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RESUMEN

La presente Memoria de Experiencia Profesional, pretende exponer la
practicalaboral en el area de Administracién y ventas en un canal de televisién de
prestigio como lo es Canal 5tv, esta empresa utiliza buenos modelos para el
desarrollo de sus actividades, como lineamientos de alto estandartanto en lo
administrativo, ventas y operativo; esto le permite gozar de muy buena
reputacién en sus procesos entre los otros canales locales de la isla, de igual
manera le permite tener un lugar adecuado en donde los trabajadores pueden

desarrollarse laboralmente.

Los estudiantes universitarios adquieren conocimiento en el aula de clases y con
sus profesores, en su mayoria son conocimientos tedricos que les permiten
desarrollar técnicas y habilidades en el desempefio de la funcién en el area
laboral; Cuando un estudiante egresa de la carrera universitaria y decide ingresar
en el campo laboral tiene una desventaja, ya que no cuenta con conocimientos
practicos, estas habilidades laborales se desarrollan por la persona durante la

experiencia cotidiana en el trabajo.

Trabajar en una empresa privada, permite desarrollarse en un ambiente laboral
real, con retos desafios que cualquier joven o empleado podra encontrar en un

futuro, si decide trabajar en una empresa publica o privada.

La memoria de experiencia profesional es un informe de actividades
profesionales del pasante donde aplique los conocimientos de su area de
formacion en este caso fue en la Universidad De Quintana Roo Campus
Cozumel.Por lo que desarrollar una memoria de actividades contribuye a citar
todo lo que el estudiante de la universidad aprendié durante la carrera,
describiendo como aplicdla teoria en un ambiente real y competitivo, la manera

como se desarrollé y empleo las técnicas aprendidas.
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INTRODUCCION

Se vive una época de constantes cambios, tanto a nivel nacional como
internacional, por lo tanto, en la actualidad para que se denomine a una empresa
como modernadebe optimizar sus recursos, ofrecer bienes y servicios de calidad,

para satisfacer las necesidades del mercado y poder ser mas competitivo.

Cuando se habla de calidad y productividad, se refiere a un cambio de actitudes,
valores y cultura que deben existir en todas las personas involucradas en la
organizacion. Para lograr este cambio en el ser humano, es necesario saber

como motivarlo.

La American Marketing Asociation, define la venta como "el proceso personal o
impersonal por el que el vendedor comprueba activa y satisface las necesidades
del comprador para el mutuo y continuo beneficio de ambos (del vendedor y el

comprador)"

Un departamento de ventas es el responsable de mantener las buenas
relaciones entre la empresa o compainiia y su cliente o publico objetivo; ¢de qué
manera? esto lo hace nombrando a un encargado de ventas; este es el agente
gue se ocupa en la toma de decisiones de acuerdo con el presupuesto con el

que cuente la empresa; y analizara si aumentar o disminuir el volumen de ventas.

(¢ Qué es un departamento de ventas? (2019, septiembre 2) Recuperado de

https://www.madridactualidad.es/departamento-de-ventas/)

Un departamento de ventas dirige la distribucion, preventa, venta y post venta de
los productos o servicios de una empresa o compania; entrega la mercancia o
hace llegar el servicio; la intencidn principal es generar un impacto financiero
positivo en la empresa; esto lo logra obteniendo incrementos significativos en el

volumen de sus ventas, asi como un mejor posicionamiento de su marca.



Entre algunas funciones del departamento de ventas, incluye actividades que no

solo son visitar clientes y vender.

A continuacion, se mencionan algunos ejemplos de las funciones del

departamento de ventas, segun el autor David Torres:

« Enfécate en el producto o servicio principal que piensas vender.

o Establecer un prondstico en ventas: qué cantidades vas a vender; sé
realista con estas cifras y procura cumplir esas metas a fin de
incrementar tus ventas progresivamente.

e Preguntarse: ;cémo ayudaras a tu publico objetivo?, ;con qué
recursos cuento para ayudar a mis clientes o publico objetivo?

o Coordinar las actividades que llevaran a cabo los agentes de ventas y
controlalos.

o Establecer un “plan de ventas” y sé flexible con este.

CAPITULO | GENERALIDADES DE LA EMPRESA:

1.1 DATOS GENERALES

1.1.1 NOMBRE COMERCIAL.:
Canal 5tv Cozumel
RAZON SOCIAL:
Pantalla Liquida S.A DE C.V



1.1.2 UBICACION:

5ta Avenida entre 2 y 4. Colonia: Centro Cozumel Quintana Roo

1.1.3 GIRO:
Como giro comercial se entiende a la actividad o negocio que desarrolla la
misma. Estas actividades se clasifican en diferentes categorias de acuerdo con

su proposito y su importancia dentro de la empresa; Existen tres grandes



categorias que agrupan a los giros empresariales segun su actividad: industrial,
comercial y de servicios. Sin embargo, dentro de estos tres grandes grupos
existe una gran diversidad de actividades posibles. (Caro, 2004)

Canal 5Tv Cozumel, esta en la categoria de Servicios, ya que lo que ellos
ofrecen son bienes intangibles, porque manejan el servicio de spots y

menciones.

1.1.4 TAMANO DE LA EMPRESA:
El tamafio de empresas se determinara conforme al "Acuerdo por el que se
establece la estratificacion de las micro, pequefias y medianas empresas,
publicado el 30 de junio de 2009 en el Diario Oficial de la Federacion", conforme

a los siguientes criterios:

Tabla 1

Ejempldtamaiio de empresas

Estratificacion
R de ni q Rango de monto de - L
~ ango de numero de ventas anuales ope maximo
Famano Sector trabajadores combinado*
(m.d.p.)
Micro Todas Hasta 10 Hasta $4 4.6
) Desde 11 hasta Desde $4.01 hasta
Comercio 93
30 $100
Pequena
Industria y Desde 11 hasta Desde $4.01 hasta 95
Servicios 50 $100
) Desde 31 hasta Desde $100.01 hasta
Comercio 235
100 $250
) o Desde 51 hasta
Mediana Servicios
100
] Desde 51 hasta Desde $100.01 hasta
Industria 250
250 $250

Nota: Recuperado del Diario Oficial de la Federacion.

Copyright 2016.




Las micro, pequefias y medianas empresas (MPYMES), tienen una gran
importancia en la economia y en el empleo a nivel nacional y regional, tanto en
paises industrializados como en los de menor grado de desarrollo. Las empresas
MPYMES representan a nivel mundial el segmento de la economia que aporta el
mayor numero de unidades economicas y personal ocupado; de ahi la relevancia
que reviste este tipo de empresas y la necesidad de fortalecer su desempefio al
incidir éstas de manera fundamental en el comportamiento global de las
economias nacionales. Los criterios para clasificar a la micro, pequefia y
mediana empresa son diferentes en cada pais; de manera tradicional se ha
utilizado el numero de trabajadores como criterio para estratificar los
establecimientos por tamafio, y como criterios complementarios, el total de
ventas anuales, los ingresos y/o los activos fijos.

(Micro, Pequena, Mediana y Gran Empresa [archivo PDF]. Recuperado de
https://www.inegi.org.mx/contenidos/programas/ce/2009/doc/minimonografias/m_
pymes.pdf)

Por lo tanto, canal 5Tv se considera como una pequeha empresa local en la isla

de Cozumel, que ofrece servicios de publicidad.

1.2RESENA HISTORICA DE LA EMPRESA
Una "resefa historica" contiene la historia de la empresa. Debe incluir toda la
informacion pertinente acerca de la empresa, sus productos o servicios, su
mercado y/o industria y su equipo de gerencia. Debe estar escrita de forma tal
que atraiga el interés de un periodista. Debe centrarse siempre en los beneficios
y la informacién. Recuerde, ésta no es una herramienta de ventas, de modo que
evite al maximo los elogios. (¢, Qué hace un departamento de ventas? 2019,
septiembre 2 Recuperado de https://www.emprendepyme.net/resena-historica-u-

hoja-informativa.html)

Tv Cozumel, Canal 5 es un canal de television que se transmite via cable por el
sistema Cablemas. Estamos ubicados en el canal 25 en analdgico y el 135 en

digital. Canal 5 comenzd operaciones en 1997 por sefal abierta operando la



frecuencia XHCOZ (actualmente al aire). Debido a que el consumo de television
por parte de la poblacion se inclind por los sistemas restringidos y siendo
Cablemasla que mas suscriptores tiene en Cozumel, se decidi6 en 2007
incorporar a Canal 5 en esta red que es la que actualmente operamos y
comercializamos.

Somos una televisora local con programas que van dirigidos a la sociedad
cozumelenas resaltando la historia, los valores familiares, la cultura y tradiciones,
la belleza y los recursos naturales de Cozumel, asi como la informacién
oportuna, la critica objetiva y fundamentada en los hechos abordada desde la
ética y responsabilidad de Canal 5.

Se trata de una programacion dirigida al televidente local donde se vea reflejado
e identificado. Llevamos a la pantalla las situaciones cotidianas que influyen en la
vida diaria de todos los cozumeleios.

Después de una renovacion técnica en nuestro canal e instalaciones y la
profesionalizacion en nuestros procesos de operacion y produccién en 2011,
dieron como resultado una mejor calidad de contenidos y seinal al aire mismo que
se ve reflejado en la preferencia del auditorio por nuestra sefal.

La renovacion tecnoldgica de nuestros equipos de produccion, realizacion y post
produccion nos dan la oportunidad de responder pronta y eficazmente a casi
cualquier evento de ultima hora en nuestro entorno.

Canal 5 tv, con el paso del tiempo se ha convertido en una referencia seria y a
tomar en cuenta de los eventos noticiosos de nuestros programas. En canal 5 tv,
estamos produciendo la televisién de nuestra gente.

(Avila, E. (2005, enero 3) Defensoria de la Audiencia. Tv Cozumel de

https://tvcozumel.mx/index.php/defensoria#defensoria-de-audiencias)

1.30RGANIGRAMA

El organigrama de una empresa consiste en una representacion visual ordenada

de cada una de las estructuras organizacionales que componen la entidad.



Se trata de un sistema que permite identificar las cadenas de mando, como se
agrupan los empleados, bajo qué departamentos y las funciones y relaciones
jerarquicas de la plantilla. Siempre marcado por los criterios de la direcciéon y
las politicas de RR. HH.

A continuacion, se presenta el organigrama de Canal 5Tv Cozumel.

GERENTE GENERAL

L.C.CEDUARDO AVILA GUZMAN

1.4MISION, VISION.

JEFE ADMINISTRATIVO JEDE DE INFORMACION JEFE DE OPERACIONES
L.S.C DELIA MENDEZ PORFIRIO ANCONA CESAR VALDEZ
VENTAS GUIONISTA MASTER DE VIDED
MAGALY MAY =T
I ARIADNA ALVAREZ
REPORTEROS ¥ I
CAMAROGRAFOS PRODUCCION
RECEPCION - OMAR MEDINA
N - VICTOR HERNANDEZ - ISRAEL HERRERA
- MARIA ARGUELLES _REYES IVAN - RAQUEL PAREDES
- MANUE LOPEZ - JENNIFER VERA - ALEJANDRO OLEA

La implementacion de la mision y la vision de las organizaciones es un deber que
tienen que cumplir todas las empresas que deseen tener éxito y sobresalir en el
giro al que se dediquen. Canal 5Tv Cozumel tiene fijada su mision y su vision, la
cual hace del conocimiento a todos sus empleados desde el primer dia de
labores de la empresa, esta informacién en el curso de induccion, “EL objetivo de
la induccién es ayudar a los nuevos trabajadores a desarrollar un sentimiento de
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pertenencia y aceptacion para generar entusiasmo y general la moral”
(Rodriguez,2007)

MISION

Desarrollar y producir de manera profesional contenidos para radio y television
dirigidos a los diferentes sectores de la sociedad con los mas altos estandares de
calidad y profundo apego al cédigo de ética que rige las actividades de la
organizacion para posicionar a Canal 5tv y 107.7 FM como un importante
referente en la opinidn publica regional.

VISION

Consolidar a los medios de Patronato en la sociedad para ser un agente
dinamico, participativo y propositivo con programas de enfoque social, humanista
y rentables con un equipo de trabajo multidisciplinario, responsable y
comprometedor con los principios por los cuales se origind. Asi mismo,
establecer alianzas con instituciones publicas, privadas y organizaciones
reconocidas por su integridad. Llegar a ser un factor de cambio y lider de opinién

con poder e influencia en la sociedad.

1.5PRODUCTOS Y CLIENTES

Un producto es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles (forma,
tamano, color...) e intangibles (marca, imagen de empresa, servicio...) que el
comprador acepta, en principio, como algo que va a satisfacer sus necesidades.
Por tanto, en marketing un producto no existe hasta que no responda a una
necesidad, a un deseo. La tendencia actual es que la idea de servicio acompaiie
cada vez mas al producto, como medio de conseguir una mejor penetracion en el
mercado y ser altamente competitivo. (Concepto de producto. (s/f.). Recuperado
de https://www.marketing-xxi.com/concepto-de-producto-34.htm)

Canal 5tv Cozumel, contiene una amplia barra de programaciones para todo tipo

de publicos, este es uno de sus productos que ofrece.

LA PROGRAMACION ESTA DIVIDIDA EN 4 BLOQUES:

1. Informacién y opinién
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2. Valores y cultura
3. Entretenimiento y deportes

4. Documentales, programacion externa y programas especiales

PROGRAMAS DE LA BARRA DE INFORMACION Y OPINION:

1. Media Sur de la mafnana
2. Veértice. El angulo de la noticia.

3. Las 5+ del 5 (espafol/inglés)

BARRA VALORES Y CULTURA:

1. Dialogos de mujer

BARRA ENTRETENIMIENTO Y DEPORTES:

1. Celebrando
2. Zona deportiva
3. El Changarrito

BARRA DOCUMENTALES, PROGRAMACION EXTERNA Y ESPECIALES:

1. ONU
CAPITULO Il EXPOSICION DE MOTIVOS

2.1 ANTECEDENTES:

El motivo por el cual se realiza la presente memoria es para culminar el proceso
de formacion académica en la Universidad De Quintana Roo Campus Cozumel,

en base a la experiencia laboral en la empresa Canal 5Tv Cozumel.

Durante el tiempo que se desempenaron las funciones en el area de ventas, se

pudieron percibir algunas dificultades que se presentaban dentro de la misma
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que se pudieron ir mejorando paulatinamente, lo cual se ve reflejado en el

incremento de sus ventas y de su prosperidad como empresa.

Se trabajo en el area de ventas por 2 afios, que fue del 10 de octubre del 2016 al
31 de diciembre 2018.

Se recibié una induccién por parte de las personas que estaban a cargo del
puesto, quienes describieron algunas actividades que ellos hacian, las cuales se

volvieron parte del trabajo actual del area.
2.2 OBJETIVOS
2.2.1 OBJETIVO GENERAL

Describir la experiencia profesional como empleada del departamento de ventas

en Canal 5tv Cozumel.
2.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS.

- Identificar las habilidades aprendidas y aplicadas en el departamento de ventas

en el canal.

- Describir mi experiencia en la empresa decomo los conocimientos aprendidos
en la carrera de Sistemas Comerciales, ayudo a tener un buen desempefio en el

area laborada.
2.3 JUSTIFICACION

Con el indetenible cambio global que sufre la economia se ha buscado la mejora

en cada una de las areas de una empresa, aunque con la era del consumismo en
el cual nos encontramos, dejar a un lado la publicidad y no tomarla como una de

las herramientas que mejor debemos manejar, seria el desperdicio de una

oportunidad muy favorable para los objetivos de la empresa.

En la actualidad se vive un ataque masivo de publicidad por muchos medios,
ejemplo: television, radio, periddicos, volantes, espectaculares, publicidad

via internet, mensajes de texto al celular, correo postal y aun dentro
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de productos que adquirimos. Tanto es el alcance de la publicidad que ha llegado
al punto en que se puede anticipar lo que el cliente desea o necesita ayudando
asi a planear los futuros alcances de venta que podemos presupuestar.

La observacién de los gustos cambiantes del cliente nos ayuda a ofertar
productos y servicios que estén a la vanguardia de lo que el cliente desea o
puede utilizar. (Walker.2007)

La dependencia de las organizaciones modernas hacia el area de tecnologia e
informacion en los medios de comunicacion ha crecido dramaticamente durante
el ultimo tiempo y promete seguir incrementandose al ritmo de entornos cada vez
mas desafiantes y competitivos, y estos es resultado de que muchas empresas
estan tomando la decision de reestructurar sus departamentos y se estan dando
cuenta de todos los cambios positivos que esto implica para su negocio.
(Quintanilla, 1998)

La tendencia a la globalizacion posiblemente ha influenciado en la toma de
decisiones de varios paises del mundo, tanto en lo politico, econémico y
religioso: probablemente las tendencias globales también hayan influenciado en

los procesos administrativos y de ventas en las empresas. (Estay, 2005)

Las crecientes demandas de estos clientes cada vez mas complejos han creado
necesidades y oportunidades de negocio para las empresas de comunicacion

que decidan dedicarse de lleno a las ventas, como lo ha hecho Canal 5tv.

En la actualidad la gran mayoria de las grandes empresas tienen presencia en
varios paises, de igual manera tienen influencia en otras por su éxito o
prosperidad, algunas han creado procesos para mejorar sus ventas, “Las
naciones se encuentran inmersas en un contexto mundial, en el cual ninguna
region o nacion pueden aislarse de las demas. De esta manera, los sucesos

importantes es un lado tienen repercusiones en otro” (Arias & Heredia,2004)

Canal 5tv Cozumel, se ha dedicado a crear espacios de entretenimiento para las

familias cozumelefas, lo cual implica la realizacidon de programas de informacion,
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programas de entretenimiento entre otras; pero para poder llevar acabo dichos
programas se necesita la entrada de ingresos para que se puedan solventar los

gastos que estos generan.

Es por eso que la empresa se dedica a comercializar los espacios al aire, Canal
5tv ofrece spots publicitarios (videos), menciones en programas en Vivo,
cobertura de eventos, uso de imagen en los sets de grabacion, y en algunas

ocasiones menciones en su frecuencia de radio 107.7 FM “La voz del caribe”

Un gran numero de empresas nuevas y ya establecidas en Cozumel han
mejorado de manera acelerada sus visitas y ventas gracias a Canal 5tv Cozumel,
al ofrecerle un amplio repertorio de paquetes de spots, menciones, entre otros.
Su estructura de ventas es a nivel local y tienen 10 afios de experiencia, y eso le

permiteser una de las empresas televisoras grandes y competitivas en su ramo.

Sin embargo, en los ultimos afios la empresa se ha visto con problemas para
ampliar su cartera de clientes, porque hay dificultades en los tiempos de entrega

de los spots para que se puedan revisar y aprobar.

Al dedicarse de lleno a un area en especifica de trabajoes de gran ayuda porque
se puede dar cuenta de los pros y contras que tiene este departamento; al
momento de estar trabajando en el area de ventas, se pudo notar que este
departamento, aunque sea de gran importancia dentro de la empresa ya que
estaba altamente descuidado ya que no habia una persona en especifico que se

encargara de hacer estas ventas.

Al ser responsable durante 2 afos del departamento de ventas, se logré un
incremento significativo en las mismas ya que obtuvieron clientes nuevos no solo
de Cozumel, sino de Playa del Carmen y Puerto Morelos, ya que a los clientes se
les daba un servicio mas personalizado, se hacian visitas a los negocios, que es
de gran importancia ya que uno puedo ver lo que los otros negocios necesitan y

asi poder generar paquetes publicitarios que se ajusten a sus necesidades.
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CAPITULO IIl DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA LABORAL EN
EL DEPARTAMENTO DE VENTAS.

3.1 DESARROLLO DE LA ESTANCIA LABORAL.

Las empresas o companias funcionan como sistemas o unidades, ya que para el
funcionamiento de ellas es necesario hacer trabajar varios engranes o areas de
la empresa, de manera que, si alguna parte no funciona, la compafia podria no
trabajar correctamente, “Los componentes de cualquier sistema o unidad deben
ser coordinados de manera légica y eficiente para que puedan aportar beneficios
tanto a Ila propia organizacibn como a sus miembros individuales”
(Rodriguez,2007).

En los ultimos afios las empresas de comunicacion han volteado sus ojos hacia
empresas grandes o marcas, esto se debe al gran potencial existente ya que,
con una buena propuesta, con costos accesibles, pueden atacar un mercado que

ha ido cobrando importancia. (Lopez, 2017)

A pesar de la gran demanda por servicios publicitarios, algunas empresas no se
han consolidado rapidamente debido a la gran competencia que existe en el

mercado y en ocasiones las barreras que pueden existir.

Debido a la demanda de servicios de publicidad, canal 5tv ha tenido problemas
para terminar en tiempo y forma los spots publicitarios, ya que para tener un spot

completo se requiere de un proceso el cual es:

1. Necesita ir a grabar video: Este consiste en ir al local del cliente, ya saber
qué es lo que se tiene que grabar, hacer varias tomas para tener

respaldos y ver cuadles son las mejores para poder hacer el comercial.
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2. luego grabar la voz: Se tiene que tener escrito el dialogo que se tiene que
grabar, donde se contiene la informacion del negocio, como direccion,
precio, promociones y sobre todo el nombre del lugar.

3. se tiene que editar y pasar a aprobacion del cliente: Una vez que se tenga
tanto el audio como el video, el editor tiene que trabajar en ellos para
poder tener el producto final, y poder mostrarselo al cliente para que este
lo apruebe y si es el caso contrario hacer los cambios solicitados para que

ya pueda salir al aire.

Todo esto requiere personal y tiempo; esto no solo afecta la venta, también
afecta la confianza de sus clientes, la cual, es fundamental para el éxito de la

compaiia.

Por lo antes expuesto en este contexto, es importante analizar la situacion en la
que se encuentra la empresa, al estudiar los factores que potencialmente tienen
el mayor impacto, que permitan tener un mejor enfoque hacia acciones
encaminadas a la disminucién de las debilidades, asi como aprovechar y
aumentar las fortalezas de esta. También es importante considerar el impacto
negativo que representan las amenazas y tratar de minimizarlas, como también

sacar provecho de las oportunidades que se presentan en el entorno.

En el proceso de induccion suelen darse, al nuevo trabajador, informes de la

siguiente naturaleza (Reyes,2010)

1. Idea de la empresa en que va a trabajar, su historia, sus productos, su
organizacion.

2. Politicas generales de personal: que espera la empresa del nuevo
trabajador, y que puede esperar el de la empresa.
Reglas generales de disciplina, que puede y no hacer.
Beneficios que uno como empleado puede disfrutar.

Visitar la planta y presentarlo con algun jefe de mayor categoria.
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Durante los primeros dias se recibié por parte de las personas encargadas del
area, el curso de induccion y familiarizacion que se brinda a todo el personal de
nuevo ingreso, para que de esta manera la empresa esté cumpliendo con lo que
pide la ley, de igual manera brindar a los empleados un panorama amplio,
proporcionando datos generales de la empresa, como sus antecedentes, historia
en la comunidad, cuales son las otras empresas hermanas, informacién sobre
departamentos, areas y quienes son las personas a cargo de cada departamento
y area; al finalizar los dias de induccion se presenta ante todos los empleados,

para que ellos sepan cual es su nombre y su cargo.

“Las experiencias iniciales que vive un trabajador en la organizaciéon van a influir
en su rendimiento y adaptacion; en esto radica la importancia del proceso de
induccion” (Rodriguez,2007) de esta manera la empresa ayuda al empleado
nuevo en la adaptacién del nuevo lugar de trabajo, buscando un mayor

rendimiento en casa uno de sus trabajadores.

Con el proposito de aprovechar al maximo los recursos del area de capacitacion
y obtener mejores resultados en los cursos de induccién a la empresa, es

importante llevar acabo los siguientes puntos. (Reyes,2010)

1. Conviene que el nuevo empleado sea personalmente llevado y presentado
con el que se habra de ser su jefe inmediato, y no simplemente enviarlo
con una ficha de ingreso. Por lo menos debe darsele una tarjeta de
presentacion muy amistosa y cordial.

2. El nuevo jefe debe presentarlo a su vez, con los que habran de sus
compafieros inmediatos de trabajo.

3. Debe después explicarle, de ser posible por mismo, en qué consistira su
trabajo. Para ello, nada mejor de auxiliarse de la descripcion del puesto.

4. Deben mostrarle los sitios que requiere conocer, tales como lugar de

cobro, de abastecimiento de material, sanitarios, etc.

De esta manera el Canal 5tv hace cumplimiento a una de las sugerencias que

hace Reyes (2010) ya que el Director general del canal ofrecié un recorrido al
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personal nuevo por las areas del canal con la finalidad de que se tenga
conocimiento de las instalaciones, la ubicacion de las areas y oficinas de la
empresa, se recorrieron los pasillos, los sets de grabacion, los camerinos, la sala
de juntas y la radio, se mencioné como y por donde se deben acceder a las
areas, en qué momento no pasar en radio y los sets donde hay programas en
vivo, se ensefd al personal de manera de cémo usar el reloj checador al
momento de llegar y salir; también hizo mencion de la importancia de portar
siempre el uniforme limpio y planchado, al igual de que el gafete tenerlo en un
lugar visible y siempre con nosotros porque esto acredita a las personas como

empleadas y permite en acceso a las areas de trabajo.

“Otra etapa del proceso de induccion consiste en introducir al trabajador al
puesto que desempefara, es decir, colocar al empleado recién contratado en el
puesto que ocupara” (Rodriguez,2007). En este caso después de los 3 primeros
dias de tramites para la contratacién y después del curso de induccion, se fue
asignado un cubiculo que contenia un teléfono y una computadora, con la
finalidad de que se realice los diferentes trabajos que previamente se habian
comentad. La computadora y el teléfono se encontraban conectados a la red
interna de la empresa y con acceso a internet, contaba con diferentes programas
y una lista de clientes que ya tenia la empresa, asi como documentos,

presentaciones y varios documentos.

Durante las primeras semanas se estuvo hablando con los clientes activos que
tenia el canal para presentarme como nueva encargada del area de ventas,
preguntarles como se han sentido durante su estancia con nuestra empresa, y en
algunos casos checar si su contrato ya estaba a punto de vencer y preguntarles
si querian continuar con su espacio publicitario y si querian cambio de spot o

mencion.

Las tareas basicas que se ensefaron durante la induccién al departamento
fueron: la etiqueta o forma estandar de contestar el teléfono, como usar el

conmutador y enviar llamadas, se dio a conocer los diferentes numeros o
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extensiones de los departamentos, se mostré como se debe realizar una llamada

externa y la ubicacion de botiquines, extintores en caso de ser necesario.

Una vez que se tiene en dia las visitas y contratos de los clientes que ya estan
activos, se procede a ver futuros clientes y generar estrategias para poder

venderles los paquetes publicitarios.

Semanas después de haber iniciado el trabajo ya inmersoen el area de ventas,
se hace una reunidn con las personas que estaban anteriormente en el puesto
para checar con cual empresa se han entrevistado, que les han ofrecido y como
ha sido el trato de los empresarios, para saber como llegar a darle continuidad en

las ventas que ya se habian iniciado.

Se empez6 a visitar a los negocios de la isla de Cozumel, primero se busca los
prospectos a clientes; para poder hacer este proceso se tiene que buscar cuales
son los negocios que hay en la isla que dan prioridad a los consumidores locales
y sobre todo que no estén anunciandose en otro medio local, se hace una
pequefia investigacion en sus redes sociales, su pagina web para ver cual es su
giro, que tipo de clientes los frecuentan mas, que productos o servicios ofrecen,
se agenda una cita con el propietario o en algunos casos con los encargados
generales; se acude el dia de la cita con nuestros futuros clientes; al momento de
llegar, se genera una platica amena con la persona que nos esta atendiendo
para luego poco a poco ir introduciendo el tema de ventas, cuando se esta
hablando de los paquetes publicitarios se les hace hincapié de los beneficios que
uno como empresa tiene al contratar espacios publicitarios sobre todo en
television, Los spot de television son eficaces para dar a conocer cualquier
informacion ya sea de tipo comercial o social ya que el lenguaje publicitario utiliza
un importante mecanismo de comunicacion como lo es la persuasion, que es el
resultado que el anunciante busca conseguir en los receptores para poder
abordar sus sentimientos, llamando su atencion, a través del empleo de la
sugestion. (;,Qué es spot de television 2015, octubre 23 Recuperado de

https://conceptodefinicion.de/spot-de-television/)
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Al momento que el cliente acepta trabajar con el canal, es momento de generar
sus estrategias de spots, ver a que publico quieren llegar, que es lo que quieren
transmitir y sobre todo si tienen fechas importantes para darle mas relevancia;
una vez teniendo toda esta informacién se empieza a trabajar en el spot
publicitario, dando a conocer el nombre, direccion, horarios y el servicio que ellos
ofrecen, se elige el slogan y la musica que se utilizaria durante su estancia en el

canal.

Otro de los trabajos del cual es responsable el area de ventas, es coordinar al
area de produccion, es decir, coordinar el dia de grabacion en el negocio, checar
que hay que grabarse y que no se deben de grabar, sobre todo lo que el cliente
quiere realzar de su negocio, antes de ir a grabar el spot se tiene que verificar
que todo esté listo, tanto la idea del spot como lo que se necesita para grabar, es
decir, las personas que saldran en el spot, los camardgrafos, todo su equipo de

grabacion.

Ya teniendo las imagenes que se necesitan para poder realizar el spot, continua
otra labor del trabajo de ventas, generar el texto que se utilizara en el spot, en el
texto uno debe de ser breve y conciso, debe expresar el sentido de la empresa y
sobre todo la calidad de sus productos, tiene que ver con que énfasis sera leido y

en ocasiones toca grabar con su voz este texto.

Una vez que se tienen las imagenes y las voces ya listas, es momento de
coordinar la edicion del spot, definir que imagenes van, que secuencia debe
tener, si la musica va en volumen alto, medio o bajo, checar que el audio sea
entendible y que las imagenes expresen lo que el cliente quiere mostrar, una vez
terminado y se exporta, se le manda al cliente a verificaciéon, si el spot es
aprobado se empieza su transmision del dia que es aceptado, si es lo contrario

se hace los cambios que se solicitan hasta ser aceptado por el cliente.

Otra de las areas donde se laboro fue en el area de continuidad, es decir checar
que programas y que cortes comerciales salen al aire.Ademas de vigilar y

monitorizar la emision constantemente, los operadores y responsables de
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continuidad de cada cadena tienen un montén de funciones: son los encargados
de poner la imagen del canal cuando se esté emitiendo algun programa, los
banners, los tickers informativos (aunque mas bien de esto se ayudan con un
ordenador y su sistema de continuidad); colocar la parrilla de programacion diaria
en sus franjas y horas correctas; anadir los bloques publicitarios; avisar a los

programas en directo cuando les tocaria irse a publicidad.

Los operadores de continuidad son también los encargados de ejecutar la pauta
unica publicitaria entre todas las cadenas que tengan acuerdo. A nivel de
espectador, la pauta unica es un auténtico horror, pero a nivel técnico es algo
impresionante conseguir sincronizar varias cadenas. (Soto, J. 2012, Julio
12;Quién es quién en television? Continuidad. Recuperado de

https://www.espinof.com/presentadores/quien-es-quien-en-television-continuidad)

Al encontrarse en esta area de trabajo, permite estar al pendiente de los spots
que van a transmitir, checar en que programan estas pautados y en donde se
anexan las menciones, entonces esta area va de la mano con el area de ventas,
porque asi se puede saber que espacios vender y cuales no, porque ya estan
muy saturados, ya que se recomienda que un espacio de publicidad no sea
mayor de 3 minutos, por eso los spots que se venden son con duraciones

mayores a 30 segundos y menores a 60 segundos.

Hacer programas de televisién en ocasionescomo conductor es muy gratificante
ya que dan popularidad ante la audiencia y sobre todo da estabilidad econdémica,
esto se da en empresas de comunicacion grandes, ya establecidas y sobre todo
gue son ya conocidos por muchos televidentes, y patrocinadores; esto pasa en
cadenas televisivas nacionales e internaciones, porque son vistos en muchos
lugares de México y en el mundo; pero pasa todo lo contrario cuando el canal de

television es local y sobre todo donde aun esta fuerte la industria radiofénica.

Referente a lo comentado, Canal 5Tv Cozumel, tiene una amplia gama de
programas de todo tipo, pero sobre todo programas de entretenimiento y

sociales, estos programas son vendidos por sus mismos conductores ya que se
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les da la oportunidad de generar un ingreso al estar en el programa, estas ventas
son autéonomas, es decir, los conductores saben que ofrecer y el precio que se
otorga, pero antes de salir a ver a sus clientes deben de pasar por el area de
ventas, ya que una de las politicas empresariales que se manejaes no ir a visitar
a los clientes que estan activos y a los clientes que ya se fueron a visitar, ya que
si se hace todo lo contrario los clientes veran precios diferentes y pensaran que
la empresa no es seria; uno de los cambios que se hicieron de esta politica que
se tenia con anterioridad fue que todos los vendedores mantengan los mismos
estandares de precios, y vender otros espacios; es decir que se les entregaba a
todos los vendedores la misma propuesta a cada uno, para que se venda toda la

parrilla de programacion, sin variar en precios y espacios.

Durante el tiempo que se estuvo trabajando en esta empresa de comunicacion,
se generaron varios proyectos de la empresa y uno de los mas importantes y
relevantes fue comprar y crear unas radiodifusoras comercializables en partes de
Quintana Roo, Campeche, Yucatan; proyecto en el cual se tuvo una gran e

importante participacion.

Para poder adquirir una de las concesiones de frecuencias comerciales que en
ese tiempo se vendieron, se tuvieron que ingresar una gran cantidad de
documentos ante el sindicato de trabajadores de la industria de la radiodifusion,
television, telecomunicaciones, similares y conexos de la republica mexicana (
STIRTT) este trabajo se estuvo realizando por mas de 2 semanas ya que los
documentos se tenian que escanear, convertirlo en 1 solo archivo y se tenian

que enviar tanto fisica como digitalmente.

Mientras se estaba en espera para saber si la empresa era candidata a estas
ventas, se estuvo investigando sobre las otras radios que estan en los lugares
donde posiblemente se podria comprar una concesién, se averiguaron precios y
paquetes que se son utilizados en estos lugares, ya que varian a los precios que
se manejanen Cozumel, se estuvo buscando programas para transmitir, para

hacer las pautas y pasarlas a todos los departamentos que se tendra por medio
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de un solo enlace, se estuvo averiguando todo esto, ya que la concesidén que se

tiene en Cozumel no es comercial, entonces es algo nuevo para la empresa.

Cuando avisaron que, la empresa si era candidata y cuales estaban ya
disponibles para comprar, se viajé a estos lugares para ver donde seran las
instalaciones, que tanto se necesitaria para poder empezar a posicionar las

nuevas concesiones.

Se logro la compra de las concesiones y se inici6 el trabajo desde Cozumel, y en
ocasiones se tuvo que viajar para estar pendientes de este nuevo proyecto; de
las concesiones que se adquieren ya hay una trabajando en Puerto Morelos,

Quintana Roo.

Una de los cambios mas representativos durante el tiempo laborando en el area
de ventas, fue la creacion de los controles remotos en los negocios, y este fue
utilizado en diferentes empresas, como por ejemplo Pacsadelli; ya que la
empresa fue la encargada de crear contenido y hacer las transmisiones en vivo
durante los espacios asignados; otro ejemplo es al Centro Medico de Cozumel
(CMC) cuando se realizaron los viajes a los sitios de inauguracion fuera de
Cozumel; y las tomas de protesta e informes de gobierno del Estado, donde la
empresa estuvo presente para poder transmitir en vivo desde los lugares, este

proyecto no se hacia en el canal.

CAPITULO IV ANALISIS Y RESULTADOS

4.1 CONOCIMIENTOS APRENDIDOS EN LA ESTANCIA LABORAL.

Al llevar a cabo el trabajo en el area de ventas, se tuvo la oportunidad de llevar a
la practica los conocimientos adquiridos en el aula de clase en un entorno laboral
real y con herramientas modernas que se habian aprendido en clase. De igual
manera se aprendié cuales son las principales necesidades y retos que se
presentan en la administracion de un departamento y como desarrollar las tareas

que este necesita.
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Como parte del area de ventas se aprendio a realizar contratos para clientes, a
poder generar buenas estrategias dependiendo de lo que el cliente necesite, se
mejord el poder de convencimiento y sobre todo perder el miedo a hablar con
otras personas, también se aprendid a realizar busquedas de manera digital y
fisico para poder elaborar documentos importantes, de esta manera se reafirmé
el conocimiento aprendido en clase, se mejoré el uso de paqueteria office, ya

que se utilizé estos programas para el desarrollo de tareas.

La relacidon con el personal interno de la empresa, ayudo a mejorar las
habilidades de atencion al cliente, las habilidades directivas de personal. Se
aprendi6 la forma de como dirigirse a las personas, la forma correcta de hablar
con duefios o gerentes de alguna empresa, y la forma correcta de expresarse en
diferentes circunstancias; al convivir con otras personas muy diferentes a ti por
mas de 6 horas al dia te ensefia a ser tolerante, paciente y sobre todo como

tratar a cada persona dependiendo de cdmo esta sea.

Se llevé a la practica los principios éticos aprendidos en la universidad, que van
desde la motivacién al personal, honestidad, responsabilidad al momento de
realizar trabajos, aprender a ver cuales son las necesidades de los clientes,
buscar al segmento que cada empresa tiene, el compromiso para alcanzar los
objetivos que uno se propone tanto personal como profesional por medio de la

colaboracion y el trabajo en equipo con las personas de otras areas.

CONCLUSIONES

Al realizar este trabajo de memoria de experiencia laboral me permite describir
las siguientes competencias adquiridas, asi como los impactos de dicha
evidencia:

1. Reafirmar mis conocimientos administrativos en el area de ventas al
ponerlos en practica.

2. Contribuir a través de la eficiencia y eficacia con el area de ventas al logro
de objetivos

3. Reforzar las técnicas desenvolvimiento, asi como las técnicas de
negociacion con los clientes adquiridos en el transcurso del trabajo.
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4. Manejar y practicar la paqueteria office al generar y presentar, tablas
dinamicas, graficos, reportes.

5. Mantener una buena relacion con los clientes me permitio realizar mejores
negociaciones.

La experiencia laboral que obtuve al trabajar en el area de ventas de Canal
5Tv Cozumel me ha permitido reforzar mis conocimientos y la oportunidad de
obtener un papel sobresaliente en cualquier otra empresa.

Este trabajo me dio la oportunidad de demostrar mi capacidad al formar parte
de la empresa, me siento satisfecha de los resultados alcanzados en la
realizacion de mis funciones, asi como el aprendizaje que obtuve desde el
inicio. También me permiti6 a estar mejor preparada para enfrentar nuevos
retos que se me presenten durante mi trayectoria laboral.

Pero todo esto que se vivio durante el tiempo que se estuvo laborando fue
gracias a la Universidad de Quintana Roo, ya que le brinda al estudiante los
conocimientos para poder desempefar un gran papel en el ambito laboral.

RECOMENDACIONES

Se recomienda que, durante la estancia en la universidad, se creen mas
actividades como los seminarios de mercadotecnia, la feria del emprendedor
que es donde los jévenes pueden experimentar el modelo de ventas, que en
un futuro les puede servir, si quieren enfocarse a esa area en especifica.
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