- Asistencia a eventos de clientes y o agencias de publicidad

- Entrega de reportes de ventas semanal al Gerente Nacional
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8.3.3 Ejecutivas de Cuentas

- Cumplimiento del manual de funciones

- Visita a clientes directos y agencias

- Asistencia a reuniones y o eventos por invitacion de los clientes

- Reportarse cada dia al Gerente Regional de Comercializacién

- Reporte de visitas y respuestas de los clientes y o agencias de

publicidad cada semana

8.4 Direccion de Noticias

8.4.1 Vicepresidente de Noticias

- Representacion en reuniones externas referente al tema noticioso

- Visita una vez por mes a las ciudades de Guayaquil

- Autorizar las coberturas de temas relevantes al tema noticioso

- Entregar informes a la Presidencia Ejecutiva sobre el desenvolvimiento

del departamento de noticias

8.4.2 Director Regional

- Autorizar coberturas no complejas referente a la noticias

- Revisar las fichas entregadas por los reporteros

- Reunion con el personal de cada ciudad para coordinar los temas a
cubrir cada dia

- Representar en reuniones donde el Vicepresidente de noticias no pueda
llegar con previa autorizacion

- Autorizacién para el pago de horas extras del departamento de noticias

8.4.3 Coordinadora de Noticias

- Coordinar las coberturas diarias con el equipo de noticias (reportero,
camarografo y chofer)
- Revision del periddico, beeper para las coberturas diarias

- Coordinar los invitados para las entrevistas en los noticieros
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- Reporte semanal de horas extras del departamento de noticias

- Reporte semanal sobre el desenvolvimiento del personal en el area de
noticias

- Coordinar juntamente con Produccion los temas que van a salir al aire

en las noticias de cada dia

8.4 .4 Asistente de Noticias

- Coordinar juntamente con la jefe de informacién las coberturas para el
equipo de noticias (reportero, camaroégrafo y chofer)

- Pasar las notas de los reporteros para que sean revisado por el Director
Regional

- Realizar notas leidas revisando los periddicos

- Coordinar con el equipo de noticias el desplazamiento para otras
coberturas del equipo de noticias

- Leer los periodicos para revisar sobre alguna noticia para la cobertura

- Pasar el Promter para los presentadores

- Hacer notas leidas para los noticieros

8.4.5 Reporteros

- Leer los periddicos para revisar temas relevantes al tema noticioso

- Espera la orden de la coordinadora para las coberturas de las noticias
- Realizar las coberturas con responsabilidad

- Cuidar el aspecto personal

8.5 Produccion

8.5.1 Director Nacional de Produccion

- Autorizar el cambio de escenografias de los programas y noticieros

- Visitar cada mes a las ciudades de Quito y Cuenca para las
renovaciones de las escenografias

- Coordinar con los supervisores de produccion de cada ciudad la linea

grafica que se va a utilizar cada afno
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- Realizar cambios que fueren necesarios en los programas tanto en vivo
como grabados

- Presentar propuestas anuales referentes a nuevos programas o cambio
de imagen de los programas actuales

- Autorizar a Post produccion el cambio o edicion de los programas

8.5.2 Supervisidon de Produccién

- Autorizar coberturas a realizarse en cada ciudad de los programas
familiares

- Corregir las entrevistas o noticias que se emiten en los programas

- Coordinar invitados para los programas familiares y noticiosos

- Coordinar entrevistas para los programas familiares y noticiosos

- Supervisar cada programa en vivo o grabado que sale al aire

8.6 Direccion Nacional de Operaciones

8.6.1 Direccion Nacional

- Responsabilidad sobre toda la sefal a nivel Nacional de la sefial que
sale al aire

- Coordinar con los jefes de cada ciudad la sefial

- Responsabilidad de cambios de repuestos, equipos de la sefial al aire
que se emite

- Autorizar la compra de material para cumplir con el trabajo asignado

- Reporte mensual a la Presidencia Ejecutiva sobre los cambios que hay
que realizar en cuanto a equipos grandes.

- Reporte mensual a la Presidencia Ejecutiva sobre la sefial que sale al
aire

- Entrevista con los posibles aspirantes a ocupar vacante referente a la
Direccion Nacional de Operaciones

8.6.2 Jefe Regional de Operaciones

- Cuidar y vigilar la sefal local que sale al aire
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- Visitar los cerros donde estan ubicadas las antenas de transmision

- Controlar el buen desempefio del personal que esta bajo la jefatura del
departamento de operaciones (camarografos, choferes, técnicos)

- Preparar para las microondas que salen en cada ciudad

- Preparar al personal para que esté listo para las transmisiones en
exteriores

- Reparar los dafos faciles que se presentan en los equipos pequenos

- Dar mantenimiento a las maquinas grandes y pequeias para el buen

desenvolvimiento.

8.6.3 Switcher, VTR

- Emitir los programas que se transmiten en los horarios asignados para
cada uno

- Coordinar con la pauta para los programas con los productores de cada
programa

- Tener a punto los cassettes para enviar las notas en los programas

8.6.4 Camarografos

- Esperar |la orden del reportero para las coberturas noticiosas
- Realizar la toma de acuerdo a la solicitud del reportero

- Cuidar el aspecto personal

8.6.5 Choferes

- Manejo adecuado del vehiculo, respetando las leyes de transito

- Esperar la orden del reportero para poder salir a las coberturas

- No dejar el vehiculo en parqueaderos para salir con el equipo de
noticias, si no esperar hasta que salga el equipo de la cobertura

- Tener la licencia de conducir en vigencia
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9 Estructura Legal

La compaiiia se denomina TELEVISION ECUATORIANA “TELERAMA S.A.” es
una sociedad anénima de nacionalidad ecuatoriana; la sociedad tendra por
objeto dedicarse a las actividades de la teledifusion, radiodifusiéon, impresion,
produccion y transmision de toda clase de publicaciones televisivas, radiales y
escritas, asi como de publicidad, también se dedicara a la importacion y
exportacion, canje distribucion, compra, venta y comercializacion en general de
bienes y articulos provenientes y relacionados con su actividad. La compaiia
podra ademas incursionar en la comercializacion como distribuidora,
consignataria o agente de bienes y productos de estas actividades, pudiendo
para el cumplimiento de sus fines celebrar toda clase de actos y contratos que
tengan relacion con el objeto social y que estén permitidos por las leyes del
pais, podra representar intervenir formar parte o participar, como filial, socio o
accionista en una o0 mas compafias o empresas de cualquier clase, sean estas
nacionales o extranjeras y que tengan objeto similar, complementario o de
evidente beneficio para sus fines.

El domicilio de la compania es la ciudad de Cuenca, Provincia del Azuay,
Republica del Ecuador, pudiendo la Junta General de Accionistas, establecer,
suprimir o fundar, tantas sucursales como agencias, establecimientos y
servicios que estime necesarios, en las ciudades o lugares del Ecuador como

del extranjero.

La sociedad tendra la duracién de cincuenta afios a contarse desde la fecha de
inscripcion de este contrato en el Registro Mercantil; plazo que por resolucion
de la Junta General, podra ser restringido o prorrogado.

El Capital social de de la Compafia es de Diez millones de sucres
($10.000.000,00) dividido en diez mil acciones nominativas y ordinarias de un

mis sucres cada una.'®

1% Tomado de Escritura Publica de Constitucion de la compafia
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CAPITULO 2

2. Analisis Situacional de Telerama S.A.

En este capitulo se realizara un analisis situacional de Telerama; donde se
tomara en cuenta tanto el analisis externo como interno que inciden en el
desarrollo de la presente tesis; asi como también analizar la estructura que

cuenta al momento la empresa.

2.1 Analisis Externo

En este analisis externo se indagara sobre los elementos que influyen en el
macro entorno que rodea en cuanto a factores politicos, econdmicos,

socioculturales, tecnolégicos, etc.

2.1.1 Macro Entorno

- FACTORES POLITICOS

“Es necesaria una ley de comunicacién en Ecuador”

Una carta abierta de 22 organizaciones de la sociedad civil ecuatoriana ratifica
hoy la necesidad imperiosa de que exista una ley democratica que concrete y
desarrolle los derechos de la comunicacion establecidos en la Constitucion.
Ante la situacion generada por la presentacion del Proyecto de Ley, elaborado
por la Comision Ocasional de Comunicacién, organizaciones académicas,
indigenas, gremiales de medios, religiosas, femeninas y de derechos
humanos, se dirigieron a la ciudadania para expresar su posicion en este
importante tema. "Condenamos, subraya la carta, la campafa mediatica de los
grandes grupos empresariales de la comunicaciéon en Ecuador que, a pretexto
de defender la libertad de expresion, no buscan otra cosa que precautelar sus

intereses corporativos".

Para lograr lo anterior, esos grupos proponen que no haya ninguna ley de

comunicacion, enfatizan. "Sefalamos nuestra insatisfaccion por el informe

23



presentado por la mayoria de los miembros de la Comision Ocasional de
Comunicacion, para el primer debate parlamentario, fruto de una serie de
desaciertos y errores politicos, conceptuales y metodolégicos en su
elaboraciéon." "Rechazamos el informe de minoria de los miembros de la
Comision Ocasional de la Comunicacion, por traslucir y defender solamente

los intereses de los grandes empresarios de los medios de comunicacion”.

Finalmente, proponen "la re-conceptualizacion radical del Proyecto de Ley de

Comunicacion, a la luz de los 11 puntos que presentamos" y que son: Defensa
irrestricta de la libertad de expresion; Defensa irrestricta del derecho a recibir
informacion verificada y plural; Derecho a la rectificacion frente a informacion
falsa o injuriosa; distribucién en tres tercios de las frecuencias de radio y
television entre los sectores publico, privado y comunitario; prohibicién de

concentracion de frecuencias y monopolios mediaticos.

Ademas reclaman produccion nacional y local desde la diversidad cultural y
geografica; acceso universal a tecnologias de informaciéon y comunicacion;
institucionalizacion de la defensoria del publico; distribucién equitativa de la
publicidad estatal en los medios y el pais, y reversidén de frecuencias obtenidas

ilegitimamente.’

Esta publicaciéon se realizé el 4 de diciembre del 2009; donde se empieza a
manejar el deshilar y ha proponer la nueva ley de Comunicacién Social; factor
que sin lugar a duda incide en diferentes aspectos para Telerama;
dependiendo del giro que se vaya realizando en los debates que se
desarrollara en la Asamblea Nacional hasta su aprobacion final. Segun varias
versiones entregadas por los legisladores aseguran que el gobierno aspira
controlar todos los poderes del Estado incluido este ultimo el “cuarto poder”
los medios de comunicacion que todavia esta en discusion y hasta el momento

se ha convertido mas en una amenaza que en oportunidad; a continuacion:

11http://Www.ecuadorinmediato.com/Noticias/news_user_view/es_necesaria_una_ley_de_comunicacion_e
n_ecuador--117776
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a) Ley de Comunicacién Social

La ley de comunicacién social sobresalen 10 puntos, que son necesarios

analizarlos para indagar en que influye a este medio de comunicacién

1. Revision de frecuencias

Toda frecuencia que haya sido declarada por un juez como ilegalmente
obtenida sera devuelta inmediatamente a la administracion del Estado para su
reasignacioén, previo el pago de las debidas indemnizaciones, salvo el caso de

que la devolucién sea voluntaria y no ordenada judicialmente.

2. Produccién plurinacional y local

Que se promueva la diversidad cultural y de identidades en los contenidos de
los medios de comunicacién, garantizando, al menos, un 50% de produccion
propia en radio y television abierta, que incluya informativos. Deben preverse
espacios para la produccién nacional independiente, tomando en cuenta los

diferentes idiomas del Ecuador.

3. Libertad de expresion

Que garantice el derecho de toda persona a la libertad de expresion. Este
derecho comprende la libertad de buscar, recibir, producir y difundir
informaciones e ideas de toda indole, sin consideraciones de fronteras y por
cualquier forma y medio, sin censura previa y con responsabilidad ulterior.
(Constitucién, art. 16; Pacto San José, art. 13 y declaracion de Derechos

Humano.

4. Informacion verificada y plural

Que se garantice el derecho a toda persona a recibir a través de los medios de

comunicacion, una informacion verificada y plural. Las veedurias ciudadanas y
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los controles administrativos y judiciales sustentados en el debido proceso

contribuiran el ejercicio de este derecho. (Constitucion, art. 18 y 204).

5. Derecho a la rectificacion

Que se garantice a todas las personas en forma individual o colectiva que
hayan sido afectadas por informaciones inexactas o agraviantes a través de
medios de comunicacién, el derecho a efectuar por el mismo medio su
rectificacion. Para la efectiva proteccion de la honra y reputacion de las
personas, todo medio de comunicacién tendra una persona responsable y no
protegida por inmunidades ni disponga de fuero especial. (Constitucion, art. 66

y Pacto de San José, art. 14)

6. Distribucién equitativa de la publicidad estatal

Que la produccion estatal de contenidos publicitarios y el pautaje de los
mismos se transparente en el Sistema Nacional de Contratacion y Compras
Publicas y se reparta equitativamente entre los medios publicos, privados y

comunitarios en todo el territorio nacional. (Constitucion, art. 204).

7. Distribucion equitativa de frecuencias

Que se distribuyan equitativamente las frecuencias de radio vy television entre

los sectores, publicos, privados y comunitarios (33%, 33% y 33%)

8. Desconcentracion de frecuencias

Que se impida la concentracién de frecuencias, autorizando no mas de una
frecuencia matriz de radio en AM, una en FM, una en OC y una de television
abierta o por suscripcidn por concesionario, sea persona natural o juridica. Las
concesiones para repetidoras se realizaran una vez atendidas las solicitudes

locales para la concesion de frecuencias matrices.
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9. Defensoria del Publico

El control juridico, técnico y administrativo del sector de comunicaciones le
ejercera una entidad estatal colegiada con alta participacién ciudadana. La
proteccion de los derechos de las personas relacionados con la comunicacion
la realizara la Defensoria del Publico, la cual tendra a su cargo ademas una
clasificacion y calificacion de los contenidos de los medios. (Constitucion, art.
19y 215).

10 Acceso universal a las Tecnologias de Informacién y Comunicacién
TIC

Que se garantice el acceso universal y de bajo costo a las tecnologias de
informacion y comunicacion, con conectividad de banda ancha, entre otras
formas mediante la instalacion de puntos de acceso publico. Las empresas
concesionarias asumiran los costos de instalacion en proporcién al numero
total de sus abonados. Las tarifas de este servicio seran establecidas por el

Estado con criterio de servicio social. (Constitucion, art. 17)"2

Al analizar esta ley que se encuentra en debate en la asamblea Nacional, se
puede citar que es una amenaza para la organizacion ya que es necesario
realizar ajustes a los procedimientos internos que se llevan a cabo como la
capacitacién para el personal que es fundamental para que puedan ejercer
esta profesién; asi como también la produccion de noticias formal y mediante
el establecimiento del codigo de ética y linea editorial que no se cuenta al
momento que para lograr se debe destinar los recursos financieros que hasta

el momento no se cuenta con aquello.

Esta ley indica que se debe establecer un Consejo de Comunicacién quien
sera el ente regulador maximo para los medios de comunicacién el mismo que

seria constituido en su mayoria por personas del gobierno; aunque la ley

12 http://www.ciespal.net/digital/index.php/produccion/73-ley-de-comunicacion-democratica-en-ecuador-

.html
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indica que deben intervenir dos representantes del Gobierno, un representante
de la universidad y dos de la ciudadania; pero como se ha visto la linea que
mantiene el Gobierno se cree que sucedera lo antes mencionado; dado que
este Consejo inclusive estaria facultado para clausurar un canal de television
al convertirse en un organismo autéonomo, no hay las garantias del caso o la
seguridad que no sucedera simplemente si algo no le gusté al Gobierno este

actuara sin reservas.

Se podria dar paso que se condicione a las labores periodisticas, es decir que
el Gobierno de turno va a pretender que todas las noticias sean mas a favor de
el y no va a recibir con buen agrado las criticas; asi como también existe la
responsabilidad Ulterior es decir que si se emite informacién sin sustento que
perjudique la moral o dignidad de una persona, intervendra el Consejo para
juzgar y en algunas ocasiones se puede desviar la informacion y hacerlo
favorable por conveniencia; a su vez esto ocasionaria que los periodistas sean
sancionados y se sientan atemorizados y no puedan entregar una informacion

veraz a la ciudadania.

Por otro lado también la programacion de Telerama se veria afectado ya que
la nueva ley indica que debe existir el 40% de la programacién nacional
incluido el 10% de productoras independientes y lo restante a programacién
extranjera, segun el mercado mas se vende lo ultimo en mencion como
telenovelas, programas concurso esto limitaria un poco ya que Telerama
deberia ir ajustando su programaciéon por lo que se veria afectado ya que

estos son lo mas rentable.

b) Suspension de Teleamazonas

La Superintendencia de Telecomunicaciones suspendié por 72 horas a
Teleamazonas al encontrarla culpable de haber informado con base en
supuestos falsos, de que la pesca en la Isla Puna, en el oeste del pais, iba a
suspenderse debido a la exploracion de gas a cargo de la petrolera estatal
venezolana PDVSA. El organismo consideré6 en su infraccion que la

informacion de Teleamazonas alteré el orden publico.

28



El superintendente de Telecomunicaciones, Fabian Jaramillo, comenté que
ese tipo de infracciones es sancionada con hasta tres meses de suspension,

pero sefald que el organismo decidid aplicar solo una medida parcial.13

Esto se convierte en una amenaza para los medios de comunicacion ya que Si
bien es cierto se debe informar de manera oportuna y veraz; al tocar la
sensibilidad del Gobierno de turno puede provocar que se tomen medidas que
perjudicarian a los canales; ya que cuando se accion6 esta medida, al
personal se le quité el derecho a trabajar por ende fueron perjudicados en los
sueldos y l6gicamente la estacidn televisiva en su pauta publicitaria ya que al
ser un mes diciembre donde la demanda de publicidad es mayor que otros

meses la pérdida monetaria fue alta.
- FACTORES ECONOMICOS

La economia ecuatoriana entre los afos 1960 y el 2000 crecié 2% anual y
entre el 2001 y 2007 aproximadamente 4.5%, es necesario realizar una
comparaciéon con el desempefo de otros paises para conocer si se ha
avanzado o existe un estancamiento, en Latinoamérica y particularmente en
Ecuador se ha intentado diferentes modelos de desarrollo pero ninguno ha
tenido éxito relevante, si bien en cierto que se ha mejorado la calidad de vida;

este ha sido a un ritmo muy inferior que los demas paises'.

Es asi que para el afo 2009 Ecuador tuvo un crecimiento econémico del
0.36% por efecto a las politicas econdmicas internas implementadas. En este
afno 2010 se estimd un crecimiento econdémico del 6.81% y una inflacion del
3.35%; segun informacién otorgada en la proforma presupuestaria que
presentd la ministra de finanzas donde se evidencia un déficit de US$4.124

millones.

'3 hitp://www.vistazo.com/webpages/pais/?id=8384

1 http://works.bepress.com/cgi/viewcontent.cgi?article=1103&context=quillermo_arosemena
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La ministra Viteri detallé que el déficit se financiara con desembolsos internos
por US$1.694 millones financiamiento que se lograra mediante la emisién de
“bonos de mediano y largo plazo”, externos por US$2.179 que se lograra con
enlaces a nivel internacional a través del apoyo del Banco Interamericano
(BID) y de la Corporacion Andina de Fomento (CAF) y de otro tipo US$251

millones.

Para los medios de comunicacion a nivel general el afio 2009 se registré una
contraccion por parte de las empresas privadas en cuanto a inversiones
publicitarias; pero luego se registré6 una recuperacion en la misma ya que a
través de la fuerte inversion de publicidad de partidos politicos y el Gobierno
para el caso de Telerama por lo tanto es una oportunidad pues se supero lo
presupuestado; asi como también mediante las medidas que el Gobierno
adoptd como que exista mayor circulante en el mercado a través de los fondos
de reserva mensuales; esto ayudd para la economia pueda crecer un poco por

que el publico a pesar de la crisis econdmica mundial no dejé de consumir.
a) Inflacién Anual

Para el afno 2010 en Ecuador se proyecta una inflacion del 3,35%, segun
estimaciones contempladas en la proforma presupuestaria que presentd el

miércoles el gobierno y que evidencia un déficit de US$4.124 millones.™

Hasta el momento en el mes de febrero segun el Banco Central del Ecuador
se registra una inflacion de 4.31%, la misma que se ha medido
estadisticamente a través del indice de Precios al Consumidor del Area
Urbana (IPCU) y a partir de una canasta de bienes y servicios demandados
por los consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de una
encuesta de hogares.

Como se evidencia en la tabla No.1 la inflacidon en los Ultimos dos afos se ha

registrado en un minimo de 3.29% y un maximo del 10.02%; esto ha

18 http://www.dinero.com/economia/ecuador-proyecta-crecimiento-68-para-2010 65646.aspx
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perjudicado a todos en su debido momento; aunque el Gobierno mencione que
Ecuador ha sido el menor afectado por la crisis econdmica; esto se debe a
otros factores y ha las medidas que el Gobierno considerd; para el caso de
Telerama significé que exista una contraccion por parte de los clientes, ya que
el nivel de pautas publicitarias comerciales disminuyd segun lo planificado;
claro esta de indicar que si bien es cierto el nivel de ventas aumento6 esto fue
gracias a toda la publicidad que el Gobierno invirtio; que fue favorable para la

organizacion, por lo tanto es una amenaza el nivel de inflacidén que se registra.

Grafico No.1:

IMFLACIOW — Ultimoz doz afos 10, 0o

Sa3dn

4.97%

Go2en
10,02
3.209%

Maxima
Minimo

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Autor

b) Ley de Salario Minimo
Para el afno 2010 Ecuador oficializd un alza del 10% del salario basico
unificado a 240 dodlares para el sector privado, un aumento casi similar al

realizado durante el 2009.

El salario minimo del trabajador ecuatoriano en el 2009 fue de 218 ddlares y

subié en 22 ddlares para este afo, incluyendo por primera vez a grupos de
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trabajadoras domeésticas, de la pequefa industria, artesanos, sector agricola y

maquila que antes no accedian al pago minimo.

El ministro de Relaciones Laborales dijo “Estamos igualando los salarios
minimos de todos los sectores de mas bajos ingresos. Se contempla la
reduccion de la brecha existente entre los que menos ganan y los que

perciben mayores ingresos”.

El nuevo salario minimo podria sufrir cambios durante el 2010 debido al
ofrecimiento del presidente Rafael Correa de aumentar la remuneracién
minima hasta los 320 dblares mensuales a todos los trabajadores del pais. La
canasta basica familiar se ubicé a noviembre en 522.5 ddlares, mientras que la
canasta vital fue de 369.8 dolares, segun datos del estatal Instituto

Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC). '

La ley de salario minimo no se considera a corto plazo una amenaza ya que el
personal que se cuenta en Telerama no gana el basico sino solo el 2% de la
totalidad pero desde el punto de vista econdmico y con la tendencia que tiene
el gobierno de incrementar a $320.00 al terminar este afio; si se tendra que
ajustar el sueldo de un grupo del personal que percibe menos que esa
cantidad, y en ese caso si habria un ligero ajuste en el presupuesto; pero por
otro lado es un beneficio y oportunidad para los colaboradores de este
segmento ya que les permite que sus ingresos aumenten para cubrir parte de

sus necesidades.
c) PIB (Producto Interno Bruto)

En el ano 2009 solo la pesca y la agricultura se salvan de un inicio de afo
critco para la economia. Los crecimientos de 4,46% y 0,52%,
respectivamente, son el unico aliento de una economia que sinti6 el golpe por

todos lados, segun el balance del primer trimestre de 2009, emitido por el

'® hitp://gestion.pe/noticia/389306/ecuador-elevo-salario-minimo-10
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Banco Central. El Producto Interno Bruto (PIB), en su totalidad, cayé
1,62%.".

El sector de los medios de comunicacién tuvo una contraccion en el afio 2009
y los mas afectados fueron radio y prensa escrita sin la publicidad de partidos
politicos la inversién para el periodo 2008-2009 en todos los medios fue
US$300°000.000.00 (Trescientos millones de dolares); pero en el afio 2009 fue
de US$266°000.000.00 (Doscientos sesenta y seis millones de ddlares); es
decir que hubo una contraccién del 8% en la televisién ya que la venta global
en todos los medios fue de US$152°000.000.00'®. La contraccién fue la

siguiente:

- Diarios 18%
- Radio 12%
- Revistas 10%

- Suplementos 12%.

Si bien es cierto que el pib registrd6 una baja en el primer trimestre del afo
2009; la realidad para Telerama fue diferente ya que en este afio gracias a la
publicidad de los partidos politicos y el Gobierno superdé el 14% del
presupuesto estimado para este ano, pero en relacion a la publicidad comercial

se convirtié en una amenaza.
- FACTORES TECNOLOGICOS
a) Television Digital
La Television Digital terrestre comprende la tecnologia que utiliza para
transmitir su sefal en forma digital que codifica sus sefiales en forma binaria,

habilitando beneficios como una mejor calidad de video y sonido,

interactividad, conectividad, multiprogramas y movilidad; contrario a la

i http://ww1.elcomercio.com/solo _texto.asp?id noticia=191873

'® Informacion otorgada por el departamento de ventas
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televisiéon tradicional que envia sus ondas en forma anéloga19; que se

comprime para ocupar menos espacio en el espectro electromagnético.

El 24 de marzo el Superintendente de Telecomunicaciones, ingeniero Fabian
Jaramillo, presenté al Consejo Nacional de Telecomunicaciones — Conartel, el
Informe para la definicion e implementacion de la Televisién Digital Terrestre
en el Ecuador, el cual contiene una sintesis historica de la televisidn; los
estandares internacionales de Television Digital; el plan de implementacion los
actores del proceso; el estudio y pruebas técnicas; la investigacion de usos,
habitos y preferencias de la television en el pais; el analisis del impacto

socioecondmico; analisis regulatorio, entre otros temas.?

Con la implementacion de esta nueva tecnologia en la television ecuatoriana
sera una oportunidad porque el televidente tendra una imagen nitida y el
sonido igualmente bueno y asi podra llegar la sefal para quienes no gozan de

este servicio ya sea por la ubicacion donde se encuentren.

Esta senal consiste en cambiar todos los transmisores digitales que utiliza
Telerama a nuevas frecuencias lo que se conoce como la red; luego se debe
realizar un estudio en High Definition, que esto corresponde al cambio de
equipos el mismo que se podra realizar un crédito directo con Brasil y Japon
que es la tecnologia que se va a implementar en Ecuador; los beneficios son
varios primero se contara con una nueva frecuencia que cubrird todo el
territorio y al ser un canal digital permitira que se cuente al mismo tiempo con
cuatro canales que el televidente podra interactuar dependiendo de la
programacién que se presente y el horario a elegir segundo que es el mayor
plus es el segmento que se va a tener que es one seck donde le permitira
recibir la sefal del televisor a un celular que tenga la tecnologia japonesa y
esta sefal no sera interrumpida por nada y llegara a todas partes que se

encuentre el usuario este servicio se debe adquirir en forma gratuita.

19http://www.conatel.qov.ec/site conatel/index.php?option=com_content&view=article&id=399%3Aconatel

-opina-sobre-la-television-digital-en-el-pais&Iltemid=184

20 hitp://www.supertel.gov.ec/
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El Gobierno decidié escoger el estandar tecnoldgico japonés-brasileiio para la
aplicacién de la television digital en el pais. De ese modo, en los proximos
anos, Ecuador migrara paulatinamente de la actual television analdgica a la TV
digital. Entre los beneficios de la television digital esta el que no solo se podra
contar con el servicio en los terminales fijos. La sefal se podra adaptar a los
moviles y a todo equipo portatil como computadoras personales, reproductoras

de audio y video.?'

La implantacion del sistema de television digital demandara una inversion por
alrededor de $1 500 millones, recursos que deberan aportar las televisoras
privadas, lo cual seria posible en unos siete u ocho afos, aunque inicialmente
se pensd que al Ecuador le tomaria al menos 10 afnos llegar al denominado

“apagén analégico”.??

b) Senal por satélite

La senal por satélite refleja algunos beneficios tanto econémicos al ocupar
menos energia eléctrica, alquiler de casetas con equipos y pago de
frecuencias que se eliminarian asi como también ahorro de recursos
materiales, tiempo, entre otros ya que indica que la sefial de Telerama esta en
el aire y se podra comprar o vender la programacion con facilidad en cualquier
parte del mundo y esto permitira ahorrar saltos de microonda es decir que la
sefal puede llegar directamente al lugar que se necesita caso contrario ocurre

en este momento que se va de cerro en cerro hasta llegar al destino final.

Telerama adquirié el satélite en septiembre del 2009 y esta a la espera que la
Superintendencia de Telecomunicaciones apruebe la solicitud que puede ser
hasta dentro de 10 afos por la burocracia y la politica que cuenta al momento
esta entidad, tema que se esta tratando de corregir en la nueva ley de radio y

television; Telerama todavia no puede utilizar aunque los equipos ya estan

2 http://www.eluniverso.com/2010/03/25/1/1431/japon-brasil-sera-tv-digital.htm|?p=1354&m=638

2 hitp://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/apagon-analogico-llega-a-ecuador-en-siete-anos-398992. html
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instaladas en las tres ciudades esperando obtener dicho permiso. Aun con
esta falencia es una oportunidad que el canal lo esta aprovechando para poder

estar al nivel de los otros medios que si cuentan con este servicio.

- FACTORES SOCIOCULTURALES

a) Gustos y Preferencias

Los gustos y preferencias de los ecuatorianos, hace tiempo atras se podia
decir que les gustaba leer e inclusive hasta quedarse dormidos con un libro,
hoy eso ha cambiado el publico prefiere encender el televisor y quedarse

dormido.

En un articulo que se publicé en el diario El Universo indica que “Cuando se
escribe un guion televisivo, hay que pensar que el potencial consumidor es un
nifio de seis afios de edad” asi lo menciond un profesor de comunicacion
audiovisual pero lo peor de todo se encuentra en la conciencia de la audiencia
que es parte de esto ya que resulta comun y normal escuchar a un productor
de television decir: “el publico quiere basura, por eso le damos basura”; aqui
caben los programas de poca calidad, las alusiones sexuales, el escandalo, el
morbo, etcétera; lo cierto es que la poblacion mundial consume mensajes
audiovisuales de bajisimo contenido. Pero por otro lado no se puede culpar
solo a la audiencia de por esta tendencia sino esa es la oferta que ofrece el
mercado por el cual se han tenido que acoplar a este tipo de cultura televisiva®

Al ser un medio que se dirige a las masas se puede manipular con facilidad y la
gente dejaria de pensar sino solo mirar y aprender lo que la programacion en
general en los canales de television ofrece; es por esto que para Telerama se
presenta como una oportunidad al ofrecer una programacion diferente

manteniendo una linea cultural, entretenida a la vez con informacion oportuna y

3 hitp://www.eluniverso.com/2010/03/21/1/1421/tv-estrategias-crear-tontos.html
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veraz para que la cultura ecuatoriana se pueda cambiar de a poco, ganando
asi el prestigio de la comunidad; claro esta que el mercado ofrece lo antes
mencionado a lo que este canal ha tenido que ajustar su programacion en
cuanto a telenovelas, pero siempre buscando y seleccionando cuidadosamente

para no entregar “basura” ; si no sea provechosa para el bien de la comunidad.

2.1.2 Micro Entorno

En este proyecto de tesis se analizara el modelo de las 5 fuerzas de Porter del
escritor Michael Porter, donde estudia el comportamiento de Competidores
futuros si las barreras son faciles o dificiles por nuevos participantes que
puedan ingresar al mercado; también se analizara los competidores actuales si
es facil o dificii mantenerse en la competencia, quienes estan bien
posicionados; asi como también el poder de negociacion con los proveedores
ya que los insumos que se adquieren son esenciales y vitales para el
desarrollo de la organizacion, a su vez si los clientes estan bien organizados
con cuales se cuenta y cual es el poder de negociacion y por ultimo los

sustitutos si existe amenaza o no el ingreso de uno de ellos.

A continuacion el siguiente analisis referente a Telerama S, A.

Grafico No. 2
Competidores
Futuros
Proveedores Competidores Clientes
actuales
Sustitutos

Elaborado por: Autor
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A. Competidores Actuales:

Telerama cuenta con los siguientes competidores actuales; como son
Ecuavisa, Teleamazonas, RTS, Canal 1, Gama Tv, TC television estos canales
tienen mayor participacion en el mercado por varios factores como la
experiencia y el posicionamiento que tienen en el mercado, la programacion,
infraestructura al ser considerados “grandes medios”; han logrado captar
mayormente el mercado e inclusive la negociacidon que los clientes realizan con
ellos es mucho mas faciles al tener un estudio de raiting todo el tiempo les
permite tener mayor alcance, sobre todo en la ciudad de Quito donde el

mercado es muy celoso en cuanto a compra de espacios para publicitar.

Con la reestructuracion de la programacion de Telerama; se puede mencionar
que este canal ingresa en la competencia segun las franjas de programacién
que se emiten durante el dia; en la actualidad se mide cuatro grupos de
sintonia: nifos de 3 — 11 anos, jévenes de 12 — 17 afnos, amas de casa que no
solo son mujeres si no hombres que también realizan compras para el hogar,
este segmento normalmente sintonizan telenovelas y programas de concursos.;

como se demuestra en el siguiente cuadro:

Comparativo de Crecimiento UHF 2009 VS 2008
Target: Amas de casa consolidado 13h00 — 18h59

Grafico: 3

TvData - Ecuador (4.1.9 06/02/2006) - [TvDat

3
-

s | »| Resultados | Grafics|
egiones: Quito, Guayaqui Target: Ama de Casa y TotaU:944,436.7/Cr484);Periodo: 01/06/2008 - 31/10/2009;Frecuenci: Mensual

EpEe EE—————e e ENE

rario: 13:00 a 18:59

43%
Crecimiento
en audiencia

Febrero: Estreno de

programas
BEarer— 2008 2009 -
Fuente: Departamento Comercial Elaborado por: Ibopetime
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La barrera de entrada es alta por tanto se considera una amenaza para
Telerama porque los competidores actuales siempre van a estar presentes
sobre todo si se quiere competir a nivel de canal ya que se cuenta con recursos
limitados que impiden desarrollar eficazmente el trabajo; pero si se considera
en franjas de programacion a partir del 2009 Telerama ha empezado la lucha
por obtener mejores resultados que hasta el momento se ha logrado obtener

una mejor participacion, como se lo demuestra en el siguiente cuadro.

Rating promedio enero amas de casa consolidado
Lunes — viernes 17h00 — 18h59
Grafico No. 4
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Ecuavisa M Teleamazonas B Gama NETC RTS Canall m ETV TELERAMA

ESTIMADO
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Ecuavisa Teleamazonas Gama TC RTS Canal1 UHF {30 'R1E8S: VN LY ENCENDIDO
PROMEDIO 17:00 - 18:59 3.2 2.9 2.5 3.1] 3.8 1.0 2.2 19
SHARE 17:00 - 18:59 18% 16% 13% [17%|21% 5% 10%

Fuente: Departamento comercial Elaborado por: Ibopetime

B. Competidores Futuros.

El fuerte competidor futuro que se presentaria para Telerama seria la television
digital que se esta tratando de ingresar al Pais que le tome entre 6 a 10 afos,
ya que esta permitira fidelidad por parte del televidente por su sefal que seria
optima con mayor claridad que la que se cuenta en este momento y cuando

exista esta tendencia, se entrara en un proceso de ingreso para esta nueva
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tecnologia por que los medios de comunicacidn grandes pueden ingresar a

este sistema de manera rapida y oportuna.

Las barreras de entrada para Telerama serian bajas por un lado ya que al
momento en las principales ciudades como Quito, Guayaquil y Cuenca ya no
se disponen de frecuencias libres para que pueda ingresar un nuevo canal sino
unicamente en provincias en las llamadas zonas rurales por lo pronto la banda
uhf se encuentra saturado y esto hace dificil ingresar al mercado; por lo que se

considera una oportunidad.

Por otro lado se registra una barrera de entrada alta por parte de los medios de
comunicacion que ya estan posicionados en el mercado por la experiencia que
han adquirido a lo largo de su funcionamiento donde les ha permitido contar
con mejores ventas en el mercado, al tener la frecuencia vhf que le permite al
televidente tener preferencia como por ejemplo monitorear los canales 2, 4, 5,
8, etc. También su infraestructura es la mejor cuentan con la facilidad de
disponer con equipos actualizados y sets de estudio que constantemente los

actualizan todo esto les permite obtener mejores resultados en el mercado.

C. Clientes.
Dentro de los clientes de Television Ecuatoriana se encuentran dos tipos:
Las agencias de publicidad
Encargadas de manejar todo lo relacionado a mercadeo, en particular en la
ciudad de Quito y Guayaquil donde se registran empresas grandes que
prefieren encargar el tema publicitario a las agencias de publicidad, se citan las

mas importantes a continuacion:

Norlop, Thompson, Mc Erickson, Mark Plan, La Facultad Know How, Rivas

Herrera, MCV, Minshare, Delta Comunicaciones, MDO, etc.

Clientes Directos:
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Son aquellas empresas que cuentan con poco presupuesto para realizar
publicidad, estas cuentan con un departamento de mercadeo que maneja la
publicidad, como Hoteles, Laboratorios en general. Estos tienen una tarifa

especial para ajustarse al presupuesto que disponen.

En la ciudad de Quito se trabaja el 99% con agencias de publicidad y el 1% con
clientes directos; la tendencia del mercado asi lo ha demostrado. En el afo
2009 a nivel nacional los clientes directos representaron el 16% y con agencias
de publicidad el 84%

El poder de negociacion lo tienen los clientes y esto se considera una amenaza
especialmente de las agencias ya que ellos son los que determinan el
presupuesto de cada afo para la publicidad de las empresas y en muchos
casos se han conseguido mediante la amistad que existe con el personal que

se cuenta.

D. Proveedores:

El maximo proveedor es la compafia de Telecuador, basicamente todos los
equipos, cassettes, cables, consola de audio y video, caseteras editoras y todo
lo necesario para la instalacion de todos los equipos de television lo distribuye
con la marca Sony, ya que son los unicos autorizados en el Pais para entregar,
existe una relacion muy estrecha por el vinculo que existe con los directivos del

canal.

- En menor grado existe como proveedor Almacenes Juan Eljuri, quienes
proveen a Television Ecuatoriana con todo lo relacionado en cuanto a
monitores de Television, DVD, VHS, de igual forma existe un vinculo muy
fuerte con los directivos y esto ha permitido obtener mejores precios y la
entrega inmediata asi como también la negociacién directa para los

requerimientos que se presentan.
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También se cuenta con proveedores secundarios, aquellos que se encargan
de abastecer con luces para los set, micréfonos, apuntadores para los
presentadores y todos aquellos articulos pequefios que se requieren para un

optimo funcionamiento.

El poder de negociacion lo tienen los proveedores, especialmente Telecuador
al ser los unicos representantes en equipos para television este medio se debe
ajustar a sus politicas, si bien es cierto que existe una buena relacidén con esta
empresa eso no indica que Telerama pone la pauta en cuanto a la entrega o

los precios o arreglos inmediatos si no se cancela a tiempo.

Para Telerama se presenta una amenaza que el poder de negociacion lo
tengan los proveedores, ya que simplemente si no se cancela a tiempo sus
facturas en el plazo pactado estos no entregan cualquier requerimiento que se

necesite pese a la relacion que pueda existir entre los directivos.

E. Sustitutos.-

Al tratarse de un medio de comunicacion, se puede citar que un sustituto puede
ser cualquier canal de television que el televidente elija segun la franja de
programacion que se presente en ese momento, dependiendo del segmento
que sintoniza, el programa, la hora y la preferencia del televidente, y si no se
satisface el publico por ningun otro canal de television se inclinan por preferir el
internet donde también pueden encontrar alternativas ya sea de video o
musica, noticias o sintonizar un canal de televisién; asi como también

sintonizar una radio donde la programacion por lo general es lo mismo.

Por otro lado también se cuenta con los canales por cable como DirecTV, Tv
cable donde el televidente no solamente tiene la opcion de televisidon nacional
sino de una programacion internacional con mucha mas variedad que presenta

el mercado ecuatoriano.

También existen las vallas publicitarias, eventos donde también se publicita y

se da a conocer un producto o servicio el mismo que esta cobrando fuerza
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cada vez; a estos también se puede llamar sustitutos; pero que no tienen

mayor incidencia por que si bien es cierto es un medio donde se publicita la

television siempre es atrayente para dar a conocer un producto o servicio por lo

tanto se considera una oportunidad para Telerama.

213

Analisis interno

Capacidad Administrativa

Accionistas: Este grupo se encarga de la inversion de la compaiia, de
alimentar con el capital que la compafia necesita, existe la confianza
por el crecimiento paulatino que esta teniendo Telerama con los cambios
que se han generado y la reestructuracion que estan haciendo los
directivos para conseguir lo propuesto que es alcanzar el crecimiento en
el mercado, la rentabilidad y asi tener buenos resultados para la

compania

. Recursos Humanos: Este departamento funciona en la ciudad de

Guayaquil, la seleccion de personal no se la realiza bajo parametros
modernos, sino mas bien se ha manejado de forma empirica que de
alguna u otra forma ha dado resultados positivos. Asi como también se
muestra una debilidad los sueldos polarizados que tiene el personal, no
existe un escalafon salarial o medicion por competencias; donde se
puede realizar eficazmente la distribucion de sueldos, esto ha generado
que en algunas ocasiones contrate personal no competente que llegan a

adquirir experiencia y luego salen a otros medios

Talento Humano: El clima organizacional se considera una fortaleza a
nivel general es aceptable el 85% de ex colaboradores asi lo determina,
ya que al ser un medio pequeno permite que exista mayor
companerismo, el trabajo que se exige es acorde a las necesidades del
medio y la empresa cumple con sus obligaciones que exige en cuanto a

pagos de sueldos, aportaciones, fondos de reserva que esto le permite
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tener una seguridad al colaborador, pero por otro lado es necesario
establecer un método de capacitacion frecuente para los colaboradores
ya que el mercado asi lo determina y sobre todo tener procesos de

contratacion por capacidades.

D. Aporte a la sociedad: Television Ecuatoriana Telerama al ser un canal
con una linea cultural su aporte a la sociedad es muy buena ya que se
entrega al televidente una programacién diferente y a la vez entretenido
que se fomenta cada dia y que se ha logrado captar un segmento
medio, medio — alto, alto, asi como noticieros, deportes y documentales
de la BBC de Londres donde es muy util para cultura general
especialmente a estudiantes que muchas de las veces se retransmite la

programacion por la demanda que existe.

- Capacidad de Produccion

La produccion que actualmente presenta Telerama ha cambiado por su
reestructuracion en los programas que ha permitido satisfacer la demanda
del mercado, se cuenta con programas para amas de casa donde se tratan
temas de salud, nutricién, tendencias, etc.; asi como también programa
empresarial donde se da a conocer lanzamientos de nuevos productos,
reportajes sobre tecnologia, etc.; asi también se cuenta con programas
dirigido a los jovenes y programas de informacion y entrevistas como el

Noticiero en los tres estudios Cuenca, Guayaquil y Quito.

Para Telerama esto representa una fortaleza ya que ningun otro medio de
comunicacién ya sea en frecuencia uhf o vhf cuenta con tres estudios en las
ciudades mencionadas y esto permite que se pueda realizar una produccion
donde se puede llegar segun la ubicacion de la regidon con programas
alternativos que guste al televidente; esto hace la diferencia entre los demas

medios de comunicacion.
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Por otro lado se concentra la produccion en las ciudades de Guayaquil y
Cuenca, descuidando asi la plaza tan importante que es Qutio, donde no se
ha explotado todo el potencial que puede representar; ya que al tner una
infraestructura pequefia no le permite que se pueda realizar mayor
produccion por el poco espacio que se cuenta donde se pueda instalar
escenografias para tener mayores programas que impacten a este
mercado, esto presenta una debilidad porque deberia ser al contrario al ser
la Capital del Ecuador se deberia contar con mayor produccion para ofrecer

programas diversos que gusten al publico.

- Capacidad Operativa

A. Directora de Operaciones: Se encarga de satisfacer las necesidades que
presentan los programas que se transmiten, asignando el personal
idéneo en las tres ciudades, sobre todo para transmisiones especiales
como el Challenger, Reina de Cuenca, entre otros; asi como también
representa  en reuniones  ante la  Superintendencia  de
Telecomunicaciones, Conartel, donde se realiza todo lo referente a
autorizaciones de sefales, instalacion de nuevas tecnologia entre otros

temas.

B. Jefe técnico Nacional que se encarga de toda la sefial de Telerama, de
las redes, repetidoras que se encuentran en las regiones del pais, y las
antenas que estan instaladas en los cerros pichincha, atacazo, gatazo,
en este afo se esta implementando la sefial por satélite; es necesario
asi mismo mencionar que no se cuenta con equipos innovadores,
especialmente en la ciudad de Quito y Cuenca los equipos que se
utilizan hoy en dia no son los Optimos, y esto presenta dificultad en
algunas ocasiones para poder transmitir los programas dado que en
algunos casos su vida util ya se termind, como video caseteras, editoras,
camaras que en su momento es una debilidad por los problemas
continuos que estos presentan y que en mucho de los casos el trabajo

noticioso realizado se ha perdido.
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- Capacidad Financiera

Telerama cuenta con un plazo de cobro de 30 dias en teoria, ya que en
realidad se hace efectiva la recuperacion de cartera en 60 dias esto se
produce por la gestion de cobranza que se cuenta con la empresa Price
Waterhouse donde el canal entrega toda la facturacion del 1 al 30 de
cada mes, a su vez ellos empiezan a cobrar hasta el 5 de cada mes;
esto implica que se recupera el 95% del total de la cartera por lo cual
significa que es una fortaleza para este medio; ya que al estar afiliado a
esta empresa que forma una asociacion entre algunos medios de
comunicacion que participan; con ello hay mayor seguridad en la gestion
de cobranzas porque indica que si un cliente no ha cancelado su deuda,
esta empresa puede suspender todas las pautas publicitarias en los
medios de comunicacidon que en ese momento estan al aire desde luego
que sean parte de esta asociacion, de esta manera se ejerce presion

para que se cumplan con los pagos oportunamente.

El plazo promedio de pago en general para los proveedores es de 30
dias con algunas excepciones que se requieren el pago inmediato como
servicios basicos y con aquellos que son unicos en el Pais donde exigen
el pago inmediato como instalacion de sets, escenografias, cuando se
realizan negociaciones continuas estos acceden al crédito de 30 dias;
mientras tanto se recupera la cartera y se puede asi cumplir con los

proveedores.

La liquidez de Telerama se puede medir una sola vez al mes, cuando se
recupera la cartera, donde se mide la capacidad de pago, aplicando la
prueba acida que indica que por cada délar ganado en el activo cubre un
ddlar para cancelar las deudas, en este caso es el 1,36%, no esta en lo
Optimo que deberia ser 1.50% pero esta dentro de lo aceptado.

La rentabilidad todavia no se la puede medir ya que Telerama ha

invertido en algunos proyectos como television satelital, fruto se
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conocera en los proximos cinco afos, tiempo en el que se debe

desarrollar el proyecto.

El presupuesto que realiza Telerama es anual donde participan todos los
departamentos con un porcentaje para cada uno de ellos mas un 5%
que se asigna a los gastos pequefos que se deben considerar, este
presupuesto se lo hace con una base histérica es decir se toma en
cuenta lo sucedido el afio anterior mes a mes e ir ajustando al nuevo

presupuesto.

- Capacidad de Marketing

El departamento de Comercializacion y Ventas establece un presupuesto para
alcanzar el nivel establecido cada afio no necesariamente a la realidad del
mercado que por lo general se sobre estima; la captacion va de acuerdo a la
participacion del mercado que se ha tenido; dependiendo de la programacion
en algunos horarios se ha alcanzado hasta el 15% que significa un peso

preponderante hacia los otros medios de comunicacion.

Rating promedio de Enero del 2010 consolidado (Quito, Guayaquil)

Grafico No. 5

11%

Ecuavisa M Teleamazonas B Gama N TC RTS Canall M ETV TELERAMA

Fuente: Departamento Comercial Elaborado por: Autor
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El afio 2009 el canal superd el 14% del presupuesto asignado y al implementar
una nueva programacion como telenovelas y programas concursos como
Sabado Gigante se ha logrado tener mejores resultados en este departamento,
que para la empresa esto ha significado una fortaleza. Si bien es cierto el nivel
de participacion de las agencias de publicidad bajé el 19% de lo previsto, el
pautaje de propaganda del Gobierno y de partidos politicos ha superado lo

esperado; convirtiéndose asi como el principal anunciante.

Al implementar personal nuevo especialmente en las ciudades de Guayaquil y
Quito ha permitido que con la experiencia y el conocimiento del mercado que
cuentan los directores nacionales y vicepresidente comercial se pueda acceder
a aquellos clientes que siempre han mostrado rechazo para sus pautas
comerciales tales como Pronaca, y asi incrementar el nivel de ventas, como se

menciond anteriormente.

2.2 Matriz POAM

A continuacién se pondera los factores que presentan tanto oportunidades y

amenazas y como influyen en cada caso.

Tabla No. 1

OPORTUNIDADES | AMENAZAS | IMPACTO
FACTORES

A M B 'A|/M |B | AMB

OPORTUNIDADES

¢ Inversion de publicidad y

propaganda politica X X
e Alza del sueldo basico
e Television digital X X
e Television satelital X X
e Programacion cultural X X

pero variada y entretenida X X
¢ No hay disponibilidad de

X X

frecuencias televisivas
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AMENAZAS

e Ley de Comunicacion
Social

e Suspension de
Teleamazonas

¢ Inflacién anual, se contrae
el mercado

e Disminucion del pib en el
sector de comunicacién

e Poder de negociacion de

los clientes

2.3 Matriz PCI

En el siguiente cuadro se registrara las capacidades internas que mantienen

Telerama con el fin de ponderar las fortalezas, debilidades de la organizacion y

cual va a ser el impacto para el presente proyecto

Tabla No. 2
CAPACIDADES FORTALEZAS | DEBILIDADES | IMPACTO
A M B A M B A M
FORTALEZAS
e Buen clima organizacional | X X
e Estudio de grabacién en | X X
tres ciudades
e Ingresar a Price | X X
Waterhouse para los
cobros
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e Flexibilidad de espacios | X X
publicitarios
e Experiencia del personal X X

en ventas

DEBILIDADES

e Equipos de trabajo X X
antiguos

e Falta de recursos X X
materiales, tecnoldgicos

e Sueldos bajos, muy
polarizados

¢ Infraestructura pequenfa,
no permite instalar nuevos

sets de television

2.4 Matriz Ofensiva

Se presenta a continuacion la matriz ofensiva donde se analizara las
oportunidades y fortalezas que mayor impacto tienen para realizar el presente
proyecto las mismas que posee la organizacion con el fin de poder realizar los

objetivos necesarios para la organizacion:
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Tabla No. 3

RELACION * Inversion de | Implementacion | No hay | Implementacié | TOTAL
"'QJ publicidad del | de  television | disponibilidad | n de televisién

Alto= 5 3 gobierno y | digital de satelital

Medio= 3 § propaganda frecuencias

Bajo= 1 no‘ politica televisivas

Nulo= 0 o)

FORTALEZAS

Buen clima

organizacion

a 3 0 0 1 5

Flexibilidad

de espacios 5 5 1 5 16

publicitarios

Ingresar a

Price @

Waterhouse 5 3 1 3

para los

cobros

TOTAL 13 8 2 @

Objetivos de Crecimiento

¢ Incrementar la rentabilidad del 20% en 5 afos que permita incorporar la

television satelital

e Tener mayor crecimiento del mercado a través ofertar eficazmente los

espacios publicitarios y generar mayor ventaja competitiva

2.5 Matriz Defensiva
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En la siguiente matriz se presentara las debilidades y amenazas que mayor

impacto tiene la organizacion donde igualmente ponderamos en base a la

calificacién que se menciona:

Tabla No. 4

RELACION

Alto=5
Medio= 3
Bajo= 1
Nulo= 0

AMENAZAS

Ley de
comunicacion

social

Poder de
negociacion

de los clientes

Suspension de

Teleamazonas

TOTAL

DEBILIDADES

Falta de
Recursos
materiales,

tecnologicos

11

Equipos de

trabajo antiguos

Infraestructura

pequena

TOTAL

"

Objetivos de Produccién:

e Realizar un mejoramiento en los principales procesos, para disminuir un

5% en costos y gastos y asi adaptarse a la nueva ley de comunicacion

social
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o Generar mejoras en la negociacion con los proveedores para ofrecer un

mejor servicio al cliente

2.6 Matriz FODA

A continuacion se presenta la matriz Foda, donde se obtiene un compendio

de las mayores oportunidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de la

esperes con las respectivas estrategias que se emplearan:

Tabla No. 5
OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Inversion de | e Ley de
publicidad del Comunicacion social
gobierno y | e Poder de
propaganda politica negociacion de los
e Implementacion de clientes
Television digital e Suspension de
e No hay Teleamazonas
disponibilidad de
frecuencias
televisivas
e Implementacion de
televisiéon satelital
FORTALEZAS ESTRATEGIAS F. O.
e Buen clima | e« Trabajar
organizacional conjuntamente con
e Flexibilidad de los departamentos
espacios publicitarios de ventas y

e Ingresar a Price
Waterhouse para los

cobros

produccion para que

se realicen
programas
atractivos al
televidente
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Realizar propuestas
publicitarias para
enganchar al cliente
en la programacion

AAA

DEBILIDADES

e Falta de

materiales,

recursos

tecnologicos

e Equipos de trabajo
antiguos

¢ Infraestructura

pequena

7

ESTRATEGIAS D. A.

e Analizar los
procesos principales
para aplicar la
reestructuracion

e Negociar a través de
canjes y pago en
efectivo con
proveedores para

adquirir los recursos

necesarios

2.7 Planes de Accioén

2.7.1 Objetivos de Crecimiento

Objetivo: Incrementar la rentabilidad del 20% en 5 afios que permita

incorporar la television satelital

Estrategia: Trabajar conjuntamente con los departamentos de ventas y

produccion para que se realicen programas atractivos al televidente
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La siguiente tabla mostrara lo que se debe realizar para poder lograr los
objetivos de crecimiento, se ha propuesto un nivel de porcentaje el mismo que
se ha medido en base a la complejidad del desarrollo de cada actividad
obteniendo su ponderacion, hasta sumar el 100% que se necesita para
alcanzar lo planeado; estableciendo asi, la efectividad y la eficiencia, asi como

también los recursos ha utilizarse.

Tabla No. 6
RECURSOS

ACTIVIDADES TECN $ META INDICADOR | RESPONSABLE | %
Investigar el Alcanzar Direccion
mercado el Efectividad Regional de | 50%
ecuatoriano X $2550.00 | mercado ventas
para proponer Quito,
los programas Guayaquil,

Cuenca
Proponer los Programas Direccion
programas Yy $150.00 | atractivos | Efectividad | general de | 25%
analizarlos al produccién

televidente
Realizar Buen uso | Eficiencia Direccion
presupuesto X $85.00 de los financiera 15%

recursos
Elegir Satisfacer | Efectividad - | Coordinacion de
programa para X $50.00 el Eficiencia programacion 10%
transmitir mercado Direccion

general de
produccion

Objetivo: Tener un crecimiento del 20% en el mercado a través ofertar
eficazmente los espacios publicitarios y generar mayor ventaja competitiva
Estrategia: Realizar propuestas publicitarias para enganchar al cliente en la
programacion AAA

A continuacion se mencionan las siguientes actividades que se realizara para

alcanzar el segundo objetivo de crecimiento que se propone; de igual manera
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se ha ponderado un nivel de porcentaje segun la complejidad y el desarrollo de

cada actividad.

Tabla No. 7
RECURSOS

ACTIVIDADES M | TECN $ META INDICADOR | RESPONSABLE | %
Recopilar toda Ubicar
la programacion X $50.00 | segun el | Efectividad Coordinadora de | 20%

target del programacion

programa
Analizar y Elegir Los
seleccionar la X | X $50.00 | programas | Efectividad - | Vicepresidencia | 35%
programacion mas Eficiencia Comercial
en horarios AAA rentables
Realizar la Imprimir 15%
comercializacion X | X $150.00 | material Crecimiento | Disefiadora
de los necesario Gréfica
programas par ofertar
Ofrecer a los Lograr la
clientes fuertes | X | X | X $200.00 | fidelidad Crecimiento | Ejecutivas de | 30%
la de los Cuenta
comercializaciéon clientes Direccion

Regional Ventas

2.7.2 Objetivos de Produccién

Objetivos: Realizar un mejoramiento en los principales procesos, para
disminuir un 5% en costos y gastos y asi adaptarse a la nueva ley de

comunicacion social

Estrategia: Analizar los procesos principales para aplicar la reestructuracion

Para lograr el siguiente objetivo de produccién es necesario desarrollar
actividades, con un nivel de porcentaje en base al desenvolvimiento de cada
una de ellas representando un total del 100% para alcanzarlas y midiendo asi

el nivel de productividad y los recursos ha utilizarse, se detalla a continuacion.
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Tabla No. 8

RECURSOS

ACTIVIDADES |4 Tm [ TECN $ META INDICADOR | RESPONSABLE | %
Analisis y Analisis
reestructuracion exhaustivo Productividad | Jefe técnico 70%
de los | X | X $900.00 | de los
principales procesos
procesos

Conocer la
Evaluar el nivel | X | X $100.00 | adaptabilidad | Productividad | Jefe Técnico 30%
de desempefio y el buen

desempeno

del proceso

Objetivo: Generar mejoras en la negociaciéon con los proveedores para ofrecer
un mejor servicio al cliente
Estrategia: Negociar a través de canjes y pago en efectivo con proveedores

para adquirir los recursos necesarios

De la misma forma para alcanzar el siguiente objetivo de produccion
propuesto; es necesario establecer mediante un nivel de porcentaje cada una
de las actividades que se debe desarrollar, en base a su desenvolvimiento y
complejidad de cada uno de ellos obteniendo una sumatoria total del 100%,
para de esta forma medir el nivel de productividad, la eficiencia y la efectividad;

se menciona a continuacion en la siguiente tabla.
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Tabla No. 9

RECURSOS
ACTIVIDADES M | TECN $ META INDICADOR | RESPONSABLE | %
Indagar con Aprovechar
los  insumos X $110.00 | todos los | Productividad | Director 25%
gque se cuenta insumos para Regional de
para ofrecer a las Ventas
los posibles negociaciones
proveedores
Analizar y Encontrar las
seleccionar las X $85.00 | mejores Productividad | Director 25%
alternativas opciones Regional Ventas
Presentar Negociar con
varias X | X $120.00 | los Efectividad- | Director 25%
negociaciones proveedores | Eficiencia Regional Ventas
que sean
atractivas para
el cliente
Dar Insistir  para
seguimiento X | X $55.00 | que la | Efectividad Director 25%
para que los negociacion Regional Ventas
resultados se realice
sean
favorables
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2.8 Balanced Scorecard BSC

El Balanced Scorecard ayuda a que la visidn se convierta en acciones muy
puntuales a través de un conjunto relacionado de indicadores, agrupados en
cuatro diferentes perspectivas como Financiera, Cliente Externo, Procesos
Internos, y Aprendizaje y Desarrollo donde permitira ver la empresa en su
totalidad, no solo en la parte econdmica para los accionistas si no también en la

capacitacion e innovacion constante con los clientes internos y externos.

Se ha empleado mediante los objetivos, estrategias, indicadores KPI, meta,
Tiempo, semaforizacion y el responsable para el cumplimiento de la de las
estrategias mediante las perspectivas mencionadas y asi se puedan alcanzar
los objetivos planteados para Telerama a través de esta planificacion

estratégica.

A continuacién se mostrara todo lo relacionado al Balanced Scorecard; a

través del plan de accion y el mapa estratégico.
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2.8.1 Plan de Accion Balanced Scorecard

A continuacion se ha disefado el plan de accion del BSC; de acuerdo a lo que se pretende alcanzar en esta planificacion
estratégica; para el desarrollo del mismo ha sido necesario el analisis exhaustivo de la organizacion, a través de los ejes

estratégicos que se ha planteado como la vision que deben ir concatenadas con las estrategias para poder cumplir las

perspectivas que demandan el BSC; a continuacion se detalla en la siguiente tabla:

Tabla No. 10
3 INDICADOR SEMAFORIZACION | FRECUENCIA | FECHA | FECHA
PERSPECTIVAS OBJETIVOS ESTRATEGIA ACTIVIDADES META . RESPONSABLE
KPI MAX | STD | Ml | MEDICION INICIO FIN
Incrementar | Obtener Mayor | -Investigar el | Crecimiento
la rentabilidad en | mercado en ventas 20% | 9% 4% | 3% | Anual Enero Dic. Vicepresidente
rentabilidad ventas ecuatoriano 2011 2011 De Ventas
ara roponer
del 20% en para prop
los programas Direccién
5 afios . .
-Proponer  los Financiera
FINANCIERA programas Yy
analizarlos
-Realizar
Presupuestos
-Elegir
programa para
transmitir
Tener un | Ofrecer Recopilar toda | Incremento Vicepresidente
CLIENTE P _ _ P
la  informacion 5% 4% 3% Anual Enero Dic. De Ventas
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EXTERNO crecimiento espacios Analizar y | de cartera de | 20% 2011 2011
del 20% en el | atractivos a los | seleccionar la | glientes Direccion
mercado  a | clientes fuertes | Programacion Regional
, . en horarios AAA De Ventas
través de | en horarios de
. Realizar la
ofertar precios altos o N
comercializacion Ejecutivas
eficazmente Alcanzar mayor | o los | Participacion De Cuentas
los espacios | participacion en | programas en el [ 20% |4% |3% |2% | Anual Enero | Dic.
publicitarios el mercado a mercado 2011 2011
través de las
negociaciones
Realizar un | Restructuracion
mejoramiento | de log | -Analisis Y | Eficiencia - | 95% 20% | 19% | 17% | Anual Enero Dic. Departamento de
en los | principales reestructuracion Eficacia 2011 2011 Recursos
e de los Humanos
principales procesos
principales
procesos, Realizar un
procesos .
para seguimiento Mejoramiento | 95% | 20% | 18% | 16% | Anual Enero | Dic. Jofes
disminuir un | continuo para | _Evaluar el nivel | continuo 2011 2011 inmediatos
PROCESOS 5% en costos | verificar que se | de desempefio
y gastos y asi | cumplan los
adaptarse a | procesos
la nueva ley | Realizar un
INTERNOS de analisis Analisis y | 95% 20% | 18% | 16% | Anual Enero Dic.
comunicacion | continuo para mejora 2011 2011

social

la adaptacion
de los nuevos

procesos
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APRENDIZAJE
Y
DESARROLLO

Mejorar la
productividad
del personal a
travées de la
capacitacion

en las
respectivas

areas de

trabajo.

Capacitar al

personal sobre

la nueva
tecnologia
satelital

Utilizar la
nueva
tecnologia

poco a poco
hasta que el
personal se

adapte

-Andlisis de los
puestos y perfil
del puesto de
trabajo
-Realizar un
calendario  de
capacitacion
para los
diferentes

departamentos

Capacitacion | 100% 20% | 19% | 18% | Anual Departamento
De Recursos
Humanos
Productividad | 100% | 20% 19% | 18% | Anual Ene Dic.
2011 2011
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2.8.2 Mapa Estratégico

Para realizar el mapa estratégico de Telerama S.A. es necesario considerar
las 4 perspectivas del Balanced Scorecard como se ha mencionado antes;
donde como lo indican los autores Kaplan & Norton “Es una relacion causa-
efecto a través de las cuatro perspectivas del BSC”; es decir que cada una de
ellas tendra relacion y ocasionara un impacto directo al accionarse una
perspectivas con la siguiente, ninguna puede funcionar independiente;
buscando asi que en forma conjunta dentro de la organizacion se puedan

cumplir las estrategias planteadas.

Es asi que mediante el aprendizaje y desarrollo a través de la capacitacion
constante con los colaboradores se puede implementar nueva tecnologia;
permitiendo asi que en los principales procesos internos se pueda lograr un
mejoramiento, seguimiento y analisis en los mas criticos; de esta forma se
puede llegar a negociaciones eficaces con los clientes fuertes generando asi
un mejor posicionamiento de la organizacidn alcanzando asi resultados
favorables mediante la obtencion de mayor rentabilidad en la perspectiva

financiera.

A continuacion la tabla no. 11 muestra todo lo mencionado anteriormente:
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Tabla No. 11

. META
PERSPECTIVAS ESTRATEGIAS
Obtener Mayor rentabilidad en ventas
20% -
Mayor Rentabilidad

FINANCIERA
Alcanzar mayor participacion en el
mercado a través de las 20%

CLIENTE negociaciones

EXTERNO Ofrecer espacios atractivos a los Negociacion clientes Posicionamiento
clientes fuertes en horarios de precios fuertes
altos 20%
Restructuracion de los principales
procesos 95%
Realizar un seguimiento continuo

PROCESOS -~
para verificar que se cumplan los 95% ) ) L

INTERNOS Mejoramiento Seguimiento
procesos
Realizar un analisis continuo para la
adaptacion de los nuevos procesos 95%
Capacitar al personal sobre la nueva
tecnologia satelital 100%

APRENDIZAJE Y o L Implementacion de
DESARROLLO Utilizar la nueva tecnologia poco a apacitacion tecnologia

poco hasta que el personal se adapte 100%
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CAPITULO 3

3. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

El Direccionamiento Estratégico permitira a Telerama S. A. tomar decisiones
esenciales orientadas a la supervivencia, funcionamiento y evolucion de la
organizacion; reflexionando sobre las circunstancias presentes y predecibles
buscando asi resultados satisfactorios, mediante la fijacion de objetivos en
todos los niveles y lograr asi la satisfaccion tanto de los clientes internos como

externos.

Es asi que permite la interaccion de todos los departamentos; estableciendo
con claridad objetivos medibles; indicando hacia donde se quiere llegar y de
gque manera; a su vez realizando acciones intencionales, reactivas mediante

una estrategia atractiva para la organizacion.

3.1 MISION

La mision, siendo un pilar fundamental de la planificacién estratégica indica la
razon de ser de Telerama S. A., donde se formularan los objetivos que guiaran
a la empresa como tal; es decir la imagen actual que enfoca los esfuerzos que
realiza la organizacion y la guia para tomar decisiones estratégicas y asi
conseguir los propdsitos fundamentales, definiendo las actividades presentes;
ya que si no se cuenta con una mision clara, es imposible realizar la

planificacion estratégica.

A continuacion se muestra la propuesta de mision para Telerama S.A:

“Somos una empresa ecuatoriana de comunicacién que ofrece una alternativa
nacional en programaciéon educativa, entretenida y variada, bajo la
responsabilidad de encaminar a la teleaudiencia por el sendero de la cultura,
ciencia, tecnologia e informacién veraz y oportuna; contribuyendo asi al
rescate de los valores éticos y morales de la sociedad; alcanzando la

satisfaccion del cliente interno y la sostenibilidad en el tiempo.”
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3.2 VISION

La vision indica a donde quiere llegar en un futuro la organizacién; es decir
una representacion de lo que la empresa quiere ser ulterior frente a los ojos
de los clientes, trabajadores, proveedores, y dentro de la industria; a su vez
transmitiendo a todos los clientes internos de la organizacién motivando asi el
involucramiento para alcanzar lo planteado. A continuacién se da a conocer la

propuesta de vision para Telerama S. A.:

“Ser el medio cultural mas representativo e importante para la teleaudiencia
ecuatoriana, siendo la primera opcion para los ciudadanos, mediante la
aplicaciéon conjunta de procesos eficientes, efectivos y asi ofrecer dia a dia una
programacioén cultural, entretenida, variada e informacién veraz, oportuna con

transparencia y credibilidad.”

3.3 PRINCIPIOS Y VALORES

Los valores son el conjunto de principios y creencias fundamentales que
regulan la gestidon de una organizacién; es asi que constituye la filosofia
empresarial y el soporte de la cultura interna que debe ser transmitida a todo
nivel; de esta forma contar con un fundamento claro y preciso y asi poder
marchar conjuntamente con todos en la organizacion. Se detalla a

continuacion los principios y valores para Telerama S.A.:

e Transparencia: Decir la verdad, con pluralidad, dando cabida en la
noticias a todas las clases sociales politicas y econdmicas; sin tener
preferencia al oficialismo o a la oposicion; con el compromiso siempre
de cumplir con lo que manda la Constitucion y el cédigo de la nifiez y
adolescencia. Cumpliendo a mas con normas éticas y morales

establecidas por la sociedad.
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Asi como también actuar con transparencia en todo sentido de la
organizacion; tanto en sus procesos administrativos, operativos y
produccion, para de esta manera implantar una cultura organizacional

donde todos sean parte de ella y se obtenga el bien comun.

Responsabilidad Social: Asumir Ila responsabilidad con Ia
teleaudiencia, mediante las acciones que se llevan a cabo; ya que los
medios deben estar con la sociedad en general mas no tener inclinacién
o responder a un determinado sector econdmico o politico; de la misma
forma fomentar a través de la programacién una actitud patriotica,
levantando el sentido civico y promover el consumo de lo nacional
inclusive en la programacion que se transmite; que a su vez generara
un sentido y criterio critico en la sociedad y que esta alcance a todos los

ambitos.

Credibilidad: Transmitiendo confianza al publico para estar lo mas
cerca posible a la verdad, mediante una adecuada formacion
académica acompafada de un nivel de experiencia ya que no debe
existir ningun tipo de compromisos con los poderes externos; y que la
noticia que se difunda sea equilibradamente, sin preferencias a ningun
sector; asi como también tener un fuerte compromiso con los
proveedores, cliente interno, externo ; y que en todas partes donde se
transmita la sefal de Telerama sea caracterizado por su creencia en

valores bien fundamentados en y para la sociedad en general.

Etica: El mismo que tiene dos partes fundamentales los que trabajan en
los medios de comunicacion que se van formando en la rama pertinente
a cada paso y asi van adquiriendo experiencia, y lo otro deben ser
personas que tengan una formacion humana y personal; ya que son
establecidos en la base de la sociedad; y de esta forma medir el
comportamiento ético de acuerdo a las normas, mostrando seriedad, sin
dafar o perjudicar la imagen; ni tampoco insultar o difamar; mediante la
ética profesional asi mismo no atentar con la dignidad de las personas;

ya que no se debe emitir falsa informacion que pueda afectar a las
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personas; asi como también mostrando seriedad y respeto en su
programacién no mostrando imagenes de nifios en situacion de riesgo;
ni tampoco incentivando a la xenofobia, violencia o la discriminacién a
través de los medios de comunicacion, que se puede alcanzar mediante
una investigacion seria y valores éticos bien fundamentados para que la

informacion emitida sea verdadera.

e Trabajo en Equipo: El trabajo en equipo debe ser permanente, con la
motivacion en cada departamento; porque sin esto se correria el riesgo
de perder un equilibrio; el trabajo debe ser en base al entorno de la
colaboracion y apoyo de todos quienes integran esta organizacion, al
ser un proceso, se debe cumplir cada paso para que el resultado final
sea exitoso y asi entregar un producto de calidad al televidente; dando
la importancia del caso desde el nivel mas bajo hasta el mas alto; y que
cada persona asuma ese compromiso y responsabilidad, sin escatimar
ningun esfuerzo; sino lo contrario con la importancia que cada uno

merece tener.

3.4 OBJETIVOS CORPORATIVOS

Telerama S. A. busca como objetivo principal cumplir lo que refleja la misién y

convertirse en un futuro lo que indica la visidn; para ello se detalla a

continuacion los objetivos corporativos; con la participacion conjunta en el

desarrollo de los mismos:

3.4.1 Objetivos de Crecimiento

Se proponen los siguientes objetivos de crecimiento para aplicarse en la

organizacion y asi permitir el cumplimiento de la planificacion estratégica; se

mencionan a continuacidn los mas relevantes e importantes:
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¢ Incrementar la rentabilidad del 20% en 5 afos que permita incorporar la
television satelital y asi implementar equipos de alta tecnologia para
originar una sefnal 6ptima al televidente

e Tener mayor crecimiento del mercado a través de ofertar eficazmente
los espacios publicitarios y generar mayor ventaja competitiva al

entregar una produccion nacional de la mas alta calidad

3.4.2 Objetivos de Produccion

A continuacién  se determiné los siguientes objetivos defensivos mas
relevantes que se propone se deben tomar en consideracion para realizar la

planificacion estratégica; a continuacion el detalle:

e Realizar un mejoramiento en los principales procesos para adaptarse a
la nueva ley de comunicacion social
e Generar mejoras en la negociacion con los proveedores principalmente

de programacion para ofrecer un mejor servicio al cliente

3.5 ESTRATEGIAS CORPORATIVAS

Una vez que se ha evaluado los diferentes factores que inciden en la
organizacion mediante la realizacion de las matrices tanto de crecimiento como
defensivas; se ha obtenido las siguientes estrategias que se detallan a
continuacion las mismas que la organizacion debe seguir para alcanzar los
objetivos que se ha planteado tanto de crecimiento o defensivos para asi

conseguir un resultado favorable.

3.5.1 Estrategias de crecimiento

Luego de haberse planteados los objetivos de crecimiento, es necesario

generar estrategias que permitan lograr estos objetivos, los mismos que sean
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medibles y estén dentro de la organizacién que accedan ampliarse y crecer; se

nombra los mas convenientes:

e Trabajar conjuntamente con los departamentos de ventas y produccion
para que se realicen programas atractivos al televidente, y asi mantener
enganchado al televidente.

e Realizar propuestas publicitarias para enganchar al cliente en la

programacion AAA

3.5.2 Estrategias de Produccion

Una vez planteados los objetivos de produccién; se ha creado estrategias de
produccion donde le permita a la organizacion mantenerse dentro del nivel

aceptable de la industria, se mencionan a continuacion los mas sobresalientes:

e Analizar los procesos principales para aplicar la reestructuracion de los

mismos.
e Negociar a través de canjes y pago en efectivo con proveedores para

adquirir los recursos necesarios
3.6 JERARQUIZACION DE LOS OBJETIVOS DEPARTAMENTALES
Los objetivos de toda organizacion deben tener jerarquias formando una red
de resultados y eventos deseados; los mismos que deben ser alcanzables,
medibles y serviran de guia para cada uno que conforman la organizacion; a
continuacion se detallan los principales:

3.6.1 Objetivos por Departamentos

Se menciona a continuacion los objetivos propuestos para los distintos

departamentos:
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Departamento Noticias

La propuesta que se plantea para los objetivos de noticias son los siguientes:

- Dar a conocer noticias e informacion sobre acontecimientos diarios,
permanentes, comprobados en forma veraz y oportuna que repercuten a la
sociedad

- Orientar a la poblacién sobre sucesos politicos, econémicos, sociales que

influyen en su desarrollo en la sociedad.

Departamento Produccion

Los objetivos planteados para el departamento de produccion se mencionan a

continuacion:

- Coordinar efectivamente la realizacion de los diversos programas que
requiere la organizacion

- Investigar y proponer diversos programas que demanda el mercado.

Departamento de Operaciones

Los objetivos propuestos para el departamento de operaciones, se mencionan

a continuacion:

- Alcanzar la efectividad operativa, con el aprovechamiento debido de los
recursos humanos, materiales y técnicos.

- Coordinar conjuntamente con el departamento técnico todo lo necesario
referente a las transmisiones de los programas especiales o eventos

exclusivos que requiera la organizacion.

Departamento de Recursos Humanos

Los objetivos que se propone para el departamento de Recursos Humanos

son los siguientes:
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Realizar un adecuado reclutamiento del personal para las areas de la
organizacion que se amerite; coordinando conjuntamente con los jefes
departamentales para satisfacer las necesidades de cada uno de ellos.

Realizar alianzas estratégicas para capacitar al personal en los diferentes

departamentos; y asi viabilizar una motivacién para los clientes internos.

Departamento de Ventas

Los objetivos propuestos para el departamento de Ventas son los siguientes:

Cumplir con la asignacion del presupuesto que se estipula anualmente para
las ciudades de Guayaquil, Cuenca y Quito

Manejar adecuadamente la informacion hacia los clientes con respecto a la
programacién que demanda el mercado, analisis de la competencia; entre

otros.

Departamento de Programacion

Los objetivos propuestos para el departamento de programacion son los

siguientes:

Entretener al televidente a través de programas culturales, cientificos, arte,
ciencia, tecnologia, deportivos e infantiles promoviendo el desarrollo de la
sociedad

Buscar programacion cuyos contenidos giren en torno a principios y valores

para la sociedad.

Departamento Financiero

Los objetivos para el departamento Financiero se han considerado tanto la

parte financiera como la contable de la empresa y son los siguientes:

Finanzas:
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- Lograr ejecutar el presupuesto de ingresos versus los gastos que se
planifica anualmente
- Bajar el flujo de efectivo a treinta y seis veces por afo; para evitar que se

pueda interrumpir el presupuesto planificado
Contable:
- Entregar los balances contables en el tiempo asignado

- Lograr efectividad en realizar las cobranzas mensuales para que no se vea

afectado el presupuesto planificado.
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CAPITULO 4

4. PROPUESTA ESTRATEGICA

En el siguiente capitulo se desarrollara la propuesta estratégica para
Telerama; desde la cadena de valor genérica, donde se identifica la
composicién de las actividades primarias y secundarias con cada uno de los
eslabones que la componen juntamente con las funciones que cumplen dentro

de la organizacion.

Asi como también la descripcion de los procesos criticos que al momento
cuenta la organizacién con sus respectivas fichas de levantamiento y los
flujpgramas, donde se demuestran las actividades y el desarrollo de los
mismos; para de esta forma poder realizar la propuesta estratégica en los

principales departamentos que influyen dentro de la organizacion.

4.1 CADENA DE VALOR GENERICA

Se ha tomado como modelo la cadena de Valor del autor Michael Porter:

Grafico No. 6
Recursos Humanos \
Finanzas \

Relaciones Publicas \

Logistica Operacionesl Logistica Ventas

entrada salida Servicio

Produccién o Comerciali- al cliente
Proveedores | programas Emision de zacion

Programas

Fuente: Estrategia Competitiva, Michael Porter

Elaborado por: Autor
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Desglose de los eslabones

Se desarrolla a continuacion el desglose de los eslabones, tanto de las

actividades primarias como las de apoyo que cuenta la organizacion:

4.1.1 Actividades Primarias:

A. Logistica Entrada: En este eslabon se encuentran los proveedores,
aquellos quienes suministran los equipos necesarios para la produccion de los
programas, tanto en instalacién del canal en las tres ciudades como todos los
instrumentos que se han ido implementando paulatinamente segun la
necesidad que se ha presentado dentro de la organizacion, se detalla a

continuacion los principales:

El maximo proveedor es la comparfia de Telecuador, basicamente todos los
equipos, cassettes, cables, consola de audio y video, caseteras editoras y todo
lo necesario para la instalacion de todos los equipos de television lo distribuye
con la marca Sony, siendo los unicos autorizados en el Pais para proveer de
estos equipos, existe una relacion muy estrecha; buscando siempre que la
negociacion en nuevas adquisiciones sea con canjes a través de la disposicion
de diferentes empresas que posee este grupo econdémico; asi como también
estableciendo planes de pago para cumplir con estas obligaciones. Este
requerimiento lo realiza segun sea el caso el Jefe técnico a nivel nacional o la
Directora de operaciones; el mismo que es analizado por la presidencia

ejecutiva; luego interviene el departamento financiero y se realiza la compra.

En menor grado existe como proveedor Almacenes Juan Eljuri, quienes
suministran todo lo relacionado en cuanto a tecnologia es decir monitores de
Televisién, DVD, VHS, de igual forma existe un vinculo muy fuerte con los
directivos por pertenecer al mismo grupo econdmico permitiendo obtener
mejores negociaciones en cuanto a precios, entrega inmediata; segun los

requerimientos que se presentan.
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También se cuenta con proveedores secundarios, aquellos que se encargan
de abastecer con luces para los set, micréfonos, apuntadores para los
presentadores y todos aquellos articulos pequefios que son necesarios para
un éptimo funcionamiento; las compras son en su mayoria al contado o una
politica de pagos hasta 30 dias; dependiendo del monto que se realizé la

compra.

De igual forma se cuenta con proveedores de diferentes paises del mundo
como Europa, Estados Unidos; etc. Ellos se encargan de abastecer de
programas culturales, de entretenimiento y educativo tales como documentales
de la BBC de Londres, Sabado Gigante, telenovelas; entre otros; este
procedimiento lo realiza la coordinadora de programacion; se hace el
acercamiento y toda la negociacion; asi también la forma de pago, etc., para

recibir la programacion en buenas condiciones e inmediata.

B. Operaciones: En esta parte del eslabdon se encuentran todo el proceso
que tiene que ver con la elaboracion del producto, es decir la produccidn
nacional de los programas como noticieros, de entrevistas, familiar,
empresarial, etc., que se transmite al televidente; los encargados de realizar
son los productores de programas, bajo la supervisién y aprobacién del Director
de produccion; es un procedimiento que se lo debe cumplir en cada ciudad; es
decir el trabajo debe ser en conjunto con el personal de ventas ya que ellos son
un nexo para conocer cuales son las preferencias que tiene el publico hacia
determinados programas; de esta forma lo analizan con la presidencia ejecutiva
y el director nacional de produccién, asi como también productores encargados
de los diferentes programa para establecer una lluvia de ideas; a su vez se
busca que locacion seria la ideal para poder realizarlos; se determina en que

ciudad se va a transmitir los programas.

C. Logistica Salida: En esta parte del eslabén se presenta el producto
final, es decir el programa que va a recibir el televidente, el departamento de
produccion y post produccion realizan cufias de expectativa para introducir
poco a poco los nuevos programas en la televisiébn, a continuacion se da a

conocer de que se trata, duracion, horarios y todo lo relacionado con el
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programa. Luego se realiza la presentaciéon de un programa piloto en primer
lugar a los clientes ya sean agencias de publicidad o clientes directos, acto
seguido el estreno del programa para que la teleaudiencia lo juzgue por sus

propios méritos.

Luego se realiza un seguimiento del programa estreno; para medir el
comportamiento de los televidentes; de que manera fue aceptado, los sectores
mas fuertes, etc., esta informacidén servira para presentar a los clientes que
confiaron y pautaron en el nuevo proyecto; asi como también ofrecer a los
clientes potenciales al entregar resultados que favorezcan lo que se ha
emprendido; de esta manera no se descuida los gustos y preferencias del

publico ni tampoco el de la institucidn misma.

D. Ventas Comercializaciéon: Esto estd bajo cargo del departamento de
Comercializacion y Ventas que se trabaja en un inicio con los productores y los
directivos para establecer lo que el televidente esta buscando, al ser un canal
con una linea cultural la eleccion debe ser minuciosa sin descuidar la parte de
rentabilidad que se va a recibir al implementar el programa, aqui interviene el
Vicepresidente de Ventas estableciendo los clientes potenciales, los fieles y
estructurando como se va a presentar al programa para que sea atractivo
segun los intereses de cada cliente. Asi como también la intervencion del
departamento creativo para realizar el material promocional, los tarifarios y las
comercializaciones que van a recibir tanto los clientes directos como las

agencias de publicidad.

Una vez que se ha coordinado esta parte el vicepresidente se encarga de dar a
conocer el producto a todo el equipo de ventas en este caso a las ejecutivas de
cuentas de cada ciudad, consecuentemente se prepara una agenda para no
descuidar a ningun cliente de la organizacion y que todos puedan recibir los

estrenos en television.

E. Servicio: De igual forma el departamento de comercializacién interviene con
los clientes, tanto las ejecutivas como los directores regionales se encargan de
visitar a cada agencia de publicidad o clientes directos dando un seguimiento si
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existe alguna novedad con el producto que se vendio, o si les gustaria aportar
con alguna idea para las promociones de sus productos como también los
cambios de version en la publicidad, si estan satisfechos con el producto si se
esta cumpliendo con los parametros establecidos, esto se realiza hasta el final

de la pauta publicitaria.

4.1.2 Actividades de apoyo

Las actividades de apoyo no intervienen directamente con el producto, pero su
aporte es importante para el desenvolvimiento de todas las operaciones de la
organizacion y precisamente ayudan a que las actividades primarias se

cumplan, a continuacién se mencionan a las mas relevantes.

A. Departamento de Recursos Humanos: En esta parte el talento humano es
muy importante ya que de ello dependera que el trabajo que realizan sea
optimo, la seleccion del personal es en base a los requerimientos de los jefes
departamentales, por lo general estos realizan las primeras entrevistas y segun
el perfil que necesitan se hace la seleccion hasta llegar a recursos humanos

donde se encargan de la contratacion.

B. Departamento Financiero: Este departamento va juntamente con el
departamento de comercializacion y Ventas, aqui se analiza y se encargan que
los clientes que han pautado o comprado los programas puedan cumplir con el
pago, se adquirid6 un software que se une con la comercializacién y la
facturacion para agilizar este procedimiento y sea en forma sincronizada,
permitiendo asi que el proceso de cobranzas sea eficiente; inmediatamente
que culmina la pauta publicitaria, se hace llegar a los clientes las facturas en el
tiempo establecido, y de esta forma poder cumplir con las obligaciones hacia

los proveedores.

Sumado a todo esto el pertenecer a la asociacion de Price Water House;
empresa que se encarga de realizar las cobranzas por parte de los medios de
comunicacién, que al presentarse alguna falta del compromiso con la

organizacion esta tiene toda la potestad de suspender esa pauta publicitaria
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hasta que sea cancelada y asi; contar con este respaldo tan importante para la

organizacion; permitiendo asi recuperar la cartera en el menor tiempo posible.

C. Departamento de Relaciones Publicas: En esta parte se encargan
directamente de trabajar con la gente de pantalla llamada talentos, se canaliza
entrevistas con los otros medios de comunicacién en revistas, periodicos u
otros canales de television o fotografias en portadas, asi como también tener
presencia con auspicios en eventos culturales o de tecnologia que se realizan

en distintas ciudades del Ecuador.

Por otro lado también se encargan de enviar boletines de prensa con la nueva
programacion de Telerama, esto incluye afiches o material promocional para
que estos sean anunciados en los principales medios de comunicaciéon y el
publico tenga conocimiento de lo que se va a presentar; asi como también si se
realiza una rueda de prensa, es la encargada de todo el evento en si; para
asegurarse que los invitados puedan llegar hasta el lugar y poder promocionar

de mejor manera a la organizacion.

4.1 DISENO DE PROCESOS CRITICOS

Se realiza el disefio de los procesos criticos de la organizacion, donde se dara
a conocer el nombre, quien es el responsable y con los respectivos objetivos
que se plantean en cada uno, asi como también desde donde empieza y donde
termina; para que de esta manera se pueda optimizar el tiempo y los recursos y

se puedan cumplir con eficiencia el trabajo a desarrollarse en el dia a dia.
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_— — COD: Prov.001
—_ = -
= . PAG: 1/6
= FICHA TECNICA DE
— — — PROCESOS
= —4
TELERAMA
NOMBRE DEL Proveedores
PROCESO
TIPO MACROPROCESO
In puts
RESPONSABLES Directora Operaciones / Jefe Técnico
MISION VISION OBJETIVOS
Establecer las mejores relaciones | Negociar e Establecer un plan de negociacion
con los proveedores grandes, eficientemente para mediante canjes publicitarios
medianos y pequefios para que poder obtener los e Negociar planes de pago para el
las negociaciones sean eficaces | mejores precios del cumplimiento de las negociaciones
mercado en la e Buscar los mejores precios del
adquisicion de mercado.
equipos.
INPUT OUTPUT
Requerimiento segun necesidad del Equipos, insumos segun necesidad del
departamento departamento
MECANISMOS CONTROLES

e Recurso humano; e Presupuesto de empresa
e Presidencia Ejecutiva e Inventario
o Director financiero
e Computador, Internet
INICIAL Solicitud por escrito del requerimiento de los
LIMITES departamentos.
FINAL Solicitud de cheque para el pago
ALCANCE Desde que se recibe la solicitud del departamento, la compra y realizar
solicitud de desembolso para el pago

INDICADORES

DE ATRIBUTOS

DE VARIABLES

o Efectividad de la compra.

e Tiempo utilizado para realizar la compra.

T CICLO COSTO

1 mes $90.00

CLIENTES INT. EXT. | PROVEEDORES INT. EXT
Personal del departamento X Departamento solicitante X
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JERARQUIA DE PROCESOS

PROCESOS ACTIVIDAD TAREA ENTRADA SALIDA MECANISMO | CONTROL
Recibir
Proveedores | Recibir solicitud | documento Documento Documento Recurso Presupues
por escrito de Revisar de solicitud aprobado humano; to anual.
los informacion Internet
requerimientos | Analizar Computador
informacion
Constatar
requerimiento
Aprobar
requerimiento
Revisar listado
Buscar lista de | de contactos Documento Documento Recurso Presupues
proveedores Actualizar datos | aprobado con posibles | humano; to.
Solicitar proveedores | Internet
cotizaciones Seleccionar Computador
posibles Teléfono
proveedores
Realizar Documento Documento Recurso
Solicitar llamadas con posibles | con el humano; Presupues
cotizaciones Telefonicas proveedores | requerimient | Internet to
Enviar correos o] Computador
electrénicos Teléfono
Realizar el
requerimiento
Esperar recibir
Recibir y cotizaciones Documento Cotizaciones | Recurso Presupues
analizar Recibir conel seleccionada | humano; to.
cotizaciones cotizaciones requerimiento | ¢ Internet
Computador
Revisar Teléfono
cotizaciones
Seleccionar
cotizaciones
Negociar
precios, canje
Llenar orden de
Realizar orden | compra Cotizacion Cotizacion Recurso Presupues
de compra Adjuntar seleccionada | aprobada humano to
cotizaciones Internet
Entregar Papeleria
documento a Presidencia
Contraloria Ejecutiva
Esperar Contraloria
aprobacion
Recibir
aprobacion
Informar, enviar
Realizar la al proveedor la | Cotizacion Entrega del Recurso Presupues
compra cotizacion aprobada equipo o humano to
aceptada insumo Internet
Realizar el Papeleria
pedido
Esperar la
entrega
Recibir el
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pedido

Revisar el
pedido

Recibir factura

Cadificar el
pedido

Realizar acta
de entrega

Entregar lo
solicitado

Llenar solicitud
de desembolso

Llenar solicitud
de desembolso

Adjuntar factura

Entregar a
contraloria

Entrega del
equipo o
insumo

Entrega de
solicitud de

pago

Recurso
humano
Papeleria
Contraloria

Presupues
to
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FICHA DE LEVANTAMIENTO DE PROCESOS

SIMBOLOGIA

TIEMPO COSTO
No. ACTIVIDAD Q |::> RESPONSABLE
A D AV | NAV | AV |[NAV
Operacion Inspeccion Movimiento | Almacen Espera
amiento

1 Recibir documento X 5 0.08 Dlrecto_ra de
operaciones
2 Revisar informacion X 15° 0.25 Dlrecto.ra de
operaciones
3 Analizar informacion X 15° 0.25 Dlrecto_ra de
operaciones
4 Constatar requerimiento X 207 0.33 Dlrecto.ra de
operaciones
5 Aprobar requerimiento X 5 0.08 Dlrecto'ra de
operaciones
6 Revisar listado de X 20" 0.33 Dlrecto_ra de
contactos operaciones
7 Actualizar datos X 05" 0.41 Dlrecto'ra de
operaciones
8 Seleccionar posibles X 10° 017 Dlrecto_ra de
proveedores operaciones
9 Reallga'r llamadas X 15° 0.25 Dlrecto'ra de
Telefénicas operaciones
10 Enviar correos electronicos X 10° 0.17 Dlrectc_)ra de
operaciones
11 Realizar el requerimiento X 5 0.08 Dlrecto.ra de
operaciones
12 Esperar recibir cotizaciones X 180° 3.00 Dlrecto_ra de
operaciones
13 Recibir cotizaciones X 5 0.08 Directora de
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operaciones

14 Revisar cotizaciones 15° 0.25 Dlrecto_ra de

operaciones

15 | Seleccionar cotizaciones 5 0.08 Dlrecto.ra de

operaciones

16 Negociar precios, canje 60’ 1.00 Dlrecto_ra de

operaciones

17 Llenar orden de compra 5 0.08 Dlrecto.ra de

operaciones

18 | Adjuntar cotizaciones 1 0.02 Dlrecto_ra .

operaciones

19 Entregar gocumento a 5 0.08 Dlrecto.ra de

Contraloria operaciones

20 Esperar aprobacion X 60’ 1.00 Dlrecto_ra de

operaciones

21 Recibir aprobacién 5 0.08 Dlrecto_ra de

operaciones

Informar, enviar al Directora de

22 proveedor la cotizacion 2 0.03 operaciones
aceptada

23 Realizar el pedido 15° 0.25 Dlrecto'ra de

operaciones

o4 Esperar la entrega X 180° 3.00 Dlrecto_ra de

operaciones

o5 Recibir el pedido 10° 017 Dlrecto'ra de

operaciones

26 Revisar el pedido 20" 033 Dlrecto_ra de

operaciones

07 Recibir factura 5 008 Dlrecto'ra de

operaciones

28 Codificar el pedido 15° 0.25 Dlrecto_ra de

operaciones
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o9 Realizar acta de entrega X 5 0.08 Dlrecto_ra de
operaciones
30 Entregar lo solicitado X 10° 017 Dlrecto.ra de
operaciones
31 Llenar solicitud de X 5 0.08 Dlrecto_ra de
desembolso operaciones
32 Adjuntar factura X 1" 0.02 Dlrecto.ra de
operaciones
33 Entregar a contraloria X 5 0.08 Dlrecto_ra de
operaciones

TOTAL 269" | 490" | 448 | 8.17

T.T.=759 C.T.=12.65

COSTO= Sueldo

/ 60 min * min AV
240 H

COSTO=$1200.00/ 16.14 COSTO=
240

proceso.

$0.31 por minuto cuesta realizar este

EFICIENCIA = TAV

Tiempo TT

EFICIENCIA = 269°

7597

= 35,44% de eficiencia registra este proceso

EFICIENCIA = CAV

Costo

CT

EFICIENCIA = 4.48

12.65

= 35,43% de eficiencia tiene este proceso en cuanto al costo total.
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Proveedores

Prov. 001

Directora de Operaciones

Jefe Técnico

Inicio

Recibir
documento

v

Revisar
informacion

Analizar
docto

Aprobar

v

Revisar
listado

v

Actualizar
datos

v

Seleccionar

Realizar
llamadas

v

Enviar correos

v

Realizar
requerimiento

v

Recibir
cotizaciones

Recibir
cotizaciones
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»{ Observar

P

Revisar
Cotizaciones

Seleccionar
Cotizaciones

v

Negociar

v

Llenar
O/Compra

v

Adjuntar
cotizaciones

]

Entrega
documento

Aprobacién

v

Recibir
aprobacion

v

Informar
aprobacion

v

Realizar
pedido

v

v

Espera
entrega

Recibir
pedido

v

Revisar

v

Recibir
factura

v
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Proveedores

Prov. 001

Directora de Operaciones

Jefe Técnico

Codificar
pedido

v

Ingresar
inventario

v

Acta de
entrega

v

Entrega

v

Llenar
solicitud

v

Adjuntar
factura

v

Entrega

Fin
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—_— S COD: Prod.001
__—‘ _= ] PAG: 1/6
n FICHA TECNICA DE
— ] PROCESOS
— _—
TELERAMA
NOMBRE DEL Produccion programas
PROCESO
TIPO MACROPROCESO
Produccion
RESPONSABLE Productor (a)
MISION VISION OBJETIVOS

Realizar una produccion de
calidad para ofrecer al

Entregarencadaunode |e
los programas una

Realizar programas atractivos
para el televidente.

televidente produccién eficiente e Utilizar los recursos disponibles

utilizando eficazmente los para programas

recursos disponibles e Buscar presentadores

talentosos para los programas
INPUT OUTPUT
Requerimiento de realizar un determinado Programa al aire
programa
MECANISMOS CONTROLES

e Recurso humano; e Presupuesto de empresa
e Presidencia Ejecutiva ¢ Medicion de programas
e Direccién de mandos medios
e Escenografias
INICIAL | Requerimiento para realizar un programa.
LIMITES . .
FINAL Programa que se transmite al aire
ALCANCE Desde que se recibe el requerimiento para realizar un
determinado programa hasta la entrega al aire del programa
INDICADORES
DE ATRIBUTOS DE VARIABLES
o Efectividad de la produccion e Tiempo utilizado para realizar el
programa
T CICLO COSTO
2 meses $ 5000.00
CLIENTES INT. EXT. | PROVEEDORES INT. | EXT.
Personal del departamento X Departamento solicitante X
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JERARQUIA DE PROCESOS

PROCESOS

ACTIVIDAD

TAREA

ENTRADA

SALIDA

MECANISMO

CONTROL

Produccion
programas

Recibir
solicitud por
escrito la
realizacion
de un
programa
determinado

Recibir
documento

Revisar
informacion

Realizar
observacione
S

Firmar la
aceptacion

Armar equipo
de trabajo

Coordinacioén
horarios

Documento
de solicitud

Listado con
el equipo
de trabajo

Recurso
humano;
Internet
Computador

Presupuesto
Reglamento
interno
Cadigo del
trabajo

Coordinacion
del programa

Realizacion
de pautas
diarias con
temas

Dar a conocer
el tema al
equipo de
trabajo

Revisar notas

Comunicarse
con
presentadores

Dar a conocer
tema

Listado con
el equipo
de trabajo

Tema
selecciona
do

Internet
Recurso
humano
Computador

Presupuesto

Preparar
logistica
para el
programa

Armar
escenografia

lluminar la
escenografia

Colocar
camaras

Calibracioén de
camaras

Probar
camaras

Probar
micréfonos

Entrega de
material al
master

Tema
seleccionado

Escenograf
ia lista

Recurso
humano;
Luces
Camaras
tecnologia

Presupuesto.
Guion de
programa

Realizacion
del
programa al
aire

Coordinacioén
entre
ciudades

Coordinacioén
de pautas y
libretos

Entrega de
pauta a
presentador

Escenografi
a lista

Cotizacion
es
selecciona
das

Recurso
humano;
Internet
Computador
Teléfono

Presupuesto.
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Coordinacion
entre el
personal de
piso

Comunicarse
entre
invitados y
presentador

Comunicarse
entre el
presentador,
personal y
productor

Emision del
programa
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FICHA DE LEVANTAMIENTO DE PROCESOS

No.

ACTIVIDAD

SIMBOLOGIA

TIEMPO COSTO
O |:> AN ) RESPONSABLE
AV | NAV AV NAV
Operacién Inspeccid Movimien | Almacen Espera
n to amiento
1 Recibir documento X 3 0.05 Productor
General
o Revisar informacion X 15° 0.25 Productor
General
3 Realizar observaciones X 10° 017 Productor
General
4 Firmar la aceptacion X 1 0.02 Productor
General
5 Armar equipo de trabajo X 20" 033 Superws.(’)ra de
produccién
6 Coordinacion horarios X 20’ 0.33 Superwg,gra de
produccion
7 Reqhzamon de pautas X 20" 033 Superwgpra de
diarias con temas produccién
8 Dar.a conocer e] tema al X 10° 017 Superwg,gra de
equipo de trabajo produccion
9 Revisar notas X 15° 0.25 Superwgpra de
produccién
10 Comunicarse con X o 0.03 Superwgpra de
presentadores produccion
11 Dar a conocer tema X 7 012 SuperV|§9ra de
produccién
12 | Armar escenografia X 0.13 | Camardgrafos
13 lluminar la escenografia X 10° 017 Camardgrafos
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14 Colocar camaras X 6 0.10 Camarégrafos

15 Calibracion de camaras X 8 010 Camarégrafos

16 Probar camaras X 5 0.08 Camarégrafos

17 Probar microfonos X 5 0.08 Camarégrafos

18 Entrega de material al X 1 0.02 Superws_gra de
master Produccién

19 Cpordmamon entre X 10° 017 Superwsgra de
ciudades Produccién

20 qurdlnamon de pautas X 10° 017 Superws_gra de
y libretos Produccién

21 Entrega de pauta a X o 0.03 Superwsgra de
presentador Produccion

29 Coordinacion 'entre el X 5 008 Superwsfc’)ra de
personal de piso Produccién

23 Qomumcarse entre X 7 012 Superwsfc’)ra de
invitados y presentador Produccion
Comunicarse entre el Supervisora de

24 presentador, personal y X 7 0.12 P 2

Produccién

productor

o5 Emisién del programa 30’ 05 Superwsfc’)ra de

Produccién
144" 93’ 2.95 0.97
T.T= 237 C.T.=3.92
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COSTO= Sueldo/ 60 min * min AV = $4.000.00 / 8.64 =$1.93 por minuto
240

240 H es el costo por el proceso
EFICIENCIA = TAV_ EFICIENCIA =144 = 60,76% de eficiencia referente al
Tiempo TT 237 tiempo
EFICIENCIA = CAV_ EFICIENCIA = 2.95 = 75,30% de eficiencia referente al
Costo CT 3.92 costo total.
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Produccién programas Prod.001
Productor General Supervisora de Produccion Camarografos
Recibir
documento
Revisar
informacién
Observacion
Firmar Equipo de
aceptacion trabajo
Coordinar
horarios
Realizar pautas
Conocer
tema equipo
Revision
notas
Comunicacién
presentadores
Comunicar n Armar
temas "|  escenografia
lluminar
escenografia
Colocar
escenografia
v
Calibracion de
camaras
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Produccién programas Prod.001

Productor General Supervisora de Produccion Camarografos

Probar
camaras

Entrega de Probar
material / microfonos

Coordinar con
ciudades

v

Coordinar
pauta

Entrega a
presentador

\

Coordinacién
personal

v

Comunicacion
a presentador

v

Comunicacion a
personal

Emision
programa

Fin
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—_— S COD: Empro.001
. PAG: 1/6
N — FICHA TECNICA DE
— V. A PROCESOS
—_— —4
TELERAMA
NOMBRE DEL Emision programas
PROCESO
TIPO MACROPROCESO
Operaciones
RESPONSABLE Jefe de videoteca
MISION VISION OBJETIVOS
Recibir los programas Emitir todos los programas e Revisar los programas antes
grabados y extranjeros para | de la empresa eficaz y de la emision al aire
la emisién en horarios eficientemente. e Separar programas conforme

establecidos

horarios
e Mantener en orden los
programas que se van a

transmitir
INPUT OUTPUT
Cassette con programa listo Emision del programa grabado
MECANISMOS CONTROLES
e Recurso humano; e Presupuesto
e Tecnologia e Programacion establecida
e Mandos medios e Reglamento interno
INICIAL | Cassette con el programa listo
LIMITES — . AT
FINAL Emision al aire del programa grabado o del satélite
ALCANCE Desde que se recibe en cassette el material hasta la emisién al aire
del programa o lo que llega del satélite con programas internacionales

INDICADORES

DE ATRIBUTOS

DE VARIABLES

Efectividad en la transmision
o Eficiencia en el desempeio
e Buen uso de maquinas

e Tiempo de transmitir el programa
¢ Novedades en satélite
e Cintas en buen estado

T CICLO COSTO

3 horas $ 100.00

CLIENTES INT. EXT. | PROVEEDORES INT. | EXT.
Personal dfa produccién y X e Teleaudiencia X
programacion e Productoras
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JERARQUIA DE PROCESOS

PROCESOS | ACTIVIDAD TAREA ENTRADA SALIDA MECANISMO CONTROL
Firmar acta de
Emisién de Recibir entrega Recibir Material Recurso material | Politicas de
programas material Registrar en programa revisado Recurso Humano | CONATEL
bitacora Recursos Reglamento
Revisar que el técnicos interno
cassette esté en
buen estado
Guardar en
mueble
Encender
Revisar maquina Material Informe con | Recurso humano | Politicas de
programa revisora revisado novedades Maquina revisora | CONATEL
Preparar Recursos Reglamento
maquina técnicos interno
revisora Recurso material
Introducir
material
Revisar estado
Revisar
duracion,
Revisar cortes
Dejar a punto
Realizar informe
Enviar informe
Revisar
Esperar programacion Informe Programa Recurso humano | Politicas de
hora del dia con listo para Maquina revisora | CONATEL
transmision | Ubicar novedades | transmitir Recursos Reglamento
programa programa para técnicos interno
ese dia Recurso material
Coordinar
numero de
cufas dentro del
programa
Realizar pauta
final
Tener listo el
programa
Inicio de
Emision programa Programa Emision del | Recurso humano | Politicas de
programa Coordinar el listo para programa al | Maquina revisora | CONATEL
momento de transmitir aire Recursos Reglamento
cortes técnicos interno

Comunicacion
permanente con
personal

Esperar emision
de cunas

Continuar con la
emision del
programa

Recurso material
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FICHA DE LEVANTAMIENTO DE PROCESOS

SIMBOLOGIA

TIEMPO COSTO
No. ACTIVIDAD O :> A ) RESPONSABLE
AV | NAV | AV | NAV
Operacion Inspeccié | Movimiento | Almacen Espera
n amiento
1 | Firmaracta de entrega X 2’ 0.03 Jefe de Videoteca
o | Registrar en bitacora X 2 | 003 Jefe de Videoteca
3 | Revisar que el cassette X 7’ 0.12 Jefe de Videoteca
esté en buen estado
4 | Guardaren mueble X 2’ 0.03 | Jefe de Videoteca
5 Encender maquina revisora X o 003 Jefe de Videoteca
6 Preparar maquina revisora X 3 0.05 Jefe de Videoteca
7 | Introducir material X 1 0.02 Jefe de Videoteca
g | Revisarestado X 5 0.08 Jefe de Videoteca
g | Revisarduracion X 5 0.08 Jefe de Videoteca
10 | Revisar cortes X 10’ 0.17 Jefe de Videoteca
11 | Dejarapunto X 20" 0.33 Jefe de Videoteca
12 | Realizar informe X 15° 0.25 Jefe de Videoteca
13 | Enviarinforme X 2 0.03 Jefe de Videoteca
14 ;‘;"'S&" programacion del X 8’ 0.13 Jefe de Videoteca
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15 ;Jit;mar programa para ese X 5 0.08 Jefe de Videoteca
16 Coordinar numero de cunas X 10° 017 | VIR
dentro del programa
17 Realizar pauta final X 10° 0.17 Jefe de Videoteca
1g | Tenerlisto el programa X 2’ 0.03 Jefe de Videoteca
19 | Inicio de programa X 2 0.03 Jefe de Videoteca
20 Coordinar el momento de X o 0.03 VTR
cortes comerciales
91 | Comunicacion permanente X 10° 0.17 Jefe de Videoteca
con personal de area
oo | Esperar emision de cunas X 3 0.05 | Jefe de Videoteca
comerciales
23 | Continuar normalmente con X 30" 05 Jefe de Videoteca
la emisién del programa
TOTALES 138’ 20° 2.30 0.33
T.T.= 158 C.T.=2.63
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COSTO= Sueldo/ 60 min * min AV = $500.00/ 8.400 = $0.25 por minuto

240 H 240 referente al costo del proceso
EFICIENCIA =TAV_ EFICIENCIA = 138 = 87,34% de eficiencia en el tiempo
Tiempo TT 158
EFICIENCIA = CAV_ EFICIENCIA = 2.30 = 87,45% de eficiencia en el costo

Costo CT 2.63
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Emisiéon de Programas

Empro.001

Jefe de Videoteca

VTR

Inicio

Firmar acta

Registra
bitacora

Revisar
cassette

Encender
maquina

v

Preparar
maquina

v

Introducir
cassette

v

Revisar
estado

Revisar
duracion

Revisar
cortes

Dejar a
punto

v

Realizar
informe

v

Enviar
informe
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Emisién de programas

Empro.001

Jefe de Videoteca

VTR

Revision
programacion

Revisar
programa
diario

rL(J)blr(;ar;a > Coordinar
prog cuias
Pauta final <
Programa

listo

Inicio > Ccc);grr?ér;ar
programa :

comerciales

Comunicacion
cortes

v

Esperar
cortes

A

Continuar
programa

v

Fin
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e — S COD: Vtas.001
— —— 7
=) — i PAG:1/6
= FICHA TECNICA DE
== o — PROCESOS
= —4
TELERAMA
NOMBRE DEL Ventas
PROCESO
TIPO MACROPROCESO
Ventas
RESPONSABLE Vicepresidente Comercial
MISION VISION OBJETIVOS
Establecer parametros que Alcanzar el presupuesto e Controlar que se cumpla el

anual de ventas
establecido por la

permitan cumplir los
objetivos del departamento

presupuesto asignado
e Organizar al departamento en las

empresa tres ciudades
e Establecer buenas relaciones con
los clientes
INPUT OUTPUT
Presupuesto de ventas Documento con Resultados del departamento
MECANISMOS CONTROLES

Recurso humano;
Presidencia Ejecutiva
Alta gerencia

e Presupuesto de ventas
e Medicion de ratings
e Presupuesto empresa

INICIAL | Presupuesto de ventas

LIMITES FINAL Informe con resultados anuales

ALCANCE Desde que se recibe el presupuesto de ventas asignado para cada afo
hasta la entrega de informes con los resultados

INDICADORES

DE ATRIBUTOS

DE VARIABLES

Efectividad en ventas
o Eficiencia en el departamento
e FEficacia con los clientes

e Tiempo en visitar a clientes
e Tiempo en aceptacion de pautas publicitarias
e Tiempo de cufias al aire

TCICLO COSTO

1 meses $ 100.00

CLIENTES INT. EXT. | PROVEEDORES INT. EXT.

Personal del departamento X e Agencias de publicidad X
e Clientes directos X
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JERARQUIA DE PROCESOS

PROCESOS | ACTIVIDAD TAREA ENTRADA SALIDA MECANISM | CONTROL
o
Recibir el
Ventas Revisar presupuesto Presupuesto | Document | Recurso Medicion

informacion anual de ventas o con humano; rating
del Revisar anual observacio | Internet Presupuesto
departamento | informacion nes de las | Computador

Realizar ventas Papeleria

observaciones generadas | Teléfono

Revisar

informes

histéricos

Llamar a
Preparar plan | reunion Documento | Plan para Recurso Presupuesto
para realizar | directores con desarrollar | humano Medicion de
las ventas Reunién con los | observacion | las ventas | Internet rating

directores es de las Computador

Recibir ventas Papeleria

opiniones, generadas

sugerencias

Realizar monto

ventas

mensuales

Distribuir

clientes a

ejecutivas

Imprimir plan

Convocar a
Comunicar reunion Plan para Document | Recurso Presupuesto
plan de Viajar a cada las ventas o con humano; Medicion de
ventas ciudad novedades | Internet rating

y Computador

Preseptar plan observacio | Teléfono

al equipo nes

Entregar

material

necesario

Realizar informe | Documento | Document | Recurso
Entregar Reunidn con con o con humano; Presupuesto
informe Presidencia novedades y | informe a | Internet Medicion de

Indicar observacion | presidenci | Computador | rating

novedades es a Teléfono

Recibir informes
Supervisar semanales Documento | Informacié | Recurso Presupuesto
que se Revisar coninforme | ny humano Medicién de
cumpla el informes novedades | Internet rating
plan Monitorear Papeleria

ventas Computador

mensuales

Llamar a

directores y

ejecutivas

Reunirse

semanalmente
con el personal

Revisar
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avances de
negociaciones

Evaluar al
personal

Realizar
informe de
resultados

Revisar
cumplimiento de
ventas

Revisar rating
de programas

Realizar
cuadros
estadisticos

Realizar
comparaciones
anos anteriores

Realizar informe
final

Presentar
informe

Informacion
y novedades

Informe de
resultados
en ventas

Recurso
humano
Internet
Teléfono
Computador

Presupuesto
Medicién de
ratings
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FICHA DE LEVANTAMIENTO DE PROCESOS

SIMBOLOGIA

TIEMPO COSTO
No. ACTIVIDAD Q :> A ) RESPONSABLE
AV | NAV AV NAV
Operacion Inspeccién | Movimiento | Almacen Espera
amiento
1 Recibir el presupuesto X 1 0.02 Vlcepresldente
anual Comercial
2 Revisar informacion X 29 0.36 Vlcepregldente
Comercial
3 Realizar observaciones X 20" 033 Vlcepresldente
Comercial
4 Revisar informes histéricos X 05" 0.42 Vlcepregldente
Comercial
5 Llamar a reunion directores X 7 0.12 Asstentg
Comercial
6 Reunién con los directores X 40° 0.67 Vlcepregldente
Comercial
7 Recibir opiniones, X 10° 0.17 Vlcepregldente
sugerencias Comercial
8 Realizar monto ventas X 20" 0.33 Vlcepregldente
mensuales Comercial
9 DIStFIpUII‘ clientes a X 20" 0.33 Vlcepregldente
ejecutivas Comercial
10 Imprimir plan X 10° 017 AS|stent_e
Comercial
11 Convocar a reunién X 5 0.08 Asstentg
Comercial
12 Viajar a cada ciudad X 35’ 058 Vlcepregldente
Comercial
13 | Presentar plan al equipo X 25’ 0.42 | Vicepresidente
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Comercial

Entregar material necesario

Vicepresidente

14 X 127 0.20 )
Comercial
15 Realizar informe X 20" 0.33 Vlcepre§|dente
Comercial
16 Reunién con Presidencia X 35" 0.58 Vlcepre§|dente
Comercial
17 Indicar novedades X 10° 017 Vlcepregldente
Comercial
18 Recibir informes semanales X 8 0.13 Vlcepregldente
Comercial
19 Revisar informes X 15° 0.95 Vlcepregldente
Comercial
20 Monitorear ventas X 10° 0.17 Vlcepregldente
mensuales Comercial
21 L!amar a directores y X 6 0.10 Asstentg
ejecutivas Comercial
29 Reunirse semanalmente X 15° 0.25 Director Regional
con el personal
23 Rewsa_ar avances de 15° 0.95 Vlcepregldente
negociaciones Comercial
o4 Evaluar al personal 10° 0.17 Vlcepregldente
Comercial
o5 Revisar cumplimiento de 20’ 0.33 Vlcepregldente
ventas Comercial
26 Revisar rating de X 18° 0.30 Vlcepregldente
programas Comercial
07 Reallz,ar_ cuadros X 15° 0.25 Vlcepregldente
estadisticos Comercial
28 szallzar comparaciones X 10° 0.17 Vlcepregldente
anos anteriores Comercial
29 | Realizar informe final X 207 0.33 Vicepresidente
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Comercial
30 Presentar informe X 5 0.08 Vlcepre§|dente
Comercial
TOTALES 399" 85° 6.64 1.42
T.T.= 484 C.T.= 8.06

COSTO= Sueldo/ 60 min * min AV = $8000.00 24440 =1.364

240 H 240 /
EFICIENCIA =TAV_ EFICIENCIA =424 = 82.44% de eficiencia en cuanto
Tiempo TT 484 al tiempo
EFICIENCIA = CAV_ EFICIENCIA =7.07_ = 87.72,% de eficiencia en cuanto
Costo CT 8.06 al costo
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Ventas

Vtas.001

Vicepresidente

Comercial

Asistente Comercial

Director Regional

Inicio

Recibir
presupuesto

v

Revisar
documento

v

Observar

A 4

Histoérico

Reunién

Llamar
reuniéon

directores

v

Reunién
directores

v

Recibir
opiniones

v

Realizar
montos

v

Distribuir

agencias

&

Imprimir
plan

v

Convocar
reuniéon

Viajar /
Presentar
plan

v

Entregar
material
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Ventas

Vtas.001

Vicepresidente

Comercial

Asistente Comercial

Director Regional

Realizar
informe

v

Reunién
Presidencia

v

Novedades

v

Recibir
informes

v

Revisar
informe

Monitoreo

Convocar

ventas

d reunion

v

Reunién

Avance

semanal

negociacion

Revisar
ventas, rating

v

Revisar

A

estadistica

Realizar
informe

v

Presentar
informe

Fin

111




e — — COD: Serv.001
= , PAG: 1/ 5
= — FICHA TECNICA DE
— W — PROCESOS
— A—4
TELERAMA
NOMBRE DEL
PROCESO Servicio al cliente
TIPO MACROPROCESO
Servicio al cliente
RESPONSABLE Ejecutivas de cuenta
MISION VISION OBJETIVOS

Mantener las buenas Atender a las e Establecer un calendario

relaciones con los clientes, | necesidades que se le para visitar clientes

con atencién adecuada presenta al cliente, para e Atender al llamado de los

lograr la plena clientes
satisfaccion e Otorgar las facilidades para
las pautas de los clientes
INPUT OUTPUT
Listado de clientes Satisfaccion del cliente
MECANISMOS CONTROLES

Recurso humano;
Vicepresidencia comercial
Equipos de oficina

e Presupuesto
e Medicion de ratings

INICIA | Listado de clientes

LIMITES L
FINAL | Informe con satisfaccion del cliente

ALCANCE Desde que se recibe listado de clientes hasta la presentacion de
informe sobre satisfaccion del cliente

INDICADORES

DE ATRIBUTOS

DE VARIABLES

Efectividad en ventas
Eficiencia en el departamento

e Tiempo en visitar a clientes
e Tiempo en aceptacion de pautas

e Eficacia con los clientes publicitarias
e Tiempo de cufias al aire
T CICLO COSTO
Todos los dias $80.00
CLIENTES INT. | EXT. | PROVEEDORES INT. EXT.
Personal de ventas X e Agencias de publicidad

X X

e Clientes directos
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JERARQUIA DE PROCESOS

PROCESOS ACTIVIDAD TAREA ENTRADA | SALIDA MECANISMO | CONTROL
Servicio al Determinar Recibir listado de | Listado de | Reporte de | Recurso Medicion
cliente necesidades del | clientes la comportam | humano; rating
cliente Analizar listado distribucié | iento actual | Internet Presupuest
Revisar falencias | N de los de los Computador 0
clientes clientes Papeleria
Realizar reporte hacia la Archivo
Imprimir reporte empresa
Recibir
novedades
Evaluar
novedades
Entregar reporte
Realizar Visitar al cliente Reporte Informe Recurso Presupuest
encuestas sobre de sobre humano; 0
satisfaccion Explicar sobre comporta | encuestas | Internet Listado de
encuesta miento Computador clientes
Realizar encuesta actu_al
Tabular encuesta hacia la
Imprimir empresa
p
encuestas
Entregar informe
Presentacion de | Revisar historial Informe Informe de | Recurso Presupuest
satisfaccion del sobre grado de humano; o
cliente Realizar cuadros encuestas | satisfaccié | Internet Informe
estadisticos n del Computador afos
Comparar con cliente anteriores

anos anteriores

Realizar
observaciones

Realizar
conclusiones

Proponer mejoras

Imprimir informe
final
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FICHA DE LEVANTAMIENTO DE PROCESOS

SIMBOLOGIA

TIEMPO COSTO
No. ACTIVIDAD O |::> A ) RESPONSABLE
AV | NAV AV NAV
Operacién Inspeccié | Movimiento | Almacen Espera
n amiento
1 Recibir listado de clientes X o 0.03 Ejecutiva De
cuentas
2 Analizar listado X 8 0.13 Director Regional
3 Revisar falencias X 15° 0.25 Director Regional
4 Realizar reporte X 20" 0.33 Ejecutiva De
cuentas
5 Imprimir reporte X 8 0.13 Ejecutiva De
cuentas
6 Recibir novedades X 7 0.12 Director Regional
7 Evaluar novedades X 10° 0.17 Director Regional
8 Entregar reporte X 3 0.05 Director Regional
9 Visitar al cliente X 40° 067 Ejecutiva De
cuentas
10 Explicar sobre encuesta X 4 0.07 Ejecutiva De
cuentas
Realizar encuesta Ejecutiva De
11 X 15 0.25 | cuentas
12 Tabular encuesta X 19" 0.20 Ejecutiva De
cuentas
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13 Imprimir encuestas X 8 0.13 Ejecutiva De
cuentas
14 Entregar informe o 0.03 Ejecutiva De
cuentas
15 Revisar historial X 10° 017 Director Regional
16 Realiz’ar. cuadros X 15° 0.25 Director Regional
estadisticos
17 Comparar con afos X 13° 0.22 Director Regional
anteriores
18 Realizar observaciones 8 0.13 Director Regional
19 Realizar conclusiones X 12" 0.20 Director Regional
20 Proponer mejoras X 17" 0.28 Director Regional
21 Imprimir informe final X 8 0.13 Director Regional
TOTALES 146" 91’ 2.30 1.72
T.T.= 237" C.T.=4.02
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COSTO= Sueldo/ 60 min *min AV = $2200.00/ 10.14= $0.90 por minuto el
40

240 H 2 costo del proceso
EFICIENCIA =TAV_ EFICIENCIA =159 = 61.60% es eficiente en relacion
Tiempo TT 237 al tiempo
EFICIENCIA = CAV_ EFICIENCIA = 2.30 = 57,21% es eficiente en relacion

Costo CT 4.02 al costo
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Servicio al cliente

Serv.001

Ejecutiva de Cuentas

Director Regional

Inicio

Listado p| Falencias
Realizar P
reporte M
Imprimir > Recibir
P i novedades
Evaluar
Visitar < Entregar
clientes - reporte
Explicar
encuestas
Realizar
encuestas
Tabular
encuesta
Imprimir
encuesta
Entregar >/
informe Historia
Cuadros

estadisticos

Comparar




Servicio al cliente Serv. 001

Ejecutiva de cuentas Director Regional

Observaciones

v

Conclusiones

v

Proponer

v

Imprimir

Fin

4.2.1 MEJORAMIENTO DE PROCESOS

Luego de realizar el levantamiento de los procesos criticos que cuenta
Telerama; se puede observar que existe un proceso que no es lo
suficientemente eficiente y el aprovechamiento de todos los recursos; es asi
que a continuacion se propone la siguiente mejora con el fin de que este
proceso sea eficiente en cuanto al tiempo y los recursos que dispone la

organizacion para lograr los objetivos que se ha planteado dentro de la misma.
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e — — COD: Prov.001
=‘ =_ , PAG:1/ 6
= — FICHA TECNICA DE
— — PROCESOS
— —
TELERAMA
NOMBRE DEL Proveedores
PROCESO
TIPO MACROPROCESO
In puts
RESPONSABLES Directora Operaciones / Jefe Técnico
MISION VISION OBJETIVOS

Establecer las mejores relaciones | Negociar e Establecer un plan de negociacion

con los proveedores grandes,
medianos y pequefios para que
las negociaciones sean eficaces

eficientemente para
poder obtener los
mejores precios del
mercado en la

mediante canjes publicitarios
Negociar planes de pago para el
cumplimiento de las negociaciones
Buscar los mejores precios del

adquisicion de mercado.
equipos.
INPUT OUTPUT
Requerimiento segun necesidad del Equipos, insumos segun necesidad del
departamento departamento
MECANISMOS CONTROLES

e Recurso humano; e Presupuesto de empresa
e Presidencia Ejecutiva ¢ Inventario
e Director financiero
e Computador, Internet

INICIAL Solicitud por escrito del requerimiento de los

LIMITES departamentos.
FINAL Solicitud de cheque para el pago
ALCANCE Desde que se recibe la solicitud del departamento, la compra y realizar
solicitud de desembolso para el pago
INDICADORES
DE ATRIBUTOS DE VARIABLES

e Efectividad de la compra. e Tiempo utilizado para realizar la compra.
T CICLO COSTO
1 mes $ 90.00
CLIENTES INT. EXT. | PROVEEDORES INT. | EXT.
Personal del departamento X Departamento solicitante X
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JERARQUIA DE PROCESOS

PROCESOS | ACTIVIDAD TAREA ENTRADA SALIDA MECANISMO CONTROL
Recibir Recibir
Proveedores | solicitud por documento Documento | Documento | Recurso Presupuesto
escrito del Revisary de solicitud | aprobado humano; anual.
requerimiento | analizar Internet
informacion Computador
Constatar
requerimiento
Aprobar
requerimiento
Revisar y
Buscar lista actualizar Documento | Documento | Recurso Presupuesto
de listado de aprobado con humano;
proveedores contactos posibles Internet
Solicitar Seleccionar proveedore | Computador
cotizaciones posibles ] Teléfono
proveedores
Solicitar Realizar
cotizaciones llamadas Documento | Documento | Recurso Presupuesto
Telefonicas con posibles | con el humano;
Enviar correos | proveedores | requerimien | Internet
electrénicos to Computador
Realizar el Teléfono
requerimiento
Esperar recibir
Recibir y cotizaciones Documento Cotizacione | Recurso Presupuesto
analizar Recibir conel S humano;
cotizaciones | cotizaciones | feduenmiento | sejeccionad | Internet
as Computador
Revisar y Teléfono
seleccionar
cotizaciones
Negociar
precios, canje
Llenar orden
Realizar de compra Cotizaciones | Cotizacién | Recurso Presupuesto
orden de Adjuntar seleccionada | gprobada humano
compra cotizaciones s Internet
Entregar Papeleria
documento a Presidencia
Contraloria Ejecutiva
Esperar Contraloria
aprobacion
Recibir
aprobacion
Informar,
Realizar la enviar al Cotizacion Entrega del | Recurso Presupuesto
compra proveedor la aprobada equipo o humano
cotizacion insumo Internet
aceptada Papeleria
Realizar el
pedido
Esperar la
entrega
Recibir
pedido y
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factura

Revisar el
pedido y
factura

Codificar el
pedido

Realizar acta
de entrega

Entregar lo
solicitado

Llenar
solicitud de
desembolso

Llenar
solicitud de
desembolso

Adjuntar
factura

Entregar a
contraloria

Entrega del
equipo o
insumo

Entrega de
solicitud de

pago

Recurso
humano
Papeleria
Contraloria

Presupuesto

121




FICHA DE LEVANTAMIENTO DE PROCESOS

SIMBOLOGIA

TIEMPO COSTO
No. ACTIVIDAD O |::> RESPONSABLE
I:I A D AV | NAV AV NAV
Operacion Inspeccié | Movimiento | Almacen Espera
n amiento

1 Recibir documento X 157 0.25 Dlrecto_ra de
operaciones
Revisar y analizar Directora de
2 informacion X 1207 2.00 operaciones
3 Constatar requerimiento X 1207 2.00 Dlrecto_ra .
operaciones
4 Aprobar requerimiento X 60’ 1.00 Dlrecto_ra de
operaciones
5 Rewsar y actualizar X 60" 1.00 Dlrecto_ra de
listado de contactos operaciones
6 Seleccionar posibles X 60" 1.00 Dlrecto'ra de
proveedores operaciones
7 Reallgar llamadas X 60" 1.00 Dlrecto_ra de
Telefonicas operaciones
8 Enwar’ correos X 60" 1.00 Dlrectc?ra de
electrénicos operaciones
9 Realizar el requerimiento X 80’ 1.33 Dlrecto.ra de
operaciones
Esperar recibir . Directora de
10 cotizaciones X 80 1.33 operaciones
11 Recibir cotizaciones X 120’ 200 Dlrecto_ra de
operaciones
12 Reylsar y seleccionar X 120° 200 Dlrecto'ra de
cotizaciones operaciones
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: . : . Directora de

13 | Negociar precios, canje 30 0.50 operaciones

14 | Llenar orden de compra 30° 0.50 Dlrecto.ra de

operaciones

: . . Directora de

15 | Adjuntar cotizaciones 1 0.02 operaciones

16 Entregar Siocumento a 5 0.08 Dlrecto.ra de

Contraloria operaciones

. . Directora de

17 | Esperar aprobacion X 30 0.50 operaciones

18 Recibir aprobacion o5 0.42 Dlrecto.ra de

operaciones

Informar, enviar al Directora de

19 proveedor la cotizacion 50° 0.83 operaciones
aceptada

20 Realizar el pedido 60" 1.00 Dlrecto'ra de

operaciones

21 Esperar la entrega X 100’ 167 Dlrecto_ra de

operaciones

Recibir el pedido y Directora de

22 | factura 30° 0.50 operaciones

Revisar el pedido y Directora de

23 | factura 35 0.58 operaciones

24 Codificar el pedido 120° 200 Dlrecto_ra de

operaciones

o5 Realizar acta de entrega 45° 0.75 Dlrecto'ra de

operaciones

26 Entregar lo solicitado 40" 067 Dlrecto_ra de

operaciones
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27 Llenar solicitud de X 30’ 0.50 Dlrecto_ra de
desembolso operaciones

28 Adjuntar factura X 1" 0.02 Dlrecto.ra de
operaciones

29 Entregar a contraloria X 10° 117 Dlrecto_ra de
operaciones

TOTAL 1342\ 955' | 2237 | 5.25
T.T.= 1597 C.T.= 24.62

COSTO= Sueldo/ 60 min * min AV COSTO= $1200.00 / 23.820 COSTO= $0.21 por minuto cuesta realizar este
40

240 H 2 proceso.
EFICIENCIA =TAV_ EFICIENCIA = 1342° = 84,03% es eficiente este proceso con la mejora es cuanto al tiempo
Tiempo TT 1597°
EFICIENCIA = CAV_ EFICIENCIA = 22.37 = 90,86 % de eficiencia cuenta este proceso en su relacion al costo total.
Costo CT 24.62
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Proveedores Prov. 001
Directora de Operaciones
Recibir
documento
v

Revisar,
Analizar

Aprobar

Revisar,
actualizar
listado

Seleccionar

v

Realizar
llamadas

v

Enviar correos

Realizar
requerimiento

v

Esperar
cotizaciones

Recibir
cotizaciones

v

Revisar y
seleccionar

v

Negociar

v

Llenar
O/Compra

v
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Adjuntar
cotizaciones

v

Entrega
documento

Aprobacién

v

Recibir
aprobacion

v

Informar
aprobacion

v

Realizar
pedido

Espera
entrega

v

Recibir pedido y
factura

v

Revisar pedido
y factura

v

Codificar
pedido

v

Acta de
entrega

v

Entrega

v

Llenar
solicitud

v

Adjuntar
factura

v

Entrega

Fin

126




JERARQUIA DE PROCESOS

PROCESOS

ACTIVIDAD

TAREA

ENTRADA

SALIDA

MECANISMO

CONTROL

Produccion
programas

Recibir
solicitud por
escrito la
realizacion de
un programa
determinado

Recibir
documento

Revisar
informacion

Armar equipo
de trabajo

Coordinacioén
horarios

Documento
de solicitud

Listado con
el equipo de
trabajo

Recurso
humano;
Internet
Computador

Presupuesto
Reglamento
interno
Cadigo del
trabajo

Coordinacion
del programa

Realizacion
de pautas
diarias con
temas

Dar a conocer
el tema al
equipo de
trabajo

Revisar notas

Comunicarse
con
presentadores
Conocer tema

Listado con
el equipo
de trabajo

Tema
seleccionad
o]

Internet
Recurso
humano
Computador

Presupuesto

Preparar
logistica para
el programa

Armar
escenografia

lluminar la
escenografia

Colocar
camaras

Calibracioén de
camaras

Probar
camaras

Probar
micréfonos

Entrega de
material al
master

Tema
seleccionado

Escenografi
a lista

Recurso
humano;
Luces
Camaras
tecnologia

Presupuesto.
Guion de
programa

Realizacion
del programa
al aire

Coordinacioén
entre
ciudades

Coordinacioén
de pautas y
libretos

Entrega de
pauta a
presentador

Coordinacion
entre el
personal de
piso

Comunicarse
entre
invitados y
presentador

Escenografia
lista

Cotizacione
s
seleccionad
as

Recurso
humano;
Internet
Computador
Teléfono

Presupuesto.
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Comunicarse
entre el
presentador,
personal y
productor

Emision del
programa
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FICHA DE LEVANTAMIENTO DE PROCESOS

SIMBOLOGIA

No. ACTIVIDAD TIEMPO COSTO
Q |:> AN ) RESPONSABLE
AV | NAV AV NAV
Operacién Inspeccid Movimien | Almacen Espera
n to amiento
1 Recibir documento X 3 0.05 Productor
General
o Revisar informacion X 90’ 150 Productor
General
3 Armar equipo de trabajo X 60" 1.00 Superws_gra de
produccién
4 Coordinacion horarios X 20’ 0.33 Superwspra de
produccion
5 Reqhzamon de pautas X 30’ 050 SuperV|§9ra de
diarias con temas produccién
6 Dar.a conocer e] tema al X 20" 0.33 Superwg,gra de
equipo de trabajo produccion
7 Revisar notas X 35" 058 Superwgpra de
produccién
Comunicarse con Supervisora de
8 presentadores y dar a X 15 0.25 P .
produccién
conocer tema
9 Armar escenografia X 8’ 0.13 Camarografos
10 lluminar la escenografia X 10° 017 Camarégrafos
11 Colocar camaras X 10° 0.17 Camarégrafos
12 Calibracion de camaras X 10° 017 Camarégrafos
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13 Probar camaras 15 0.25 Camarégrafos

14 Probar microfonos 5 0.08 Camardgrafos

15 Entrega de material al 1 0.02 Superws_gra de
master Produccién

16 Cpordmamon entre X 15° 0.25 Superwsgra de
ciudades Produccién

17 qurdlnamon de pautas X 20’ 033 Superws_gra de
y libretos Produccién

18 Entrega de pauta a X o 0.03 Superwsgra de
presentador Produccion

19 Coordinacion _entre el X o5 0.42 Superws_gra de
personal de piso Produccién

20 Qomunlcarse entre X 10° 017 Superwsgra de
invitados y presentador Produccion
Comunicarse entre el Supervisora de

21 presentador, personal y X 30° 0.50 P -

Produccién

productor

29 Emisién del programa X 30’ 050 Superwsfc’)ra de

Produccién
3857 79 7.27 0.46
T.T= 464 CT.=7.73
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COSTO= Sueldo/ 60 min * min AV = §4.000.00/ 8.64 = $1.93 por minuto
240

240 H es el costo por el proceso
EFICIENCIA =TAV EFICIENCIA =385 = 82,97% de eficiencia referente al
Tiempo TT 464 tiempo
EFICIENCIA = CAV EFICIENCIA =7.27 = 94,05% de eficiencia referente al

Costo CT 7.73 costo total.
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Produccién programas

Prod.001

Productor General Supervisora de Produccion Camarografos
Recibir
documento
Revisar Equipo de
informacion trabajo
Coordinar
horarios
v
Realizar pautas
Conocer
tema equipo
Revision
notas
Armar

Comunicacién
presentadores

escenografia

v

lluminar
escenografia

v

Calibracion de
camaras

v

Probar
camaras

v

Entrega de \

Probar
micréfonos

material /‘
v

Coordinar con
ciudades

v

Coordinar
pauta
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Produccion programas

Prod.001

Productor General

Supervisora de Produccion

Camarografos

Entrega a
presentador

v

Coordinacién
personal

Comunicacion
a presentador

v

Comunicacion a
personal

Emision
programa

Fin
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JERARQUIA DE PROCESOS

PROCESOS ACTIVIDAD TAREA ENTRADA SALIDA MECANISMO CONTROL
Recibir listado
Servicio al Determinar de clientes Listado de la | Reporte de Recurso Medicion
cliente necesidades Analizar listado distribucion comportamie | humano; rating
del cliente Realizar reporte | de los nto actual de | Internet Presupuesto
Imprimir reporte clientes los clientes Computador
hacia la Papeleria
Recibir empresa Archivo
novedades
Evaluar
novedades
Entregar reporte
Visitar al cliente
Realizar Reporte de Informe Recurso Presupuesto
encuestas Explicar sobre comportamie | sobre humano; Listado de
sobre encuesta nto actual encuestas Internet clientes
satisfaccion Realizar hacia la Computador
encuesta empresa
Tabular
encuesta
Imprimir
encuestas
Entregar informe
Revisar historial
Presentacion Informe Informe de Recurso Presupuesto
de satisfaccion | Realizar cuadros | sobre grado de humano; Informe
del cliente estadisticos encuestas satisfaccion Internet afos
Comparar con del cliente Computador anteriores

anos anteriores

Realizar
observaciones

Realizar
conclusiones

Proponer
mejoras

Imprimir informe
final
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FICHA DE LEVANTAMIENTO DE PROCESOS

SIMBOLOGIA

TIEMPO COSTO
No. ACTIVIDAD O |::> A ) RESPONSABLE
AV | NAV AV NAV
Operacién Inspeccié | Movimiento | Almacen Espera
n amiento
1 Recibir listado de clientes X 5 0.08 Ejecutiva De
cuentas
2 Analizar listado X 60" 100 Director Regional
4 Realizar reporte X 70’ 117 Ejecutiva De
cuentas
5 Imprimir reporte X 05" 0.42 Ejecutiva De
cuentas
6 Recibir novedades X 10° 017 Director Regional
7 Evaluar novedades X 60" 100 Director Regional
8 Entregar reporte X 5 0.08 Director Regional
9 Visitar al cliente X 40° 0.67 Ejecutiva De
cuentas
10 Explicar sobre encuesta X 10° 017 Ejecutiva De
cuentas
Realizar encuesta Ejecutiva De
11 X 15 0.25 | cuentas
12 Tabular encuesta X 45° 0.75 Ejecutiva De
cuentas
Imprimir encuestas . Ejecutiva De
13 X 35 0.58 cuentas
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14 Entregar informe o 0.03 Ejecutiva De
cuentas
15 Revisar historial X 10° 017 Director Regional
16 Reallzlar_ cuadros X 50" 0.83 Director Regional
estadisticos
17 Comparar con afios X X 13° 022 Director Regional
anteriores
18 Realizar observaciones X 45" 0.75 Director Regional
19 Realizar conclusiones X 50" 0.83 Director Regional
20 Proponer mejoras X 40° 0.67 Director Regional
21 Imprimir informe final X o5’ 0.42 Director Regional
TOTALES 515" 100° 10.16 1.68
T.T.=615" C.T.=11.84
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COSTO= Sueldo/ 60 min *min AV = $2200.00/ 10.14= $0.90 por minuto el
40

240 H 2 costo del proceso
EFICIENCIA =TAV_ EFICIENCIA =515 = 83.74% es €eficiente en relacion
Tiempo TT 615 al tiempo
EFICIENCIA = CAV_ EFICIENCIA = 10.16_ = 85,81% es eficiente en relacidon
Costo CT 11.84 al costo
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4.3 Estrategia Competitiva

La estrategia competitiva tiene como propdsito definir que acciones se deben
emprender para obtener mejores resultados dentro de la organizacion; es asi
que para Telerama S.A. se ha seleccionado el enfoque mediante
diferenciacion; el mismo que se encuentra dentro de las estrategias genéricas
de Michael Porter.

Al mencionar Nicho o enfoque, “consiste en centrarse en un segmento del
mercado, donde se reduce el ambito de la competencia; el mismo que puede
ser Liderazgo en Coste o Diferenciacion”, en este caso se aplicara
diferenciacion; es decir que enfoque significa ser el mejor en un segmento o
grupo de segmentos; de esta forma lo que se propone para la organizacién es
ser el mejor canal de television en el area cultural, educativo; logrando asi ser

la alternativa para el televidente ecuatoriano; en base a los siguientes puntos:

A. - Television Ecuatoriana Telerama S.A. es un canal con una linea
cultural, educativa, por lo tanto se concentrara todos los esfuerzos en
lograr esa diferencia que se busca alcanzar, de los demas canales de
television que no ofrecen este tipo de programacion. Es asi que se
gestionara comprar o realizar aquellos programas que sean atractivos al
televidente y a la vez que sean educativos, entretenidos, actuales e
innovadores, que aporten positivamente a la sociedad de esa forma
obtener ventaja competitiva frente a la competencia; logrando alcanzar
el segmento de mercado al que esta dirigido la empresa; aprovechando
al maximo la aceptacion que se ha logrado obtener en diferentes

provincias del Pais.

B. ElI departamento de ventas trabajara conjuntamente con el
departamento financiero; realizando paquetes publicitarios segun el
cliente; con negociaciones eficaces, enganchando a las agencias de

publicidad con descuentos atractivos y la presentacion de cada uno de
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los programas, asi como también la atencidn personalizada que se ha
caracterizado; movilizandose inmediatamente ante la necesidad que han
presentado; ya sea ante un cambio urgente que se ha presentado con
alguna version de las campanas publicitarias; o retiro de materiales; asi
como también la realizacion de capsulas en determinados programas
que existe el interés por parte de algun cliente; todo esto hace la
diferencia de enfoque ya que los espacios publicitarios en los programas

estan dispuestos en el momento que les gustaria publicitar

Asi como también el departamento financiero interviene constantemente
con este departamento por el tema de facturacion, al existir un software;
se propone el continuo monitoreo para vigilar y controlar que este
procedimiento se cumpla en forma eficiente; revisando adecuadamente
que la informacién del cliente se llene en forma clara y de igual manera
se facture conforme los parametros que se ha indicado; enviando toda la
documentacion que se debe adjuntar con la factura; para de esta forma
la persona que realiza las cobranzas; pueda hacerlo en forma oportuna,
eficientemente para que los pagos lleguen a tiempo a la institucion y de
esa forma poder cumplir con los compromisos adquiridos con los

proveedores.

. Al implementar la sefal satelital, esto va a permitir que el televidente
ecuatoriano reciba la sefial con mejor nitidez y calidad; permitiendo asi
que se pueda tener mayor cobertura a nivel nacional; llegando inclusive
ha lugares abandonados por la competencia, es asi que se propone la
realizacién de una publicacién en la guia de programacion que posee la
empresa, de lo que fue el proceso satelital, para conocimiento de todos
los clientes y agencias de publicidad que se trabaja actualmente; ya que
de esta manera se puede extender el nicho o segmento que esta
enfocado Telerama.
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D. Asi también se propone que el departamento de ventas trabaje
juntamente con otros departamentos que presenten requerimientos en
cuanto a equipos o0 insumos que necesite la organizacion; para que ellos
puedan realizar negociaciones eficaces con los proveedores grandes y
se pueda conseguir algun tipo de canje en publicidad u ofreciendo
productos que cuente el grupo econdmico que representa esta empresa
y asi cubrir aquellos valores que son representativos para la

organizacion y se cubriria el gasto fuerte que este podria ocasionar.

4.4 Estrategia Recursos Humanos

La Estrategia de Recursos humanos esta relacionada con el personal de la
organizacion; para de esta forma alcanzar con los objetivos de este
departamento; en este caso se realizara un analisis de los puestos y el perfil
de cada uno de ellos para de esta forma revisar donde existen falencias y
poder implementar un sistema de capacitacion que pueda funcionar en todos
los niveles juntamente con la motivacion, factor que es indispensable para el
buen sentir con la organizacion y asi obtener mejores resultados en sus

operaciones o en la relacion entre colaboradores.

A continuacién se presentara las funciones que cada puesto debe tener, asi
como también el perfil que debe ocupar cada cargo, con la competencia que
cada uno debe poseer; y asi determinar en qué areas se debe aplicar la

capacitacién; ver anexo 1.

Luego de haber realizado el levantamiento de los puestos en cada
departamento, y al estar cerca de los mismos se puede indicar que es
necesario que exista una permanente capacitacién para el personal; realizando
un analisis con fechas, horarios y como se canalizaria para que se pueda llevar
a cabo esta estrategia; ya que al implementarse la nueva ley de comunicacién
donde influiria directamente a esta organizacion; es conveniente estar
preparados para el cumplimiento de lo establecido; pues a su vez esto
generara en el personal mayor competitividad y mejores resultados en la

productividad del desarrollo diario del trabajo; asi como también servira como
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una motivacion para el progreso personal y profesional que todos estan

buscando.

Es asi que se deben agotar todos los esfuerzos y utilizar al maximo todos los
recursos disponibles que cuenta la organizacion para de esa forma no
incrementar el gasto en la organizacion; es decir se acudira a un fondo de
capacitacién que cuenta el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social donde el
colaborador tiene derecho una cuota para la utilizacién cada afio y la diferencia
se buscara financiar juntamente con el departamento de ventas para ofrecer a

aquellas organizaciones que trabajan estrechamente con el IESS y la CFN.

Esta capacitacion se propone que debe ser indispensable tanto para las
ciudades de Guayaquil, Quito y Cuenca; realizando una investigacion interna
donde todos los involucrados puedan asistir; en base a esto se realizara un
cuadro informativo donde constaran fechas, nombre de la capacitacion, nombre
de los colaboradores que deben asistir para que exista un mejor
aprovechamiento de lo que se ofrece; también se motivara para que las
personas puedan asistir mediante la entrega de bonos sencillos como un
almuerzo, ir al cine, o detalles que no significaran gasto para la organizacion
sino que se pueda conseguir mediante los clientes que se tiene o con los

auspiciantes que al momento se encuentren.

4.5 Estrategia de Operaciones

Al implementarse la nueva tecnologia en cuanto al satélite, se deben
aprovechar al maximo este recurso ya que permitira agilizar el proceso de la
elaboracién de un noticiero o programas que ameriten este beneficio; por lo
tanto se propone lo siguiente para ser mas competitivos dentro de esta

industria; como lo siguiente:

A. Telerama cuenta con una unidad movil, ésta se la desplazara a la ciudad
que genere mayor informacion que puede ser en cualquiera de las tres
ciudades donde se cuenta con un estudio, se tomara como ejemplo en

esta ocasion a Quito; aqui se ubicara en un lugar estratégico donde se
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presenten eventos especiales o acontecimientos que despierten el
interés de la ciudadania, como en un debate importante al tratarse
algun punto sobre una nueva ley, o una concentracion masiva, ahi es
cuando entrara en funcionamiento esta unidad, juntamente con la
colaboracion del personal del departamento de operaciones de la
ciudad de Guayaquil con el apoyo del personal de la ciudad de Quito;
realizando asi microondas, que se transmitira en vivo durante los
noticieros y asi mostrando lo que acontece en ese momento, ofreciendo
una noticia inmediata y con credibilidad generando asi competitividad

con otros medios.

B. Indagar el estado de las maquinas que tiene la organizacion en cada
ciudad, donde se pueda senalar codigo del equipo, fecha de compra,
caracteristicas, modelo y estado actual en que se encuentra, para
determinar la necesidad de realizar un mantenimiento preventivo y
correctivo, ya sea internamente o con la compania de Telecuador que
son quienes proveen de este servicio; asi se mantendran los equipos
para el éptimo funcionamiento y las operaciones que actualmente se
registran mejoraran porque el material para la noticia y los programas
que se emiten estaran al dia y no se correra el riesgo que se pierdan

porque sucedié alguna novedad con determinada maquina.

4.6 Estrategia de Comercializacion y Ventas

En base a estudios realizados anteriormente en este campo donde interviene
el departamento de ventas se propone que se debe realizar la siguiente
estrategia; para que pueda trabajar juntamente con los otros departamentos y
asi poder alcanzar los objetivos que se ha planteado cada uno; dado que todo
va relacionado para la misma organizacion, por lo tanto se puede indicar lo

siguiente:

A. Realizar una presentacion a las agencias de publicidad y clientes
directos en un hotel importante de cada ciudad donde se expondra la
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programacion que contara en un nuevo periodo Telerama, entregando
material promocional sobre los nuevos programas innovadores, donde
se impulse la marca y asi lograr un posicionamiento fuerte en la mente
de las Instituciones que publicitan a sus clientes; asi también se
realizara sorteos con regalos que se los puede obtener mediante las
empresas que son afines a esta organizacién como electrodomésticos,
perfumes, etc. De esta forma no se incrementara el gasto para la
organizacion. Para el desarrollo de esta propuesta es necesario contar
con la participacion de todos los talentos de pantalla para que exista un
acercamiento personalizado con las personas de las agencias de
publicidad y clientes directos; asi como también la presencia de un
personaje que en ese momento esté impulsando en una nueva
produccion para dar mayor peso al evento e incitar a que asistan los
invitados; esta realizacion se la puede obtener en su mayoria mediante
negociaciones de canje; con el aprovechamiento de que varias
empresas pertenecen al grupo econdmico que maneja esta

organizacion.

. Ubicar vallas publicitarias en lugares estratégicos de la ciudad; es decir
donde el conductor o peatdbn permanezca mayor tiempo en un
determinado sito, se publicara aquellos programas mas representativos
para Telerama como Noticieros, Sabado Gigante, Que dice la gente,
documentales y las telenovelas, negociando para que estos se puedan
rotar; de esa forma se puede posicionar en la mente de la teleaudiencia
y asi que puedan recordar la marca en donde quiera que se encuentren
y lo puedan sintonizar, de esta manera se ganara participaciéon en el
mercado; se propone que se pueda realizar en Quito, Guayaquil y

Cuenca. Se presenta unos ejemplos a continuacion:
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Telenovelas El Baile de la Vida y Pedro El Escamoso

Fuente: Pagina Web Fuente: Pagina Web
Elaborado por: Autor Elaborado por: Autor
Sabado Gigante Que Dice la gente

o]

(L

CANAL 6 CABLE

il

Fuente: Pagina Web Fuente: Pagina Web
Elaborado por: Autor Elaborado por: Autor

C. Realizar negociaciones con los grandes proveedores para de esta forma
buscar el ahorro al gasto que ocasiona cuando se adquieren las
maquinas como editoras, revisoras o camara de video también por
mantenimiento; ofertando la publicidad en Telerama o aquellos
productos como vehiculos, electrodomeésticos que posee el grupo
econdmico que pertenece esta organizacién. En un principio se
indagara con el proveedor en base al monto que se requiera por lo antes
mencionado para luego buscar en las empresas del grupo lo que se
puede entregar es asi que se negociara con las empresas que poseen
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estos productos para adquirirlos por medio de canje, con publicidad que
se transmitira en horarios a eleccion del cliente de acuerdo al monto de
la negociacion se otorgara el pautaje para que sea revisado por ambas
partes, el spot sera entregado por el cliente, al tratarse de una
negociacion directa no se reconocera comision para agencia de
publicidad; y asi se hara el cruce entre Telerama, proveedor y empresa

del grupo econdmico.
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CAPITULO 5
1. ANALISIS FINANCIERO

El analisis financiero permitira hacer una evaluacion de la situacién productiva
actual de la organizacion y con la aplicacién de la propuesta estratégica
planteada lo que se puede alcanzar o lograr a través del mejoramiento se
pretende alcanzar; es asi que se dara a conocer la inversion que se requerira
mediante los recursos financieros como disponerlos y poder aplicar el presente

proyecto.

También se realizara el flujo de caja actual, sin y con propuesta para
analizarlos y conocer cual sera el beneficio y el rendimiento que se puede
alcanzar si se aplica lo planteado en este proyecto, considerando los diversos
factores que intervienen como la tasa de inflacion anual, riesgo Pais, entre

otros.

5.1 Inversioén

Con la inversion en esta propuesta se pretende destinar recursos, para
mejorar la capacidad operativa de la organizacion, que consistira en el
desembolso de los recursos financieros ha utilizarse de esta forma alcanzar

los objetivos que se ha propuesto en la planificacion estratégica.

Segun se detalla en la tabla numero 12 se puede observar que se necesitara
una inversion de US$4.840.00 (Cuatro mil ochocientos cuarenta ddlares
americanos), dinero que se destinara para que se pueda cumplir esta
propuesta; desde una analisis para poder identificar donde los principales
procesos estan fallando y asi poder reestructurarlos logrando obtener mayor
productividad y asi poder aplicar su mejoramiento en la organizacién, a mas se
indagara a través de una investigacion del mercado ecuatoriano y en base a
ello proponer nuevos programas, analizarlos para que estén acordes con la
linea cultural que tiene Telerama, enganchando asi a los clientes con la

programacién mas atractiva a su vez presentar negociaciones eficaces que
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sea satisfactorio tanto para la organizacion como los clientes y por ultimo

realizando un seguimiento continuo para no descuidar los logros alcanzados.

Tabla No. 12

DETALLE VALOR
Investigar mercado ecuatoriano USD 2550.00
Proponer programas y analizarlos USD 150.00
Realizar presupuesto USD 100.00
Elegir programa para transmitir USD 100.00
Recopilar toda la informacion UsSD 90.00
Analizar y seleccionar la programacion USD 50.00

Realizar la comercializacion de los |USD 190.00

programas

Ofrecer a los clientes la comercializacion USD 200.00

Andlisis y reestructuracion de los | USD 900.00

principales procesos

Evaluar el nivel de desempefio USD 100.00
Indagar con los insumos que se cuenta USD 110.00
Analizar y seleccionar alternativas USD 85.00
Presentar varias negociaciones USD 120.00
Seguimiento para buenos resultados UsSD 95.00
Suman USD 4.840.00

5.2 Flujo de Caja sin mejora

Se ha desarrollado el flujo de caja sin propuesta, basada en el Estado de
Resultado del afio 2009, informacién confidencial que ha sido entregada por el
departamento financiero de la organizacién, en vista de su extenso plan de
cuentas y subcuentas que se maneja; se ha considerado las cuentas

generales que permitan desarrollar los flujos.
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Como se aprecia en la tabla No. 13 el ano 0 se detallan los resultados reales
arrojados en el afio 2009; dando un flujo de caja de US$95.889.26 y para los
siguientes afos se ha considerado un incremento en ventas del 3% en funcién

del comportamiento de los ultimos 5 afios que ha tenido la organizacion.

Asi como también se ha proyectado para los siguientes cinco afos los costos
de produccion y programacion en funcion de la tasa de inflacion acumulada en
este afio que registra en un 3.40%, observando asi el resultado que proyecta

cada ano el flujo de caja sin mejora.

Tabla No. 13
FLUJO DE CAJA SIN PROPUESTA
CUENTAS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ventas Directas 2.623.910,77 | 2.702.628,09 | 2.783.706,94 | 2.867.218,14 | 2.953.234,69| 3.041.831,73
Otras Ventas 545,14 561,49 578,34 595,69 613,56 631,97
TOTAL INGRESOS 2.624.455,91 | 2.703.189,59 | 2.784.285,27 | 2.867.813,83 | 2.953.848,25| 3.042.463,70
EGRESOS
Costo de Produccién y
programacion 1.096.187,49| 1.133.457,86| 1.171.99543| 1.211.843,28| 1.253.045,95| 1.295.649,51
Gastos de Ventas y
Administracion 1.051.008,74 | 1.086.743,04| 1.123.692,30| 1.161.897,84| 1.201.402,37 | 1.242.250,05
Gastos Financieros 380.381,81 393.314,79 406.687,49 420.514,87 434.812,37 449.596,00
Gastos Extraordinarios 988,61 1.022,22 1.056,98 1.092,92 1.130,07 1.168,50
TOTAL EGRESOS 2.528.566,65 | 2.614.537,92| 2.703.432,21| 2.795.348,90 | 2.890.390,76 | 2.988.664,05
FLUJO DE CAJA 95.889,26 88.651,67 80.853,07 72.464,93 63.457,49 53.799,65

Las ventas directas se componen de las ventas totales de publicidad de las
ciudades de Guayaquil, Quito y Cuenca realizadas en efectivo, con agencias
de publicidad y clientes directos; otras ventas estan conformadas por la venta
de programacién y revista asi como de la produccién propia. Costos de
Produccion y programacién encierran la produccion propia, costo de personal,
remuneraciones, beneficios sociales, honorarios, costo de materiales de
produccion,

materiales de produccién, mantenimiento, servicios basicos,

servicios contratados entre otros.
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Gastos de Ventas y Administracion consisten en los gastos de personal,
remuneraciones, beneficios sociales, honorarios, gastos de viajes, servicios
basicos, suscripciones, arriendos, promocion y publicidad entre otros.

Gastos financieros encierran a los gastos bancarios que la organizaciéon debe
pagar por los préstamos solicitados y sobregiros que mantiene la organizacion.
Gastos extraordinarios lo conforman los intereses y multas que debe cancelar
la organizacion adquiridos por ciertos retrasos en los pagos asi como también

los gastos no deducibles.

5.3 Flujo de Caja con Mejora

El objetivo que se ha planteado en esta planificacion estratégica y de acuerdo
a los lineamientos de la organizacion es llegar a alcanzar un 20% de
incremento en las ventas proyectando a 5 afios, es decir un 4% anual; es asi
que en el aiio 0 se mantiene la misma informacioén real del afio 2009 y para los
siguientes 5 afos este incremento; ver la tabla No. 14; asi como también la
disminucién del 5% en los costos de produccién y programaciéon y en gastos
de ventas y administracién de la organizacion; mediante la reestructuracion de
procesos y la optimizacién del recurso humano que se aplicara; de igual forma
proyectando los costos de produccion y programacion en un 3% anual

observando asi el flujo de caja de cada afio su incremento con mejores

resultados.
Tabla No. 14
FLUJO DE CAJA CON PROPUESTA
CUENTAS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS
Ventas Directas 2.623.910,77 | 2.728.867,20 | 2.838.021,89| 2.951.542,76| 3.069.604,47 | 3.192.388,65
Otras Ventas 545,14 566,95 589,62 613,21 637,74 663,25
TOTAL INGRESOS 2.624.455,91 | 2.729.434,15| 2.838.611,51 | 2.952.155,97 | 3.070.242,21| 3.193.051,90
EGRESOS
Costo de Produccion y
programacién 1.096.187,49 | 1.099.454,13| 1.136.835,57 | 1.175.487,98| 1.215.454,57 | 1.256.780,03
Gastos de Ventas y
Administracion 1.051.008,74 | 1.054.140,75| 1.089.981,53| 1.127.040,90| 1.165.360,29 | 1.204.982,54
Gastos Financieros 380.381,81 393.314,79 406.687,49 420.514,87 434.812,37 449.596,00
Gastos Extraordinarios 988,61 1.022,22 1.056,98 1.092,92 1.130,07 1.168,50
TOTAL EGRESOS 2.528.566,65 | 2.547.931,89 | 2.634.561,57 | 2.724.136,67 | 2.816.757,31| 2.912.527,06
FLUJO DE CAJA 95.889,26 181.502,26 204.049,94 228.019,31 253.484,90 280.524,84
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5.4 Analisis Beneficio — Costo

Una vez que se ha realizado los flujos de caja sin propuesta y con propuesta,
se realiza un analisis de estos dos resultados para determinar cual es el
beneficio que se puede alcanzar en esta propuesta; aqui se esta considerando
la inversion en afio 0 y los demas flujos obteniendo asi buenos resultados
porque si bien es cierto la inversion es de US$4.840.00; para reestructurar los
procesos y mejorar la productividad en los trabajadores mediante procesos
eficientes y eficaces; se puede notar que solo haciendo esta pequefia mejora
se puede alcanzar resultados positivos en el flujo de caja por los siguientes 5

afios, como se observa en la siguiente tabla No. 6:

Tabla No. 15
FLUJO INCREMENTAL
CUENTAS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJO DE CAJA CON
PROPUESTA 181.502,26 | 204.049,94 | 228.019,31| 253.484,90| 280.524,84
FLUJO DE CAJA SIN
PROPUESTA 88.651,67| 80.853,07| 72.464,93| 63.457,49| 53.799,65
BENEFICIO -4840,00| 92.850,59| 123.196,87 | 155.554,37 | 190.027,41| 226.725,19

Se ha realizado los calculos de VAFE, VAN, TIR, ID en base a esta relacion del
fluo de caja con propuesta y sin propuesta para evaluar la factibilidad
financiera y asi se pueda ejecutar este proyecto; obteniendo los siguientes

resultados, a continuacién en la siguiente tabla No. 7:

5.5 Evaluacion del Proyecto

La evaluacion de este proyecto consiste en lo siguiente:

Al realizar una inversion pequefia en la planificacion estratégica para la
organizacion se puede observar en el analisis del flujo de caja con y sin mejora
el beneficio que arroja cada afio; obteniendo una TIR de 1951%; que al tratarse

unicamente de la reorganizacién y en la formalizacion de la organizacion,

juntamente con el aprovechamiento al maximo de los recursos que se cuenta
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permite esta tasa interna de retorno amplia en razén del beneficio obtenido
anualmente; pues al no ser una creacion de empresa permite justificar este

resultado en base a todo lo que se propone en el desarrollo de este proyecto.

En consecuencia, en la siguiente tabla no. 16 los resultados obtenidos del
VAFE, VAN, TIR e ID.

Tabla No. 16

VAFE $510.054,81
VAN $505.214,81
TIR 1951%
ID 105,38

Se ha calculado para esta propuesta una TMAR del 14.10% que va a ser la
tasa de descuento a considerarse; donde se ha realizado el calculo con la
inflacion acumulada del 3.40% con una prima riesgo Pais del 10.35%

informacion registrada en el Banco Central del Ecuador; ver tabla no. 17:

Tabla No. 17

TMAR= INFLACION + PRIMA AL RIESGO = 14.10%
+(INFLACION*PRIMA AL RIESGO)

Para poder realizar estos calculos financieros se ha utilizado la tasa pasiva que
actualmente se registra en el Banco Central del Ecuador asi como también la

inflacion acumulada y el riesgo pais ver tabla no. 18.

Tabla No. 18

TASA PASIVA = 4,25%
INFLACION ACUMULADA = 3,40%
RIESGO PAIS = 10,35%

Fuente: Banco Central del Ecuador

VAFE: Valor actual de los flujos esperados, donde se trae a valor presente

todos los ingresos netos de efectivo que va a tener Telerama en los 5 afos de
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esta propuesta; se ha considerado una TMAR del 14.10% obteniendo un
resultado de US$510.054.81; es decir que esta cantidad representa hoy todo el

dinero que se obtendra como rentabilidad en el futuro.

VAN: Valor actual neto del proyecto; es decir son todos los flujos esperados
proyectados que se obtendran con la aplicacion de esta propuesta restandole
la inversion inicial en afio 0 y obteniendo como resultado el valor neto de este
proyecto de US$505.214.81.

TIR: Tasa interna de retorno, es el rendimiento que genera este proyecto; es
decir es la tasa maxima que se debe aplicar para que el VAN se haga 0; debido
que se esta comparando los flujos con y sin propuesta, al utilizar una inversién
en la reestructuracion y mejoramiento del rendimiento presenta una TIR de
1951% una tasa mayor a la de descuento; por ende no es un proyecto de

creacion de negocio.

ID: indice de deseabilidad; es decir que por cada délar que se va ha invertir en

esta propuesta se va a recupera 105.38 veces este valor.

Al tratarse de una planificacion estratégica donde se propone reestructurar y
mejorar los procesos y la productividad; se ha podido observar que con poca
inversion se puede esperar un beneficio y una mejora en la productividad para
la empresa ya que se busca reducir los costos de produccion y programacion
asi como también los gastos de ventas y administracion e incrementar las

ventas para los proximos 5 anos del proyecto.
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CAPITULO 6

6.1 Conclusiones

Se puede concluir indicando que la organizacion no cuenta con una cultura
organizacional bien direccionada, asi como también con procesos adecuados
que permitan alcanzar la productividad requerida para este medio de
comunicacion; los errores frecuentes en los diferentes departamentos han
contribuido para que sea asi, y la falta de una comunicacién correcta entre
directivos y colaboradores se ha sumado en esta problematica que se ha
detectado; afectando asi el desenvolvimiento eficiente y eficaz que requiere la

organizacion.

Se ha planteado como objetivo general esta propuesta de disefar la
planificacion estratégica para Telerama que permita cumplir los lineamientos
generales y especificos para la organizacion. Realizando un analisis de la
organizacion tanto interna como externa, considerando los factores endégenos
y exdgenos que podrian afectar. Asi mismo realizando las diferentes matrices
que permitan ponderar las debilidades y fortalezas, asi como las

oportunidades y amenazas que al momento registra la organizacion.

Los objetivos de crecimiento permitira incrementar la rentabilidad para aplicar
la television satelital, asi como también mayor crecimiento en el mercado
ofertando eficazmente los espacios publicitarios; y una mejora en los proceso y
en la negociacion con los proveedores para de esta manera ofrecer un mejor

servicio al cliente.

Mediante la elaboracion de las estrategias permitiran trabajar conjuntamente
con los departamentos de ventas y produccion para realizar programas
atractivos al televidente, realizando propuestas publicitarias para enganchar al
cliente en la programacion AAA; asi como también proponiendo analizar los
procesos principales para aplicar la reestructuracion de los mismos vy

negociando a través de canjes y pago en efectivo con proveedores para
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adquirir los recursos necesarios para cubrir con las obligaciones de la

organizacion.

Mediante el direccionamiento estratégico le admitira a la organizacion tener un
enfoque global de la misma para poder tomar decisiones que permitan
alcanzar este mejoramiento propuesto mediante todo el desarrollo de la
presente planificacién estratégica; dando a conocer la misién, vision, principios
y valores pilares fundamentales para que se pueda alcanzar los objetivos
corporativos, departamentales de la empresa; asi como también mediante la
mejora en los procesos criticos que se detectaron para alcanzar la eficiencia

en la productividad de cada uno de ellos.

Mediante los flujos de caja el comportamiento actual de la organizacion sin la
propuesta y luego como se puede obtener el cambio con el flujo de caja con la
propuesta; que si bien es cierto la cantidad que se va a necesitar para invertir
en esta propuesta es minima los rendimientos esperados son altos; y por
ultimo mediante el analisis beneficio — costo de estos flujos se puede apreciar
que es un proyecto viable que se puede alcanzar lo desarrollado en todo el

presente trabajo.

6.2 Recomendaciones

Una vez realizado el analisis actual de la organizacion con los diferentes
factores que afectan mencionados durante el desarrollo del presente proyecto
se puede realizar las siguientes recomendaciones para que sean consideradas

y puedan tomarse las mejores decisiones para la organizacion.

- Se recomienda realizar un analisis de la organizacion tanto interna como
externa; juntamente con los factores tanto endégenos como exdgenos que
influyen; para de esta forma determinar cuales son las fortalezas,
debilidades asi como también las oportunidades y amenazas que cuenta la
organizacion para definir la posicion actual de la empresa mediante la
realizacion de las matrices ofensivas y defensivas que permita detectar

correctamente estos resultados; asi como también proponiendo las
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diferentes estrategias que se deben llevar a cabo para cumplir con estos
objetivos y de esta forma alcanzarlos en el plazo establecido y en los

parametros asignados por la organizacion.

Por otra parte también se recomienda aplicar la misidn, vision, principios y
valores que se ha realizado en la presente propuesta de planificacion
estratégica para que el personal cuente con una cultura organizacional
aceptada y puedan conocer acerca de la empresa y hacia donde quiere
llegar mediante valores infundidos propios por la organizacién; para de esta
forma crear un ambiente acorde con las aspiraciones tanto para el cliente

interno como para la organizacion misma.

Asi mismo se recomienda el mejoramiento de los principales procesos que
esto permitira alcanzar la eficiencia en la productividad y generando
mejores resultados para que el departamento de ventas juntamente con el
de produccién y programacion puedan entregar programas entretenidos
que sean atrayentes tanto a los televidentes como a los clientes y asi poder
ganar el crecimiento en el mercado y por ende el crecimiento economico
que permitira contar con mayor rentabilidad para la empresa como se ha
demostrado mediante el analisis de los flujos con y sin propuesta; para asi
poder alcanzar los objetivos que se han planteado durante el desarrollo de

todo este presente trabajo de Planificacion Estratégica para Telerama.
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