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INTRODUCCION

El presente informe avala la realizacion de practica profesional en la empresa
Instituto Mexicano de la Radio, con el objetivo de obtener el titulo profesional de
Licenciado en Relaciones Comerciales mediante esta modalidad de titulacién que

ofrece el Instituto Politécnico Nacional.

Por tal motivo el presente informe tiene como objetivo principal dar muestra de
cada una de las actividades que la practicante realizd6 dentro del area de
Subdireccion de ventas en el Instituto Mexicano de la Radio con el fin de cumplir

con los objetivos planteados.

Dicho departamento se encarga de la programacién y administracién de
materiales (spots y programas) para transmitir en cortes disponibles a través de

las 17 emisoras. El reporte esta constituido por cuatro capitulos.

Capitulo I. El primer capitulo de nuestro informe nos muestra antecedentes y
objetivos del LRC, brindando asi un panorama mas amplio sobre la carrera, de
igual forma se aborda el perfil que se debe cumplir como aspirante a la
Licenciatura en Relaciones Comerciales, asi como, los conocimientos,
habilidades, actitudes y valores que el egresado habra de adquirir al concluir la

carrera, formando asi profesionistas preparados para el campo laboral.

Capitulo II. Este capitulo se encarga de mostrarnos a grandes rasgos la empresa
en la cual se trabajo, que en éste caso fue el Instituto Mexicano de la Radio, aqui
podremos conocer un poco sobre su historia y algunos de los aspectos mas

importantes de la misma.

Todo lo anterior se podra ver a traveés del cronograma que muestra la evolucion y
el crecimiento que la empresa ha tenido al paso de los afos, de igual forma
podremos conocer como se encuentra constituida y las diferentes areas que la
integran, asi como, todos sus procedimientos y servicios que ofrece actualmente
la radiodifusora y que nos brindan un panorama de la situacion actual de la

empresa.



Capitulo 1ll. El capitulo tres se encarga de mostrarnos de manera mas detallada el
area de Subdireccion de ventas, que es en la cual la practicante se desenvolvié
durante su periodo de précticas.

Podemos ver la manera en la cual se encuentra integrada, los lineamientos
internos con los que cuenta a fin de operar de manera 6ptima y eficaz, asi como,
de lagunas de las actividades que ahi se realizan como programar y administrar
los materiales (spots y programas) que se han de transmitir en cortes disponibles
a través de las 17 emisoras y de la coordinacion para transmitir las cadenas
nacionales y sefales a disposicion por parte de Direccion General de Radio,

Television Y Cinematografia en conjunto con el Sistema Nacional de Noticiarios.

Capitulo IV. En éste capitulo se aborda de manera mas detallada cada una de las
actividades realizadas durante la practica profesional, se describen todas y cada
una de las actividades realizadas por la practicante dentro de la Subdireccién de
ventas, se muestra la manera en la cual se aplicaron todos sus conocimientos
sobre mercadotecnia, ventas y publicidad, también adquiriendo un aprendizaje de

las diferentes funciones que se llevan a cabo.

De igual forma de muestran los diagramas de flujo que permiten tener una vision
méas amplia sobre el desarrollo de cada una de las actividades realizadas por la
practicante.

Como parte de éste informe también se incluyen conclusiones y recomendaciones
que seran de gran utilidad para la mejora de estrategias de venta, asi como, para

los nuevos integrantes que se unan en un futuro a la practica en dicha empresa.

Mediante este reporte se dara testimonio a la estancia y las actividades realizadas

en la radiodifusora, cumpliendo con los lineamientos requeridos.



CAPITULO |

PERFIL DE LA LICENCIATURA EN RELACIONES COMERCIALES

Objetivo: Conocer el perfil que debe cumplir un LRC para desempefarse

profesionalmente en el &mbito laboral.

1.1 Antecedentes de la Licenciatura en Relaciones Comerciales

Desde sus inicios la carrera de L.R.C., se enfocé a la preparacion de empleados
relacionados con el comercio y la administracion, preparando a los estudiantes
en estas areas. Durante muchos afios, se le denominé a estos estudios como
Aspirante a Corredor, sin embargo se crearon otras carreras entre los afios 1905 a
1936 como la de Contador de Comercio, Comerciante y Agente Viajero y Agente

comercial.

En 1961, el Colegio de Corredores inicia gestiones en el Instituto para retomar el
plan de estudios de la carrera de Aspirante de Corredor con la finalidad de
actualizarlo y darle caracter de licenciatura, proponiendo un plan de cuatro afios y
en el mes de febrero de 1966 se inician los estudios de la Licenciatura de
Relaciones Comerciales (vigente de 1966 a 1971). En ese momento se

condiciona la imparticion de esta carrera exclusivamente a la ESCA.

En el afio de 1971-72, durante el sexenio del presidente Luis Echeverria se hace
una completa e interesante restructuracion de la carrera; ya que; se propone el
plan semestral con sistema de créditos y salida lateral, conformandose la
licenciatura en ocho semestres. Dichas salida se otorgaba el término de los cuatro

primeros semestres, obteniendo un diploma de profesional medio.

En 1974 se hace una importante variaciéon al plan de estudios, implantando el

sistema reticular.

En 1989 se realiza otra actualizacion, los programas de estudio se conformaron
con 20 horas a la semana de “horas-aula” y 10 horas con “horas caso o de

investigacién”. La metodologia de ensefianza que se propuso, en ese entonces,



fue en ofrecer al estudiante situaciones reales y problemas a resolver tal como se
presentaba en la vida profesional. Dada esta situacion, la ESCA elaboré sus

programas de estudio por objetivos educacionales.

Debido a los resultados de una investigacion que se realiz6 sobre los
requerimientos del profesional egresado de la LRC en el marcado laboral, en 1989
sufre otra restructuracion el plan de estudios incorporando nuevas materias y
fortaleciendo el tronco comun con la finalidad de que tuviera los conocimientos
necesarios para incorporarse a la industria, banca y comercio. En este plan se

fortalece el area mercadolégica de un 24% al 44%.

Después se manej6 el plan de estudios correspondientes a la restructuracién que
se realizo en el afio de 1999 en el que se observé una alta tendencia a la apertura
comercial en México aumentando las areas de ventas, comercializacion y las
TIC's. “ESCA Tepepan, Plan de estudios LRC 2008:2”".

1.2. Misién

La misién dentro de una institucion es importante ya que esta determina la funcién

principal que se crea para lograr su proposito.

Formar profesionistas, directivos lideres, en la comercializacion de productos y
servicios, con una actitud emprendedora, innovadora, creativa, visionaria y
dindmica, generando, aplicando y difundiendo conocimientos de calidad, mediante
la utilizaciéon de tecnologias de vanguardia y con solidos valores humanos que
contribuyan al desarrollo sustentable del pais, eleven la calidad de vida de la
sociedad y contribuyan al desarrollo econémico, social y politico de pais en un
contexto de globalizacion. “ESCA Tepepan, Plan de estudios LRC 2008: 3”.

1.3. Vision

La vision sirve como guia que encamina la mision para cumplir con su objetivo al

decidir qué rumbo tomar y a donde se quiere llegar.

Ser el principal agente de vanguardia en el area de las Relaciones Comerciales,

caracterizado por su constante mejoramiento humano para atender y responder a
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las necesidades de los nuevos modelos de la gestion administrativa y comercial
para contribuir al desarrollo econdmico social y politico de la nacion. “ESCA
Tepepan, Plan de estudios LRC 2008: 4”.

1.4. Objetivos de la licenciatura

Formar profesionistas directivos en el &rea de la comercializacion, con las
competencias para administrar, brindar soluciones y encontrar oportunidades de
desarrollo en forma ética, responsable y colaborativa que le permitan integrarse al
sector productivo y servir a la sociedad, contribuyendo al progreso econémico y
social del pais. “ESCA Tepepan, Plan de estudios LRC 2008: 29”.

1.5. Perfil del egresado

El LRC habré desarrollado las siguientes capacidades que les permitan ejercer la

profesion de manera critica y responsable ante la sociedad:

CONOCIMIENTOS:

e Competencias especificas del Licenciado en Relaciones Comerciales.

e Administrar eficientemente los recursos asignados de las empresas para las
actividades comerciales.

e Disefiar estrategias para lograr los objetivos comerciales.

e Solucionar problemas y conflictos de la empresa.

e Encontrar oportunidades de desarrollo comercial.

e Satisfacer las necesidades del consumidor mejor que la competencia.

e Exceder las expectativas del consumidor de manera rentable.

e Negociar con proveedores y clientes.

e Ejercer la comunicacion integral en las etapas del proceso mercadologico.

e Desarrollar planes estratégicos de mercadotecnia, ventas y comunicacion.

e Aplicar los resultados de las investigaciones de mercado para la toma de
decisiones.

e Supervisar las actividades de ventas especializadas.




Realizar campafas de ventas directas al consumidor.

Proponer politicas o alternativas de solucion a las empresas, con base en la

informacion macroeconomica.

Manejar los diferentes medios masivos Yy alternativos de la publicidad.
Disefiar alternativas de distribucion de productos.

Organizar eventos empresariales.

Manejar diferentes software relacionados a la comercializacion.
Identificar mercados futuros de acuerdo al contexto econémico mundial.
Lanzar nuevos productos al mercado.

Determinar la posibilidad de otorgar créditos a clientes.

Recuperar carteras vencidas.

Controlar la fuerza de ventas.

Administrar el departamento de ventas en las organizaciones.
Determinar la posibilidad de registrar una marca comercial.

Manejar los diferentes medios masivos Yy alternativos de la promocion.
Realizar evaluaciones financieras para planes de mercadotecnia.

Realizar proyectos de investigacion profesional relacionados a la

mercadotecnia y comercializacion.

Disefiar estrategias y tacticas comerciales adecuadas a la empresa y al

mercado.

Elaborar un plan de negocios.




HABILIDADES:

Trabajar en equipo en forma creativa e innovadora.

Resolver problemas de comercializacion que conduzcan a la toma de

dediciones en forma adecuada y oportuna en beneficio de la organizacion.
Saber comunicarse de manera correcta en forma oral, escrita y grafica.

Tomar de decisiones comerciales con base en informacion interna y externa

de la empresa.

Ejercer un liderazgo efectivo con los equipos de trabajo bajo su

responsabilidad.
Tener visidn de negocios para el desarrollo de nuevos negocios.
Negociar los convenios de intercambio de bienes y servicios.

Contar con capacidad analitica y critica para evaluar informaciéon que se
obtenga del mercado y las organizaciones.

Manejar adecuadamente las presiones laborales.

ACTITUDES Y VALORES:

Actitudes
Aptitudes
De servicio
Competitivo

Empéatico




e Asertivo

¢ Disposicion para integrarse a equipos de trabajo multidisciplinario
e Valores

e Integridad

¢ Responsabilidad

e Tolerancia

e Respeto

e Compromiso

e Ejercer sus actividades profesionales con ética, considerando el desarrollo

sustentable, social y econémico.

Cuadro 1. Competencia, habilidades, actitudes y valores del LRC. (Plan de estudios LRC 2008: 35-38).

La formacién del LRC, le permitird ser lider, competitivo, con compromiso social,
empético, con pensamiento estratégico, resolver problemas mercadolégicos y

negociador de convenios de intercambio de bienes y servicios.

1.6. Materias de la licenciatura, aplicadas en la préactica profesional

A lo largo de la L.R.C., se obtuvieron varios conocimientos, los cuales se aplicaron
en la practica profesional al realizar estrategias de venta y darle seguimiento a los

planes de mercadotecnia.

Las asignaturas de la LRC que fueron aplicadas en la practica profesional fueron
principalmente mercadotecnia, publicidad y ventas, las cuales cumplen con

objetivos por area de conocimientos, los cuales son:




Mercadotecnia: aplicar, controlar y utilizar todas las variables que le
competen, colaborando asi en el desarrollo de las empresas. Podra contar
con la capacidad para analizar las situaciones que se presenten para
detectar las areas de oportunidad existentes, siempre en un ambiente de
confidencialidad, objetividad; y asi conformar las competencias necesarias
para desarrollar planes de mercadotecnia aplicables a los diferentes entes
economicos, a través del conocimiento de los diferentes mercados, el

consumidor y el producto.

Ventas y distribucidn: preparar profesionales con una actitud competitiva,
capaces de enfrentar, retos a nivel directivo para el logro constante de
objetivos y metas en una de las areas mas importantes de la empresa; que
estén comprometidos con las necesidades comerciales y econdmicas del
pais, capaces de tomar decisiones cruciales para el desarrollo y
fortalecimiento de las empresas con base en las habilidades y herramientas
de comercializacion y negociacion, pertenecientes al area de ventas y

distribucion.

Publicidad y promocién: aplicar las competencias necesarias para llevar a
cabo la promocién y difusion de bienes y servicios, con herramientas como:
campafas de publicidad, de promocion y de relaciones publicas, donde se
incluyen exposiciones, planes de medios y estrategias creativas para dar a
conocer las ventajas de los bienes y servicios en forma oportuna y veraz.
En un marco de compromiso social con el consumidor, manteniéndose al
tanto de los avances existentes en el desarrollo econémico del pais y
tomando en cuenta la globalizacién. “ ESCA Tepepan, Plan de estudios
LRC 2008: 31-33".



Las asignaturas de la LRC que la practicante pudo desempefar en el area de

Subdireccion de ventas se desglosan de la siguiente manera:

AREAS/ASIGNATURA
SEMESTRE
MERCADOTECNIA VENTAS PUBLICIDAD
1 Introduccion a la
Mercadotecnia
2 Ventas
. Venta
3 Mercadotecnia Tactica o
Especializada
Promocion de
4 Mercadotecnia Ventas y Introduccion a la
Estratégica Relaciones Publicidad
Publicas
o Administracion de Medios
5 Mercadotecnia Directa o
Ventas Publicitarios
5 Administracion de
Productos
. Taller de Administracion de
Mercadotecnia Tactica la Comunicacion
_ . Taller de
Taller de Direccion de L
8 _ Comunicacion
Mercadotecnia _
Comercial

Cuadro 2. Materias por semestre del plan 99 de la carrera de LRC, aplicadas a la préactica profesional.
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1.7. ldentificacion de las asignaturas aplicadas a la practica profesional

Con base al mapa curricular de la LRC del plan de estudios 99, las asignaturas que se
relacionan con las actividades desarrolladas en la practica profesional dentro del
departamento de Subdireccién de ventas son las que se muestran en los siguientes

cuadros:
MATERIA UNIDAD TEMA SUBTEMA
6.1 Logistica

mercadoldgica 6.11.2 Proceso de
VI. Distribucién la venta personal

6.11 La venta 6.11.3
personal Administracion de
la fuerza de ventas

Introduccién a la 7.1 Comunicacion

Mercadotecnia
7.3 La publicidad 7.1.1 Concepto y

proceso
VII. Promocion 7.4 La promocion
de ventas 7.3.2 Medios y
presupuesto

7.5 Las relaciones
publicas

Cuadro 3. Materia y temas de primer semestre de la Licenciatura en Relaciones Comerciales que se

relacionan a través de la practica profesional.

MATERIA UNIDAD TEMA SUBTEMA
6.2.1 Interna
6.2.2 Directa
V. La organizacion | 6.2 Como obtener | 6.2.3 A través de
del vendedor la informacién promociones
6.2.4 A través de

prensa
Cuadro 4. Materia y temas de segundo semestre de la Licenciatura en Relaciones Comerciales que se

Ventas

relacionan a través de la practica profesional.
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MATERIA

UNIDAD

TEMA

SUBTEMA

Mercadotecnia
Tactica

|. El mercado

1.8 Segmentacion
y seleccion del
mercado meta

IV. Tacticas de
producto

4.1 Concepto de
producto

4.1.1 Nombre
comercial
4.1.2 Disefio
atractivo
4.1.3 Promesa de
satisfaccion
4.1.4
Diferenciacion

VII. Tacticas de
promocion y
publicidad

7.1 Submezcla de
mercadotecnia

7.1.1 Promocion
7.1.2 Publicidad
7.1.3 Venta
personal
7.1.4 Promocion
de ventas
7.1.5 Relaciones
publicas

Venta
especializada

[1l. La venta en el
mercado de los
servicios

3.5 El servicio en
la venta de
Servicios

3.5.1 Servicios
antes de la
compra
3.5.1.1
Informacion
completa sobre la
venta
3.5.2 Servicio
durante la compra
3.5.2.1
Informacion
suplementaria
3.5.2.2
Informacioén
continua sobre el
proceso de
tramitacion

Cuadro 5. Materias y temas de tercer semestre de la Licenciatura en Relaciones Comerciales que se
relacionan a través de la practica profesional.
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MATERIA UNIDAD TEMA SUBTEMA

4.2 Seis pasos para
desarrollar un plan
de mercadotecnia

IV. Plan de

mercadotecnia 4.3 Proposito del

plan de
mercadotecnia

5.1 Estrategia de

Mercadotecnia producto

Estratégica
5.2 Estrategia de

V. Estrategias del precio
plan de
mercadotecnia 5.3 Estrategia de
distribucién

5.4 Estrategia de | 5.4.1 Creatividad

promocion 5.4.2 De medios

5.1 Ubicacion de las

relaciones publicas
en el concepto
mercadoldgico

Promocion de V. Las relaciones 5.1.1 La

Ventas y publicas como submezcla de
Relaciones funcién de la . promocién
A o 5.2 Las relaciones
Publicas organizacion

publicas como
funcién integral de
la organizacion

lll. La publicidad y | 3.1 La publicidady | 3-1-% EStrategias

. . de
la mercadotecnia la mercadotecnia )
mercadotecnia
Introduccion a la 4.3.1 Estrategia
Publicidad IV. La planeaciéon | 4.3 Estrategias del de mensaje
o . 4.3.2 Premisa de
publicitaria mensaje

ventas

4.3.3 Ejecucion
Cuadro 6. Materias y temas de cuarto semestre de la Licenciatura en Relaciones Comerciales que se

relacionan a través de la practica profesional.
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2.5 Objetivos de los
medios

MATERIA UNIDAD TEMA SUBTEMA
5.1 Formatos de
correo dirigido
Mercadotecnia V. Correo 5.2 Consideraciones
Directa dirigido en general
5.3 Consideraciones
econdmicas
6.1 Establecimiento de
los medios de
controles de venta
Administracion VI. Control de 6.2 Controles sobre
de Ventas ventas resultados
6.3 Recopilacién y
concentracion de
datos
2. 1 Audiencia meta
2.2 Eynmon de . 2.3.1 Fuentes de
planeacién de medios ; -
informacion y
) analisis
2.3 Ope_“?‘c'ones en la 2.3.2 Fuentes de
planeacion de medios :
mercadotecnia
Medios II. El plan de 2.3.3 Fuentes
Publicitarios medios creativas
2.3.4 Fuentes de
los medios
2.5.1 ;Cémo

encontrar la
audiencia meta?
2.5.2 Estrategia de
cobertura
2.5.5 Desarrollo de
estrategias

Cuadro 7. Materias y temas de quinto semestre de la Licenciatura en Relaciones Comerciales que

relacionan con la préactica profesional.
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MATERIAS UNIDAD TEMAS SUBTEMAS
1.1 La importancia
. . I. Aspectos de producto: El
Administracion ) .
empresariales e consumidor y la
de productos . ) :
introductorios sociedad para la
empresa

Cuadro 8. Materia y tema de sexto semestre de la Licenciatura en Relaciones Comerciales que se relaciona

con la practica profesional.

MATERIA UNIDAD TEMA SUBTEMA
6.3 Disefio del
mensaje
publicitario

6.4 Programa de

medios
Taller de VI. Promocion y
Mercadotecnia ' ublicidad 6.5 Seleccion de la
Tactica P promocién de
ventas 6.5.1 Desarrollo
del programa de
6.6 Seleccion de promocion de
instrumentos de ventas
relaciones
publicas
2.1.1 Organizacion
2.1 Concepto de de las gg_encias de
. publicidad en
: agencia de .
Il. La agencia de ublicidad Mexico
publicidad o P
Administracion empresa 2.5.1 Planeacion
de la < . 2.5.2 Producto
Comunicacion 2.5 Area de medio 2.5.3 Audiencia

meta
5.3.1 Producto

V. La campafa

integral de la 5.3 Plan de . .
gra ., ) 5.3.2 Audiencia
comunicacion medios
L meta
publicitaria

Cuadro 9. Materias y temas de séptimo semestre de la Licenciatura en Relaciones Comerciales que se

relaciona con la practica profesional.
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MATERIA UNIDAD TEMA SUBTEMA
3.1 Plan 3.1.2 Andlisis de las
estratégico de fuerzas y debilidades
negocios de la empresa y sus
lll. Planeacién oportunidades y
estratégica amenazas (FODA).
mercadoldgica
Taller de 3.2 Plan 3.2.1 El mercado meta
Direccion estratégico y los segmentos que
Comercial y mercadoldgico debe atender

Mercadotecnia

IV. Portafolio de

4.1 Proponer
nuevos productos
a incorporar
utilizando las

4.1.1 Expansion de la

productos siguientes mezcla de productos
estrategias
mercadolbgicas
Taller de 1.5.1 Publicidad
Comunicacion | La empresa 1.5.2 Promocion de
Comercial productora de - ventas
bienes y servicios o .
y su 1.5 Promocion 1.5.3 Relaciones
comunicacién publlpas_ .
social 1.5.4 Capacitacion a la

fuerza de ventas

Cuadro 10. Materias y temas de octavo semestre de la Licenciatura en Relaciones Comerciales, Plan 99 que

se relaciona con la practica profesional.

Lo anterior, le sirvié a la practicante para combinarlo con las actividades propias de las

areas de la empresa, las cuales son:

e Mercadotecnia: en el area de Subdireccién de ventas, se tienen que revisar y
analizar los planes de mercadotecnia, ya que uno de los principales objetivos de
esta area es dejar satisfecho al cliente con el espacio publicitario que se le
ofrece, es por eso que se debe de revisar y actualizar las estrategias para darle

un mejor servicio al cliente.

e Ventas: se requiere desenvolverse correctamente con el cliente para poder
vender el paquete que necesite, logrando mejores relaciones duraderas, se logra

obtener prospectos e incrementar las ventas de la televisora.
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e Publicidad: ya que con la Subdireccion de ventas, las empresas buscan
promocionar sus productos y/o servicios, se debe llevar a cabo tacticas y
estrategias para lograr que el mensaje publicitario sea del agrado y del gusto de
los televidentes, es por eso que los guiones deben de estar realizados, teniendo

un mensaje breve, explicito y claro para los receptores.

El perfil del LRC permite realizar practica profesional en empresas del sector publico y
privado, en organizaciones de servicio, comerciales, industriales etc., incluyendo al
IMER, la cual vende espacio publicitario a diversas empresas que desean promover sus

productos, marcas o servicios en los programas de dicha radiodifusora mexicana.

17



CAPITULO Il

ANALISIS DE LA EMPRESA INSTITUTO MEXICANO DE LA RADIO

Objetivo: Conocer la situacion actual de la empresa para poder conocer su publico
objetivo, sus programas y los servicios que ofrece, asi mismo la forma en que esti

conformada el area de Subdireccion de ventas.

2.1. Historia

El IMER fue creado el 23 de marzo de 1983, teniendo como funcién social contribuir al
fortalecimiento de la integracion nacional y al mejoramiento de las formas de
convivencia humana, asi como, para ser un instrumento de la educacién y la cultura

popular.

Como se establece en su decreto de creacidén publicado el 25 de marzo de 1983, el
IMER es un organismo publico descentralizado, con personalidad juridica y patrimonio
propios, que tiene como objeto operar, de manera integrada, por dieciocho emisoras,
siete en el Valle de México, diez mas en diferentes estados de la Republica Mexicana y
la nueva emisora en linea Radio México Internacional con la actividad radiofonica
perteneciente al Poder Ejecutivo Federal, en los términos establecidos por la fraccion
XX del Articulo 27 de la Ley Organica de la Administracién Publica Federal.

Reactor 105.7 FM y La B Grande 1220 AM se encuentran entre las 10 estaciones mas
escuchadas del cuadrante metropolitano en sus respectivas bandas. En el Distrito
Federal y area metropolitana es el segundo grupo radiofonico mas fuerte -sélo después
de Radio Centro- por cantidad de emisoras. En el pais ocupa el vigésimo lugar por

namero de emisoras entre 140 grupos.

En audiencia, las 7 emisoras del IMER en DF, como grupo, ocupan el 5to. lugar con
respecto del resto.

De 2002 a la fecha, el gran valor del IMER es su pluralidad e independencia editorial.

El IMER es mejor calificado que las emisoras comerciales en los rubros de respeto,
honestidad, equilibrio en la programacion, participacion ciudadana, responsabilidad y
18



compromiso. En cuanto a los asociados a lo informativo, el IMER es mejor valorado en
veracidad, pluralidad, oportunidad de contenidos, libertad de expresion e independencia
(Parametria 2010 - 2011).

563 empleados, casi 800 con freelance; dos sindicatos STIRT y STIMER.

Presupuesto 2012: Se cuenta con recursos fiscales por 213 millones y con recursos
propios por 49, total 262.

En 2012 se concluyd, gracias a la inversion otorgada, con la conversion de la radio
digital (radio HD). EI IMER es vanguardia en este sentido y lo reconocié el Presidente el

pasado 31 de mayo.

Actualmente el IMER cuenta con finanzas sanas, no tiene pasivos; no tiene adeudos;
opera con alta eficiencia pues cualquiera de sus emisoras funciona con el 5% de los
recursos financieros y materiales empleados por cualquier otra emisora del Estado y
con el 15% del personal de otras radiodifusoras, ademas su Sistema Nacional de
Noticiarios trabaja con el 10% de cualquier otra direccion de noticias semejante entre

comerciales y privadas.

En los rubros evaluados referentes a programas hablados y programacion musical se
ha incrementado hasta en 10 puntos la opinién positiva de los escuchas de 2010 a 2011

(datos de la empresa encuestadora Parametria).

Se ha fortalecido la imagen institucional como radio publica de servicio con rabrica o
fonotipo sonoro propio y original y con un mensaje claro de radio publica parte de las

identificaciones de todas las emisoras; al incrementarse en 200% su impacto al aire.

Se producen anualmente un promedio de 15 mil piezas propias, originales y nuevas; el
promedio se elevo en 250% respecto del sexenio anterior; incluyéndose géneros no
producidos antes como los Cursos radiofonicos o los Audiolibros para nifios de primaria
con discapacidad visual (se han transmitido en la administracion 18 cursos con un
promedio de 9 mil inscritos que han elaborado aproximadamente 65 mil examenes para

obtener su constancia de escucha).
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2.1.1 Numeralia general de logros IMER 2007-2012

En los rubros evaluados referentes a programas hablados y programacion musical se
ha incrementado hasta en 10 puntos la opinién positiva de los escuchas de 2010 a 2011

(datos de la empresa encuestadora Parametria).

Se ha fortalecido la imagen institucional como radio publica de servicio con rubrica o
fonotipo sonoro propio y original y con un mensaje claro de radio publica parte de las

identificaciones de todas las emisoras; al incrementarse en 200% su impacto al aire.

Se producen anualmente un promedio de 15 mil piezas propias, originales y nuevas; el
promedio se elevd en 250% respecto del sexenio anterior; incluyéndose géneros no
producidos antes como los Cursos radiofonicos o los Audiolibros para nifios de primaria
con discapacidad visual (se han transmitido en la administracién 18 cursos con un
promedio de 9 mil inscritos que han elaborado aproximadamente 65 mil examenes para

obtener su constancia de escucha).

Se han incrementado en mas de 100% todos los rubros de contenido hablado, de
servicio publico, conforme a la MARTEI del IMER en 7 temas fundamentales alineados

con Plan Nacional de Desarrollo y Programa Sectorial de Educacion.

Al afio producimos y transmitimos un promedio de 4 mil horas de fomento a la lectura
entre programas especializados, maratones, recomendaciones, capsulas, ferias de

libro, programas especiales y noticias de la industria editorial.

Es el tnico medio de radiodifusion que abre anualmente a toda la audiencia al menos

una Convocatoria para que puedan proponerse proyectos radiofonicos.

De encontrarse a la zaga tecnoldgica, con transmision de bulbos en 2006, a finales del
2012 estaran todas las emisoras del IMER en condiciones de producir y transmitir con

tecnologia digital.

IMER es el primero en tomar decisiones programaticas y de produccién de manera

colegiada a través de una Mesa Editorial y un Comité de Programacion.
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Hemos incrementado globalmente en 37% la presencia de voces de mujeres al aire

entre conductoras, locutoras y colaboradoras en abono de la equidad de género.

Se ha incrementado 500% el nimero de sesiones culturales y de activacion fisica y
102% el numero de asistencias, de 2009 a 2011; mientras que de 2007 a 2011, se
registr6 un aumento de 653% en el numero de horas de dedicadas a actividades de

capacitacion e integracion.
Se transmiten grabados en vivo o en directo un promedio de 260 conciertos al afo.

Al IMER asisten semanalmente, en promedio 650 radioescuchas, publico y

entrevistados a alguna actividad o programa.

Se impulsé e incrementd el acervo del Centro de Documentacion especializado luego

de varios afnos de abandono.

Se han firmado méas de 220 nuevos convenios de colaboracién que abonan en beneficio
del IMER (en imagen, recursos, contenidos, difusion).

2.1.2 Autorregulacion

IMER fue el primer medio publico de comunicacion en contar con un Caédigo de ética
para su SNN.

El dnico en contar con un programa que atraviesa todas las frecuencias dedicado
solamente a contactar con audiencia que es el de la Figura de Mediacién (seleccionada
democratica e independientemente por el Consejo de la Radio Ciudadana y en lo

subsecuente por la ciudadania interesada).

El primero en contar con una Guia practica de estilo radiofénico para llevar al trabajo
cotidiano la orientacion ética del Codigo.

2.1.3. Mision

La mision dentro de la empresa es un elemento importante ya que esta ayuda a
plantearse objetivos y sirve para crear estrategias y lograr la meta que se plantea como
la del IMER.
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Producir. Programar y transmitir contenidos radiofénicos que estimulen el conocimiento,
la comprension y el andlisis para consolidar una comunicacion publica incluyente,
participativa y plural. “Instituto Mexicano de la Radio 2012”.

2.1.4. Visién
La visién define el camino que la empresa debera elegir para orientar sus propdésitos y

decisiones buscando cumplir con su objetivo como la del IMER

Conformar una oferta radiofénica y de comunicacion de servicio publico, con presencia
nacional e internacional, referente por la representatividad social y cultural de su
programacion. La calidad de sus emisiones y de credibilidad de sus contenidos.

“Instituto Mexicano de la Radio 2012,

2.1.5. Servicios

El IMER es un organismo publico descentralizado que tiene como objeto operar, de
manera integrada a través de sus dieciocho emisoras (siete en el Valle de México, diez
mas en diferentes estados de la Republica Mexicana y la nueva emisora en linea Radio
México Internacional), con el fin de entretener e informar al publico al cual estan

dirigidos.

Dentro de los servicios que ofrece el IMER se pueden enlistar los siguientes cuatro:
* Transmision de Campanas Institucionales y Corporativas

* Produccidn

* Ingenieria

* Patrocinio de proyectos y programas.

2.1.6. Cronograma del Instituto Mexicano de la Radio

En el siguiente cuadro se muestra el periodo que comprende del 1983 a 1988 del IMER:
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Periodo Titular Tiempo de gestion

1983 - 1988 Lic. Teodoro Renteria Arroyave 5 afios y 10 meses

Cuadro 11. Periodo del Instituto Mexicano de la Radio 1983 — 1988.

e EIIMER es un organismo de la Administracion Publica Federal que fue creado el
23 de marzo de 1983.

e La produccién de programas del IMER en 1983 produjo 2 mil 105 programas de

contenido, cifra sin precedente en la radiodifusion del Estado.

e A partir de abril de 1983, el IMER se hizo cargo de la produccién del programa
“La Hora Nacional”. Con relacién a este programa se procurd recuperar su
sentido original que era el de comunicar las acciones del gobierno en un marco

grato a la poblacion.

e En 1983 XERPM se integra al IMER cuya Direccion general decide dedicar la
frecuencia de 660 kilohertz a transmitir programacion dedicada a nifios.

e XHIMER, Opus 94 mantuvo su perfil de emisora dedicada a la transmision de

musica culta.

e La XEB: preservacion de valores entre 1983 y 1984 la XEB dio gran importancia
no solo a la musica sino a la produccién de programas de contenido familiar y

basada en la "musica mexicana de todos los géneros, seleccionada".

e Desde 1983 en XHOF la parte musical estaba integrada por un 70 % musica
cantada en espafiol y de produccion mexicana y el 30 % restante con musica de

otros paises.

e Tres nuevas emisoras se incorporan al IMER en 1984, como XELAC, Promotora
Radiofénica del Balsas S.A. de C.V. Al formar parte se le dio un perfil de
"programacion variada" y se le dio el caracter de "Primer Centro Regional del
IMER" pronto se convirtio en Radio Azul, La Voz del Balsas. Dos emisoras mas
la XEQK de AM y la XEQK de Onda Corta de La Hora Exacta S.A.
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e En 1984, durante la denominada Reunién Galindo, cuyos acuerdos
fundamentales se describieron anteriormente, se tomoé la decisidn de que las
empresas que fueron incorporadas al IMER segun el Decreto de Creacion de
marzo de 1983 entraran en proceso de liquidacion.

e EI 19 de julio de 1985, el IMER y el Gobierno del Estado de Chiapas firmaron un
importante Acuerdo de Coordinacion con el objeto de "ampliar y fortalecer los
mecanismos de coordinacion entre el estado de Chiapas y la Federacion en el

campo de la comunicacion social.

e El afio de 1986 fue fundamental en el crecimiento del IMER, no soélo por la
cantidad de nuevas emisoras que se integraron al grupo y fueron puestas en
funcionamiento, sino por la instalacion de nuevos equipos en varias de las

radiodifusoras lo que hizo aumentar la cobertura de éstas.

e EI 30 de mayo de 1986 comenzo sus transmisiones de prueba, en la ciudad de

Tijuana la emisora XHUAN.

e El 1 de julio de 1986 inici6 operaciones la estacion XHUAR, Estéreo Norte
ubicada en Ciudad Juarez y permisionada al IMER mediante un convenio entre

el Instituto y el Gobierno del Estado de Chihuahua.

e Varios fueron los hechos importantes vinculados con el desarrollo del IMER
ocurridos durante 1987. Entre ellos destacan la salida al aire de tres nuevas
emisoras, el suministro de antenas parabdlicas a varias de las estaciones del
instituto para recibir transmisiones via satélite, la restructuracion de La Hora
Nacional y la liquidacién de las empresas concesionarias de XEB, XEMP, XELAC
y XERPM.

En el siguiente cuadro se muestra el periodo que comprende del 1988 a 1991 del IMER:

Periodo Titular Tiempo de gestion

1988 - 1991 Dr. Gerardo Estrada Rodriguez 3 afos

Cuadro 12. Periodo del Instituto Mexicano de la Radio 1988 — 1991.
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Momento para consolidar avances, realizar un balance de las tareas efectuadas,
acelerar tramites para la solucion de problemas pendientes y elaborar proyectos

hacia el futuro fue para el IMER el afio de 1988.

Para 1988 el Sistema Nacional de Noticiarios IMER tenia ya el rango de
Direccion dentro de la estructura organica del Instituto y cubria todo el pais con

Sus programas y servicios noticiosos.

En enero de 1989, Gerardo Estrada, Director general del IMER, nombr6 a Marta

Romo, experimentada productora de radio como Gerente de Radio Rin.

En octubre de 1990 comenz6 a formar parte del IMER la XHYUC Radio
Solidaridad de Mérida, Yucatan. En contrapartida una emisora abandono la red
del IMER: XERA (San Cristébal de las Casas, Chiapas).

En el siguiente cuadro se muestra el periodo que comprende del 1991 a 1993 del IMER:

Periodo Titular Tiempo de gestion

1991 - 1993 Lic. Alejandro Montafio Martinez 2 afos

Cuadro 13. Periodo del Instituto Mexicano de la Radio 1991 — 1993.

El 21 de mayo de 1991 fue nombrado Director general del IMER el Licenciado
Alejandro Montafio Martinez en sustitucion del doctor Gerardo Estrada
Rodriguez. Con la nueva Direccion general se elabor6 el documento
"Diagnostico-propuesta de reestructuracion del IMER" que habria de guiar las
actividades de la institucién en el bienio 1991-1992, presentado ante la Junta

Directiva.

Una de las actividades mas sobresalientes de 1991 fue el reacondicionamiento
del Estudio A, ubicado en las instalaciones de Mayorazgo que dotado de nuevos

equipos se convirtié en uno de los mas modernos de América Latina.

El 23 de noviembre de 1991 se pusoé en operacion una nueva estacion de la Red
IMER, XECHZ, La Voz del Cafndn, ubicada en Chiapa de Corzo, Chiapas.
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e El IMER cambié el perfil de sus emisoras en el D.F. con la frase promocional:
"IMER, al ritmo del cambio". Aunque la reestructuracion global de Ila
programacion del IMER comenzd en marzo de 1992, Radio 660 habia cambiado

su perfil a finales de octubre de 1991.

e XEDTL, Radio 660: se elimind el género grupero, mantuvo el perfil de

radiodifusora "tropical-deportiva" que desde 1992 se le habia asignado.

En el siguiente cuadro se muestra el periodo que comprende del 1993 a 1994 del IMER:

Periodo Titular Tiempo de gestidn

1993 - 1994 Dr. Jorge Medina Viedas 3 meses

Cuadro 14. Periodo del Instituto Mexicano de la Radio 1993 — 1994.

e EIl 2 de octubre de 1993, el doctor Jorge Medina Viedas tomd posesion como
Director general del IMER en sustituciéon del licenciado Alejandro Montafio
Martinez, quien pasé a desempefiar el cargo de Director general de Radio,

Television y Cinematografia de la Secretaria de Gobernacion.

e En octubre de 1993 se crea el noticiario Antena Radio, con el compromiso de

ratificar y profundizar en los noticiaros del IMER.

e Durante 1994 se introdujeron varios cambios a los servicios informativos del
IMER, con el objetivo de lograr mayor profesionalismo en su elaboracién, mayor
cobertura informativa y presencia institucional en las fuentes y lugares donde se

genera la noticia.

En el siguiente cuadro se muestra el periodo que comprende del 1994 a 1995 del IMER:

Periodo Titular Tiempo de gestién

1994 - 1995 Mtro. Jorge Ruiz Duefas 1 afioy 1 mes

Cuadro 15. Periodo del Instituto Mexicano de la Radio 1994 — 1995.

e EI 17 de enero de 1994 tomo posesion como director del IMER el maestro Jorge

Ruiz Duefias en sustitucion del doctor Jorge Medina Viedas. Uno de los primeros
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actos del nuevo director fue proponer a la junta directiva del IMER y a la
Comision Intersecretarial de Gasto Financiamiento algunos ajustes vy
modificaciones al Convenio para el Cambio Estructural y la Rehabilitacion
Financiera del IMER para facilitar su aplicacion, las cuales fueron aprobadas en
abril de 1994.

Durante el tercer trimestre de 1994 (julio-septiembre) se efectud la reinstalacion

de los estudios “B” y “C” en los que se cambid la consola.

Con el fin de cumplir el 100% de la transmisioén del proceso electoral del 21 de
agosto de 1994, se instalaron enlaces radioeléctricos entre la Torre Central de
Telecomunicaciones de la Secretaria de Comunicaciones y Transportes (SCT) y

las plantas transmisoras de XEB y XHIMER.

Durante el primer trimestre del afio de 1995, el Instituto se aboco a rescatar uno

de los géneros con mayor tradicién de la radio en México, la Radionovela.

En el siguiente cuadro se muestra el periodo que comprende del 1995 a 2002 del IMER:

Periodo Titular Tiempo de gestién

1995 - 2002 C.P. Carlos Lara Sumano 7 afnos

Cuadro 16. Periodo del Instituto Mexicano de la Radio 1995 — 2002.

En el mes de marzo de 1995 cambia el nombre de la estacion de “660 La

Estacion con Candela” a “La Candela 660”.

La frecuencia XHOF 105.7 F.M. cambié de nombre y concepto el cinco de
octubre de 1995, dejo atras el distintivo de Conexién Acustica para llamarse
Orbita 105.7.

El IMER participd en la Primera Bienal Latinoamericana de Radio (1996),

organizada por el Consejo Nacional para la Cultura y las Artes (CNCA).

En el periodo julio-septiembre de 1996 el IMER instalé equipo de Internet, lo cual
permite agilizar la consulta de informacion y fortalecer la transmision de datos en

los noticiarios.
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Durante el mes de enero del afio de 1997, dio inicio la capacitacion a
operadores, productores, continuistas y gerentes para operar el sistema de audio
digital denominado “DALET” basado en una red de computo con sistemas

ininterrumpidos de energia eléctrica.

Durante los dias 11, 12 y 13 de noviembre de 1998 se llevé a cabo el Primer

Foro Internacional de Mujeres en Radio: “Voces de mujer”.

En el mes de mayo de 1999 se llevd a cabo la celebracion del XV Aniversario del

programa “La Hora del Jazz”.

La frecuencia del 107.9 de FM fue permisionada al IMER a principios del afio
2000 y arranco transmisiones con el nombre de Horizonte 108 el 16 de febrero

de ese mismo afo.

Es importante destacar el apoyo prestado por el IMER para la construccion de
una cabina de audio en la residencia oficial de Los Pinos. Se llevé a cabo a

principios de 2001.

En el siguiente cuadro se muestra el periodo que comprende del 2002 a 2006 del IMER:

Periodo Titular Tiempo de gestién

2002 - 2006 Sra. Dolores Béistegui Rohan-Chabot | 3 afios y 6 meses

Cuadro 17. Periodo del Instituto Mexicano de la Radio 2002 - 2006.

El 24 de octubre de 2002, el IMER se sumd a la Red Nacional de Radiodifusoras

y Televisoras Educativas y Culturales, A.C.

El 8 de enero de 2003 el IMER firmdé un convenio de colaboracién con la
Secretaria de la Funcion Publica, cuyo propoésito fue llevar a cabo diversas
acciones radiofonicas tendientes al fortalecimiento de la cultura de la

transparencia.

En el mes de octubre de 2003, se publicé el Cédigo de Etica y Manual de Estilo
Radiofonico editado por el Sistema Nacional de Noticiarios del IMER.
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Sale del aire Radio México Internacional, El primero de junio de 2004 a las 18:00
hrs. la emisora XERMX-OC.

El 11 de abril de 2005, se llevd a cabo el relanzamiento de XEYUC FM 92.9,

adoptando el nombre de “Yucatan FM, Viajera en el Tiempo”.

Del 28 al 31 de agosto de 2006 se transmitio en todas las emisiones de los
noticiarios del SNN entrevistas especiales como parte de la campafia “Toma
abierta”, con el objeto de aportar una vision positiva a partir de las condiciones

sociales y politicas del México actual.

En el siguiente cuadro se muestra el periodo que comprende del 2007 a 2009 del IMER:

Periodo Titular Tiempo de gestién

2007 - 2009 Lic. Héctor J. Villarreal Ordoéfiez 2 afnos y 1 mes

Cuadro 18. Periodo del Instituto Mexicano de la Radio 2007 - 2009.

Las estaciones del IMER Opus 94.5, Reactor 105.7 y Horizonte 107.9 MHz
empezaron a transmitir en linea a partir de 2007 y el resto de las emisoras del

Instituto lo hizo durante 2009.

Durante el mes de enero de 2007, el IMER imparti6 ocho cursos sobre la
instalacion, configuracion y administracion del software Dalet Plus, en los que

participaron 59 operadores de audio de las siete emisoras locales del Instituto.

A través de la Direccion de radiodifusoras el 25 de julio de 2007 comenzé a
operar el sistema de envio de mensajes SMS en tres emisoras del Instituto:

Reactor, Horizonte y la B Grande de México.

En marzo de 2008 en coordinacion con la Cineteca Nacional, se organizé y
presentd un ciclo especial de cine al que se nombré “Dias de Radio”, durante el
cual se proyectaron nueve cintas de diferentes épocas y paises, las cuales
abordan temas relacionados con la radio y su influencia en la vida de la

sociedad.
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Desde 2006, el IMER no contaba con una publicacion de comunicacion interna
gue documentara todo lo relacionado con el IMER, con esa premisa, la Direccion
de investigacion de la comunicacion radiofonica, publico el 14 de octubre de

2008 el primer numero de la revista electronica Cue.

Al término del mes de diciembre de 2008, el licenciado Héctor J. Villarreal,
Director general del IMER, da por concluida su etapa en el IMER, dejando el

cargo el 31 de diciembre de 2008.

En el siguiente cuadro se muestra el periodo que comprende del 2009 a la actualidad

IMER:

Periodo Titular Tiempo de gestién

2009 - Fecha actual Lic. Ana Cecilia Terrazas Actual Directora

Cuadro 19. Periodo del Instituto Mexicano de la Radio 2009 Fecha actual.

El 10 de febrero de 2009, se dio el nombramiento de la nueva directora del

IMER, la licenciada Ana Cecilia Terrazas Valdés.

De los medios de comunicacion, solo el IMER ide6 y puso en marcha un
procedimiento para poder monitorear y analizar sus propios espacios
informativos, con los objetivos de dar equitativamente los micréfonos a los
candidatos y actores de los diferentes partidos politicos durante la contienda
electoral (2009), y hacer publicos los resultados de este estudio.

El IMER publicé su Codigo de ética. La presentacién de dicho documento, estuvo
a cargo de la licenciada Ana Cecilia Terrazas Valdés, Directora general del

IMER, se llevo a cabo el 21 de septiembre de 2009 en el estudio “A”.

A partir del 7 de octubre de 2009, el IMER lanzé el programa El Mediador,
conducido por el académico Felipe Lopez Veneroni. EI Mediador tiene como fin

atender mejor a los radioescuchas del IMER.
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e EI 19 de febrero de 2010, se realizé la inauguracion oficial de la emisora virtual
radio 2010 con un programa especial trasmitido en cadena a través de todas las

emisoras del IMER.

e EI 9 de junio de 2010 se llevo a cabo el “Tianguis de organizaciones de Radio
Ciudadana” en la sede de la Comisién de Derechos Humanos del Distrito
Federal, las 16 series ganadoras de la 52 Convocatoria de Proyectos Ciudadanos

de Radio (2009) presentaron de viva voz, su propuesta radiofonica.

2.2. Organigrama del Instituto Mexicano de la Radio

El siguiente organigrama muestra la estructura de las diferentes areas con las cuales
cuenta el IMER, ya que es importante conocer quien se encuentra a cargo de cada una

de ellas, asi como, la forma en la cual se integran.
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Imagen 1. Organigrama del Instituto Mexicano de la Radio.
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2.3. Mercado

El IMER es un organismo publico descentralizado, con personalidad juridica y
patrimonio propios, que tiene como objeto operar, de manera integrada, las diversas
entidades relacionadas con la actividad radiofonica perteneciente al Poder Ejecutivo
Federal, en los términos establecidos por la fraccion XX del Articulo 27 de la Ley

Organica de la Administracion Publica Federal.

El IMER cuenta con veinticuatro emisoras en el pais, 23 frecuencias, 1 emisora virtual y
18 canales digitales; tiene ademas el Sistema Nacional de Noticiarios que produce y

transmite programas noticiosos y de informacion. “Instituto Mexicano de la Radio 2012”.

Anexo 1.

Las emisoras del IMER se dividen segun su cobertura por local o fordnea. Anexo 2.

e Emisoras Locales: el IMER se encarga de designar a las emisoras locales por
su cobertura, género y perfil, mismas que se encuentran ubicadas en IMER
CENTRO.

Dentro de las emisoras locales se encuentran 7, las cuales se enlistan a

continuacion:

o Reactor 105.7 FM - XHOF

o Horizonte 107.9 FM - XHIMR

o Opus 94.5 FM - XHIMER

o LaB Grande de México 1220 AM - XEB
o Interferencia 7Diez 710 AM - XEMP

o Radio Ciudadana 660 AM -XEDTL

o Tropicalisima 13-50 1350 AM -XEQK
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Emisoras Foranea: el mercado de las emisoras locales se limita por su
cobertura y se encuentran ubicadas en el interior de la republica mexicana en
estados como: Tijuana, Sonora, Yucatdn, Chihuahua, Chiapas, Oaxaca,
Coahuila y se aborda mas a profundidad de ellas a continuacion:

Fusion 102.5 FM - XHUAN - Tijuana, Baja California

(@]

o Orbita 106.7 FM - XHUAR ¢ Ciudad Juarez, Chihuahua

o LaFQ 980 AM - XEFQ+ Cananea, Sonora

o LaPoderosa 1570 AM - XERF ¢ Ciudad Acuia, Coahuila

o Radio Azul 1560 AM - XELAC ¢ Lazaro Cardenas, Michoacan
o Estéreo Istmo 96.3 FM - XHSCO - Salina Cruz, Oaxaca

o Yucatan FM 92.9 FM - XHYUC « Mérida, Yucatan

o Radio IMER 540 AM - XEMIT ¢ Comitan, Chiapas

o LaPopular 1350 AM - XECAH » Cacahoatan, Chiapas

o Radio Lagarto 1560 AM - XECHZ - Chiapa de Corzo, Chiapas
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CAPITULO Il

ANALISIS DE LA SUBDIRECCION DE VENTAS

Objetivo: Conocer metodolégicamente conceptos basicos de ésta area, desde su
organizacion hasta sus caracteristicas, para reconocer la forma adecuada de llevarla a

cabo en la practica.

3.1. Presentacioén

El IMER es un organismo publico descentralizado de la Administracion Publica Federal
sectorizado a la Secretaria de Educacion Publica que tiene como objetivo principal
producir, programar y transmitir contenidos radiofénicos que se encargan de estimular
el conocimiento, la comprensién y el analisis de cada uno de los radioescuchas a los
cuales va dirigido esto con el fin de consolidar una comunicacion publica incluyente,

participativa y plural.

Con la finalidad de cumplir cabalmente con este objetivo, el IMER ofrece una gran
variedad en cuanto a sus programas entre los cuales se encuentran servicios
informativos, contenidos culturales, de entretenimiento y musica, asi mismo se encarga
de difundir politicas publicas y campafias de beneficio social. Lo anterior con base en el
Cddigo de ética del IMER.

Con base a la vision, con la que cuenta el IMER este se ha encargado de integrar una
oferta radiofénica y de comunicacion de servicio publico, que cuenta con presencia
nacional e internacional, marcando una tendencia en su programacién la cual se
encarga de representar el ambiente musical y cultural de la sociedad, poniendo suma
atencion en la calidad de sus emisiones, asi como, en la credibilidad y veracidad en

cada de sus contenidos.

Considerando todo lo anterior, resulta de vital importancia el contar con un manual que
contenga cada uno de los procesos a seguir para llevar a cabo las transmisiones, esto
con el fin de realizar una adecuada operacién de cada uno de los equipos que se
encuentran disponibles dentro de la radiodifusora, con el objetivo de transmitir en

tiempo y forma cada uno de los programas, asi como, cada una de las campafnas
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solicitadas, favoreciendo el cumplimiento de los compromisos y las metas de la

Institucion.
3.1.1 Objetivo

Avalar que cada una de las emisoras con las que cuenta el IMER asi como
lineamientos internos y federales en medios de comunicacion, a través de acciones de
direccién, coordinacion, supervision y seguimiento de las programaciones,

producciones y transmisiones se cumplan con lo establecido.

Instrumentar acciones de apoyo, coordinacion, supervision y gestion entre las areas del

IMER y sus 17 emisoras que conlleven al cumplimiento de su mision.

3.2. Area de subdireccién de ventas

“El departamento de ventas se encarga de persuadir a los mercados de la existencia de
un producto, valiéendose de su fuerza de ventas o de intermediarios, aplicando las
técnicas y politicas de ventas acordes con el producto que se desea vender.” Definicidon
de los autores de Maria Angeles Lopez Luengo y Francisco Javier Lobato Gémez en el

libro Operaciones de venta

Conociendo la definicion del area de ventas la practicante al desarrollarse en el area de
subdireccién de ventas del IIMER nota que las actividades que se realizan en ella son
diferentes ya que no se contaba con una fuerza de ventas o de intermediarios, no se
tenia contacto ni directo e indirecto con el cliente. Principalmente las funciones dentro
de esta eran totalmente operativas como el recibir las campafias internas y externas del
instituto para su programacion, darle seguimiento como el revisar que se hayan
transmitido, se facturaban, se llevaba un control de los articulos promocionales al igual

que el de los mensajes SMS, la operacion y enlace de las cadenas nacionales.
3.2.10rganigrama de la subdireccion de ventas

Es importante el organigrama en el area ya que de esta manera se definen las
funciones dentro de la organizacién para cada puesto lo cual es fundamental para

orientarse hacia su objetivo. Dado que las funciones de la subdireccién de ventas son
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operativas y estratégicas para de la mision y visién del Instituto. Asi como para no

repetir actividades y delimitar tareas manteniendo un control.

Subdirector de
Ventas

Jefe de Continuidad =

Asistente de Control
de Tiempo Aire y
Patrocinio

Asistente de

Continuidad Foranea Promocion

Asistencia de

Imagen 2. Organigrama del Area de Subdireccion de ventas.

En la siguiente tabla se describen las funciones de los puestos del area de Subdireccion

de ventas.

Nombre del puesto

Funciones

Subdirector de Ventas

Recibir, gestionar y supervisar la
programacién y transmisibn a
través de las 17 emisoras del
IMER, de las pautas comerciales,
apoyo social, pautas internas,
tiempos oficiales y de la
ciudadania.

Garantizar la correcta transmision
de la continuidad y el cumplimiento
de las ordenes y pautas de RTC,
IFE, comerciales, internas y de

apoyo social en las 17 emisoras.

37




Nombre del puesto

Funciones

Subdirector de Ventas

Coordinar las transmisiones especiales
que ordena la Direccién general de RTC
y la Direccion general del IMER.
Supervisar y controlar la entrega de
articulos promocionales de las emisoras
locales y el SNN, gestionar Ila
autorizacion, recepcion y entrega de
solicitudes o notificacion de promociones
de las emisoras en los Estados vy
coordinar y supervisar el adecuado
resguardo de las carpetas de ganadores
en las emisoras locales.

Fomentar la coordinacion, comunicacion

y trabajo en equipo.

Jefe de Continuidad

Supervisar la transmision de las pautas
de continuidad de las 17 emisoras,
programar y supervisar las pautas del
IFE, tiempos oficiales (fiscales y de
Estado), coordinar la programacion de
las pautas institucionales y de apoyo
social y auxiliar en la programacion de
camparfas comerciales a nivel nacional.

Coordinar las transmisiones especiales
que ordena la Direccion general de RTC.
Solicitar la generacién de testigos de las
emisoras locales y foraneas en el
sistema Logger para verificacion del

cumplimiento de pautas.
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Nombre del puesto Funciones

e Elaborar y dar seguimiento al informe
mensual de mensajes SMS.

e Supervisar la elaboracion y entrega de
las 6rdenes de facturacién y notas de

Asistente de Tiempo Aire y crédito con su debido soporte a la

Patrocinio Direccion de administracion y finanzas.

e Solicitar al personal de servicio del area
en caso de que haya vacantes.

e Supervisar el archivo de la

documentacion.

e Asesorar via telefénica a los y las
Asistente de Continuidad Foranea continuistas foraneas en la solucién de

problemas con Team Radio o Dalet.

e Coordinar la entrega de articulos

. . promocionales, asi como el resguardo
Asistente de Promocion
de las carpetas de ganadores(as) en las

emisoras locales y el SNN.

Cuadro 20. Descripcion de las funciones de los puestos del area de Subdireccién de Ventas-

3.3. Marco juridico y normativo de referencia

Es importante conocer bajo que cddigos el area se basa para poder llevar a cabo todas

sus actividades y procedimientos, teniendo en cuenta lo que tiene y no permitido.

Ley Federal de Radio y Television, publicada en el Diario Oficial de la Federacion el 19

de enero de 1960, y sus reformas.

Ley Federal de Responsabilidades Administrativas de los Servidores Publicos, emitida

en el Diario Oficial de la Federacién el 13 de marzo de 2002, y sus reformas.

Reglamento Federal de Radio y Television, publicada en el Diario Oficial de la

Federacion el 10 de octubre de 2002, y sus reformas.
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Caddigo Federal de Instituciones y Procedimientos Electorales, publicado en el Diario
Oficial de la Federacién el 14 de enero de 2008.

Acuerdo del Consejo general del IFE de aprobacion de los lineamientos para
reprogramacion y reposicion de los promocionales y programas de los partidos politicos
y de las autoridades en las emisoras de radio y television, en los casos de que la

emisora reporte las afectaciones y en caso de que el IFE notifique las reposiciones:
e Contrato Ley de la Industria de la Radio y Television
e Condiciones Generales de Trabajo del SNTIMER
e Codigo de Etica del IMER.

e (Cdbdigo de Conducta del IMER.

3.4. Marco de actuacion de la direccién de radiodifusoras del IMER

Consideraciones generales: El titular de la Direccion de radiodifusoras esta facultado
para sugerir modificaciones a la Guia de continuidad que sometera a consideracion de
las direcciones de comercializacion, produccion y noticias del IMER para su aprobacion.

La Guia de continuidad elaborada por la Direccion de radiodifusoras tiene sustento en
las disposiciones legales y normatividad vigente para la materia.

Todos los servicios de transmision son ordenados por las Direcciones de RTC e IFE.
Sera responsabilidad de la Direccién de comercializacion y produccion:

e Ordenar oportunamente la transmision de camparfas de servicio social, apoyo
social, comercializacion, e institucionales, entregando los materiales adecuados

para tal fin.
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Sera responsabilidad de la Subdireccién de ventas:

e La transmision en tiempo y forma de todas las campafas ordenadas por la
Direccion RTC, el IFE y las Direcciones de comercializaciéon y produccion del

IMER a traves del sistema Team Radio.
Sera responsabilidad de la Direccién de administracion y finanzas:

e Proporcionar el presupuesto necesario para la capacitacion del personal y

compra de nuevas tecnologias.
Sera responsabilidad de la Direccion de ingenieria:

e Mantener en Optimas condiciones de operacion todos los sistemas de
transmision (Dalet y Team Radio en sus distintas versiones), garantizando la

transmision en tiempo y forma.
Sera responsabilidad de la Unidad juridica:

e Notificar a la autoridad competente (IFE y RTC) en caso de que las
transmisiones no se lleven a cabo en tiempo y forma, ya sea por cuestiones

técnicas u operativas.
Sera responsabilidad de la Direccidn de investigacion de la comunicacion radiofénica:

e Proporcionar al personal encargado de las transmisiones, las herramientas
necesarias en materia de capacitacion constante para el desempefio de sus

labores.

3 .5.Tipos de emisoras

El IMER cuenta con veinticuatro emisoras en el pais, 23 frecuencias, 1 emisora virtual y

18 canales digitales; tiene ademas el SNN que produce y transmite.

Atendiendo a su naturaleza juridica el IMER cuenta con emisoras permisionadas y
concesionadas, lo que permite determinar el tipo de generacion de recursos que se

llevara a cabo en cada una de ellas. Adicionalmente, cuenta con una emisora virtual
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cuyo nombre es Radio 2010, la cual, al no hacer uso del espacio radioeléctrico, no
requiere de titulo de Permiso o Concesién.*

3.5.1. Emisoras concesionadas

Son aquellas estaciones que por su naturaleza juridica cuentan con un titulo de
concesion y tienen la obligacion de pagar al Gobierno Federal por conducto de la
SHCP, todos los impuestos, derechos, productos o aprovechamientos, de conformidad

con las disposiciones legales aplicables en la materia.

Las estaciones concesionadas estan autorizadas para difundir: spots comerciales,
patrocinios, menciones en vivo, pautas internas de promocion, apoyo social y tiempos

oficiales.
Las emisoras concesionadas del IMER son:
e XEDTL 660 AM
e XEB 1220 AM
e XEQK 1350 AM
e XEMP 710 AM
e XEFQ 980 AM
e XERF 1570 AM
e XELAC 1560 AM

3.5.2. Emisoras permisionadas

Son aquellas estaciones oficiales, culturales, de experimentacién, escuelas
radiofonicas o las que establezcan las entidades y organismos publicos para el
cumplimiento de sus fines y servicios. Estas estaciones no pueden transmitir anuncios

comerciales o0 asuntos ajenos a aquellos para los que se concedio el permiso.
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Pueden transmitir Gnicamente menciones de patrocinio, pautas internas de promocion,

apoyo social y tiempos oficiales.

Las emisoras permisionadas del IMER son:

e XHIMR 107.9 FM e XHSCO 96.3 FM
e XHIMER 94.5 FM e XHYUC 929 FM
e XHOF 105.7 FM e XECHZ 1560 AM
e XHUAN 102.5 FM o XEMIT 540 AM
e XHUAR 106.7 FM e XECAH 1350 AM

3.5.3. Emisora virtual por internet

Emisora de servicio publico que produce, programa y transmite contenidos radiofénicos
a través de internet. Al ser una emisora virtual la legislacion vigente no marca ningun
permiso o limitante para transmitir anuncios comerciales, patrocinios, menciones en

vivo, pautas internas de promocién, apoyo social o tiempos oficiales.

3.6. Consideraciones especificas de las emisoras

Queda establecido que, para salvaguardar la programacion de las emisoras en la
medida de lo posible, se evitara incluir en un mismo corte dos menciones de patrocinio

0 spots sobre un mismo producto.

No podran incluirse en un mismo espacio de programacién o en el patrocinio de alguna
emisora, dos menciones de patrocinio 0 spots de marcas que sean competencia

directa.

Podran pautarse spots o menciones de patrocinio de marcas que sean competencia

directa siempre y cuando:

e Se trate de emisoras diferentes.
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e Se trate de espacios diferentes de programacion (en el caso de que los spots 0

menciones de patrocinio sean pautadas en una misma emisora).

Esta guia deberd cumplirse cabalmente y, en su caso, modificarse y actualizarse bajo

los pardmetros de aplicacion que a continuacion se establecen. Algunas de las

consideraciones que se deben tener en cuenta son las siguientes:

e Aplicacion: para establecer, modificar y actualizar la guia de continuidad se

debera considerar lo siguiente:

o

Una revision puntual y a profundidad de sus contenidos cuando menos una
vez al afo con el fin de garantizar su vigencia; podran realizarse
modificaciones de acuerdo a las eventualidades o actualizaciones

tecnoldgicas que se vayan presentando.

Los criterios y normatividad aqui vertidos seran informados a las diferentes
unidades administrativas del Instituto; de esta forma, la responsabilidad en el

cumplimiento de dichas disposiciones recaera también en éstas.

La instrumentacion de la presente guia de continuidad concede prerrogativas
a la Direccion de radiodifusoras; el titular de esa area sera responsable de
supervisar el cumplimiento de sus contenidos en coordinacién con las

diferentes areas del IMER.

e Criterios de evaluacién cuantitativos y cualitativos: la evaluacion cuantitativa

y cualitativa de la guia de continuidad debera considerar los siguientes factores:

o

Impacto econémico y cumplimiento de metas comerciales: la generacion de
ingresos es una obligacién del Instituto y asegura el cumplimiento de
programas y metas que se comprometen anualmente, por esta razon, debe

garantizarse la transmision de las pautas comerciales.

Oportunidad: la guia de continuidad debe responder tanto a las necesidades
estratégicas del Instituto como a las areas de oportunidad y crecimiento que

posibilite el mercado.
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o Los cambios en el entorno tecnoldgico marcardn la pauta para modificar el

marco de actuacion o la guia establecida.

o Eficacia: dado que las funciones de la Direccion de radiodifusoras son
operativas y estratégicas para el Instituto, la guia de continuidad debera
ajustarse siempre con el objetivo de obtener los resultados esperados en los

tiempos determinados.

o Transparencia y Congruencia: la guia de continuidad garantiza que la
actuacion de la Direccion de radiodifusoras y su toma de decisiones, sean
transparentes, por lo que los criterios y principios considerados, deberan en

todo momento, apegarse a la legislacion y normatividad vigente.

3.7. Operacion del érea de subdireccion de ventas con base a la guia de
continuidad

Dentro del area de subdireccion de ventas se realizan algunas actividades como la
programacion de diferentes campafas, la revisién y transmision de las mismas, entre
otras, las cuales se encuentran reguladas bajo la guia de continuidad la cual se encarga
de establecer las actividades de operacion para la transmision de cualquier tipo de
campafia, y tiene los siguientes puntos:

Los cortes disponibles son los espacios para colocar impactos de tiempos oficiales
(Estado y Fiscales), IFE, comercializacion y patrocinio, apoyo social, institucionales e

imagen.

Todas las emisoras (excepto XHIMER) omitiran los siguientes cortes (bloqueados fuera

de periodo electoral):
e Himno Nacional 06:00hrs de Lunes a Domingo.
e Himno Nacional 00:00hrs de Lunes a Domingo.

e Cortes de 3 minutos del SNN (00:30, 03:30, 05:57, 11:57, 16:57 y 21:57hrs de

Lunes a Domingo) y adicionalmente (14:57hrs Sabado y Domingo).
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e Hora Nacional Domingo 22:00 a 23:00hrs.
e Aquellos programas que por su produccion no contemplen cortes intermedios.

A continuacibn se muestra informacion con la cantidad de cortes disponibles
designados por hora, asi como, la duracion minima-maxima de cada corte disponible en
las emisoras locales y foraneas, mismos a los que deberan apegarse para pautar las

direcciones de comercializacion, produccién, del SNN, Direccion de RTC e IFE.

La gerencia de cada emisora y la Direccién del SNN, podran reducir la cantidad de
cortes disponibles en caso de no haber demanda de transmisiones de comercializacion,
tiempo oficial (Estado y Fiscal), IFE, pautas internas o apoyo social, si asi lo consideran
pertinente, siempre y cuando se transmitan el total de los impactos programados en los

dias y horarios solicitados.

Nota: Cabe sefialar que esta informacion, adicionalmente a la proporcionada por cada
emisora (produccién especial de programas especificos), sirvi6 de base para la
configuracion del sistema Team Radio, y puede sufrir modificaciones en cualquier

momento.

Los siguientes cuadros muestran el listado de cortes disponibles a detalle por cada

emisora:
_ - - _ Cortes por Minutos por
Direccién de Noticias Frecuencia -
segmento Noticiario
Antena Radio Primera _ 10 minimo
o Ver nota 5 de 2 minutos
Edicion 20 maximo
2 minimo
Antena Radio Express Ver nota 1 de 2 minutos
4 maximo
6 minimo
Revista Antena Radio Ver nota 3 de 2 minutos
12 maximo
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: » - : Cortes por Minutos por
Direccion de Noticias Frecuencia L
segmento Noticiario
Antena Radio Fin de _ 2 minimo
Ver nota 1 de 2 minutos
Semana 4 maximo

Cuadro 21. Sistema Nacional de Noticiarios (SNN).

Nota: Transmision simultanea de la Direccidon de Noticias en:

Emisoras locales: el sistema nacional de noticieros se transmite por las emisoras

locales que son: La B grande de México (XEB) Y Horizonte (XHIMR).

Emisoras foraneas: el sistema nacional de noticieros se transmite por las emisoras
foraneas: XHYUC Yucatan FM, XHUAR Orbita FM, XHSCO Estéreo ITSMO, XELAC
Radio Azul, XECHZ Radio Lagarto, XEFQ La FQ AM, XEMIT Radio IMER, XERF La
poderosa AM, XHUAN Fusién FM, XECAH La Popular.

Estaciones .
isi ' i Minutos
Permisionarias Frecuencia Cortes por Hora
por Hora
Locales

lporhorade4a6 | 4 minimo

XHIMER Opus 94.5 FM _
minutos 6 maximo
i 2porhorade3a4 | © minimo

XHIMR Horizonte 107.9 FM .
minutos 8 MAximo
2 por horade 3 a4 6 minimo

XHOF Reactor 105.7 FM .
minutos 8 MAximo

Cuadro 22. Emisoras permisionadas locales.

Nota: Por el tipo de programacion, XHIMER 94.5FM es la Unica emisora permisionada

local con un corte a la hora.
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Estaciones Concesionarias : Minutos por
Frecuencia Cortes por hora
Locales hora
o 2 por horade 4 a 6 8 minimo
XEDTL Radio Ciudadana 660 AM .
minutos 12 maximo
XEB 4 porhorade2 a3 8 minimo
1220 AM _
La XEB minutos 12 maximo
_ 4 porhorade 2 a3 8 minimo
XEMP Interferencia 710 AM _
minutos 12 maximo
o 4 porhorade 2 a3 8 minimo
XEQK Tropicalisima 1350 AM _
minutos 12 maximo

Cuadro 23. Emisoras concesionarias locales.

Nota: Por el tipo de programacion, XEDTL es la Unica emisora concesionada local con

dos cortes a la hora.

Estaciones Concesionarias _ Minutos por
5 Frecuencia| Cortes por hora
foraneas hora
4 por horade 2 a 3 8 minimo
XERF La Poderosa 1570 AM .
minitos 12 méximo
4 por horade 2 a 3 8 minimo
XEFQ La FQ 980 AM _
minutos 12 méximo
_ 4 porhorade2a3 8 minimo
XELAC Radio Azul 1560 AM _
minutos 12 méximo

Cuadro 24. Emisoras concesionarias foraneas.

48




Estaciones Permisionarias _ Minutos por
’ Frecuencia| Cortes por Hora
foraneas Hora
2 porhorade 3a 4 6 minimo
XHYUC Yucatan FM 92.9 FM )
minutos 8 maximo
] 2 por hora de 3 a 4 6 minimo
XHSCO Estéreo Istmo 96.3 FM )
minutos 8 maximo
_ 2 porhorade 3a 4 6 minimo
XHUAR Orbita 106.7 FM )
minutos 8 maximo
_ 2 por horade 3a 4 6 minimo
XHUAN Fusion 102.5 FM )
minutos 8 maximo
4 por horade 2 a 3 8 minimo
XECAH La Popular 1350 AM )
minutos 12 maximo
_ 4 por horade 2 a3 8 minimo
XEMIT Radio IMER 540 AM _
minutos 12 maximo
. 4 por horade 2 a3 8 minimo
XECHZ Radio Lagarto 1560 AM )
minutos 12 maximo

Cuadro 25. Emisoras permisionarias foraneas.

Los cortes disponibles de cada emisora, los establecen de comun acuerdo, la direccion

de produccion, del SNN, de comercializacion, de radiodifusoras y el gerente de cada

emisora, por lo que podran cambiar dependiendo de las necesidades del Instituto.

Es obligacién de todos los involucrados en la transmisién de cualquier material, informar

y (en la medida de lo posible) omitir la transmisién de materiales cuya temporalidad o

periodo de validez esté caduca, siempre y cuando éstos no sean del ambito federal.
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Todos los materiales (comercializacion, patrocinio, tiempos oficiales de estado y
fiscales, IFE, pautas Internas y apoyo social) deberan cubrir exactamente el tiempo
especificado a segundo cerrado en rangos de 10seg., con la finalidad de no afectar el
tiempo real asignado para cada corte; quien proporcione al area de continuidad de
estos materiales, debera verificar la duracién de los mismos, de lo contrario, los
materiales seran editados en los estudios de grabacion (A o B) por los coordinadores de

continuidad para su correcta transmision.
Ejemplo:
30” segundos — SI 33” segundos — NO

Cada estacion debera ocupar los cortes (Disponibles y No Disponibles) para la
transmision de imagen (autopromocionales, entradas y salidas, identificaciones) de
forma obligatoria. Estos materiales seran programados por cada emisora (continuista u

operadores) de acuerdo a sus necesidades.

Los materiales con una duracion superior a 60seg, se denominaran capsulas (o0 micro
programas), formaran parte de la programacion de la emisora y no seran pautadas en

los cortes disponibles de la estacion.

Cada emisora fue configurada dentro del sistema Team Radio con una duracion
predeterminada en cada uno de sus cortes disponibles, sin embargo, en caso de que la
demanda de transmisiones lo exija, esta duracién estipulada se podra exceder el tiempo

que sea necesario, y serd automaticamente marcada en rojo por el sistema.
Ejemplo:
Duracion estipulada — 120seg Duracion real — 128seg

e Categorias de productos: el sistema Team Radio permite programar los
materiales en los cortes disponibles, sin que se junten impactos o versiones de
un mismo cliente, producto o servicio, sin embargo en casos extraordinarios, el

continuista podra obligar al sistema a romper esta regla.
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Ejemplo:

Telcel Amigo Kit 20seg —Telcel baja tu rola 30seg Telcel — Movistar

Cadenas Nacionales: en caso de que Presidencia, RTC o la Direccién general
del IMER soliciten la transmision de un mensaje especial, sea en cadena
nacional, sefial a disposicion o cadena IMER, la sefial sera enviada a través del
DDIM2 y del MASTER IMER. En ambos casos la transmision sera controlada

por la Direccion del SNN, previa coordinacion con la Direccion de radiodifusoras.

Cuando la continuidad de las emisoras se vea afectada por dicha transmision, (y
no haya pautas del IFE o pautas con horario especifico) los cortes afectados
Unicamente se mantendran en standby (acumulandose) y se lanzaran en cuanto
la programacién se reanude, ajustando sus tiempos de programacion a fin de
descargar equilibrada y oportunamente el total de cortes acumulados (siempre y
cuando la autoridad no informe con tiempo suficiente); en caso de que la
notificacion llegue con tiempo suficiente, la continuidad se ajustara 50% antes y

50% después de la transmisidén para no generar afectaciones.

Grabado de los materiales en DALET: el Unico personal autorizado en las
emisoras locales para el grabado de materiales al sistema Dalet y programados
a través de Team Radio son los coordinadores de continuidad, y en las emisoras

foraneas los productores o grabadores.

Se debe ubicar el material a grabar, vincularlo en Team Radio con Dalet desde

el modulo de audio, grabar el material en el estudio y actualizarlo.

Los materiales programados a través del sistema Team Radio (spots o imagen),

deberan ser grabados en Dalet con al menos un dia de anticipacion, con la
finalidad de evitar afectaciones en las transmisiones. Los materiales
programados desde el sistema Team Radio se grabaran en el buzon “TRadio o
TR” y la imagen de cada emisora en el buzén (o buzones) que la estacién haya
generado para tal fin.
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El horario designado para el grabado en Dalet de los materiales en los estudios
locales es indistinto (de acuerdo a solicitud e importancia), y seré realizado en los

estudios Ay B.
o Estudio A: emisoras concesionadas locales (XEB, XEDTL, XEMP, XEQK)
o Estudio B: emisoras permisionadas locales (XHIMER, XHOF, XHIMR)

o Estudios foraneos: las emisoras permisionadas y concesionadas
foraneas cuentan con estudios propios para realizar el grabado de todos

los materiales.

Nota: Sujeto a disponibilidad del estudio por mantenimiento o produccién, ocupando el

otro estudio segun sea el caso.

Recepcion de documentacion (oficios de transmision, pautas, presupuestos vy

materiales)

La Direccién de radiodifusoras, a través de la subdireccion de ventas/radiodifusoras y la
jefatura de programas oficiales, recibird documentacion para programar campafias a

partir del dia siguiente habil de la siguiente forma:

De las Direcciones de comercializacion y produccién pautas, presupuestos, oficios de
transmision y materiales grabados o en texto (de forma simultanea), tanto fisicamente
como en formato electrénico en un horario de 09:00 a 15:00hrs de lunes a viernes,
tomando en cuenta que si entregan materiales o pautas de forma tardia, implicara el

pago de horas extras.

De la Direccién RTC e IFE recibira pautas, oficios de transmisién y materiales grabados
(de forma simultanea) tanto fisicamente como en formato electrénico en un horario de

09:00 a 18:00hrs de lunes a viernes.

Los avisos y materiales de sefial a disposicion y cadena nacional por parte de
presidencia o RTC, se reciben las 24hrs del dia los 365 dias del afio a través del

sistema de recepcion satelital DDIM2 por lo que el MASTER y cada emisora foranea
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deberan estar atentos al monitor y a las indicaciones del personal del SNN y la
Direccion de radiodifusoras.

Nota: Estos horarios aplican para transmisiones locales y foraneas, a partir del siguiente
dia habil.

La documentacion entregada por parte de las Direcciones Comercial y de Produccion,
debera contener el nUmero de impactos acorde con los horarios y numero de cortes

disponibles (ver tablas de cortes disponibles por emisora).

3.7.1 Personal de subdireccion de ventas
El personal encargado de la subdireccion de ventas es aquel que tiene como funcion
principal operar bajo los estatutos de la guia de continuidad y algunos de los puestos

son:

e Subdirector de ventas: encargado de recibir pautas, presupuestos y
materiales para transmisiones de tiempo aire, apoyo social, tiempos oficiales
y campafas internas, asi como autorizar todos los avisos de transmisién del
area.
Horario: 09:00 a 15:00 y 17:00 a 18:00hrs.

e Jefe de continuidad: encargado de revisar los avisos de transmision que se
generan, elaborar reportes de transmision y garantizar la continuidad local y
forénea.

Horario: 09:00 a 15:00 y 17:00 a 18:00hrs.

e Coordinador de continuidad local: encargado de recibir todo tipo de materiales
y avisos de transmisién, administrar los buzones del sistema Dalet, y garantizar
la correcta continuidad de las estaciones locales.

Horario: 09:00 a 15:00 y 16:00 a 18:00hrs.

e Continuistas emisoras locales y foraneas: los continuistas son los encargados
de administrar y/o distribuir de manera equitativa y conforme a los lineamientos

vigentes, los distintos materiales a transmitirse por sus estaciones.
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3.8. Repercusiones y sanciones

Es de vital importancia determinar las repercusiones y sanciones que se aplicarian en

caso de alguna afectacion en la operacion del area de subdireccion de ventas con base
a la guia de continuidad

e Tiempos oficiales (estado y fiscales): en caso de no realizar la transmision en

tiempo y forma, en los articulos 31y 37 de la Ley federal de radio y television, se

establecen las razones por las que se puede revocar una concesion o permiso

de funcionamiento de una estacion de radio, entre los que destacan la fraccion

tercera y cuarta del Articulo 37, relativo a los permisos:

[ll. Transmitir anuncios comerciales o asuntos ajenos a aquellos para los que se

concedio el permiso.

IV. No prestar con eficacia, exactitud y regularidad, el servicio especializado, no

obstante el apercibimiento.

e |IFE: en caso de no realizar la transmision en tiempo y forma y reincidir, el IFE
podra aplicar cualquiera de las siguientes sanciones dependiendo la severidad
de la falta:

o Apercibimiento por escrito.

o Sancién econdémica de hasta 50mil dias de salario minimo (100mil en caso

de reincidir).

o Bloqueo de los cortes comerciales disponibles, con un mensaje al publico en
general, informando que el espacio se encuentra bloqueado, ya que la

emisora ha violado la ley electoral.

e Comercializaciéon y patrocinio: en caso de no realizar la transmision en tiempo
y forma y al haber un compromiso economico de por medio, los clientes podrian
solicitar notas de crédito al Instituto, mismo que se refleja como dafio
patrimonial, y en su caso podra generar sanciones y demandas por

incumplimiento de contrato.
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e Cadenas nacionales: en caso de no realizar la transmision en tiempo y forma,

el articulo 62 de la Ley Federal de Radio y Television a la letra menciona:

Cada una de las estaciones de radio y televisidbn que operan en el pais estan obligadas
a cancelar su programacion y encadenarse cuando sea necesario transmitir informacion
trascendental para la nacion y en caso de no hacerlo el IMER podria perder la
concesion o permiso de funcionamiento de la estacion involucrada, tal cual lo sefialan
los articulos 31 y 37 de la Ley Federal de Radio y Television, que establecen las
razones por las que se puede revocar una concesion o permiso de funcionamiento de
una estacion de radio o televisién, entre los que destaca, la fraccion cuarta del Articulo
37:

IV. No prestar con eficacia, exactitud y regularidad, el servicio especializado, no

obstante el apercibimiento.

3.9. Operacién de TEAM RADIO

El software Team Radio es un sistema de comercializaciébn de tiempo aire en las
Radiodifusoras y que tiene comunicacion con el sistema de emisién al Aire (Dalet), es

necesario que ambos servidores intercambien informacion.

Hasta esta fecha el sistema Dalet corria en una red totalmente independiente y sin

contacto con Internet, esto con el fin de mantenerlo libre de amenazas.

El software Team Radio estara instalado en computadoras que tendran acceso tanto a
Internet como al servidor del software y a su vez este estara enlazado al servidor de
Dalet, dada la actividad de los departamentos en los que estara siendo utilizado no es

conveniente suprimir el servicio de Internet.
Debido a esto recomendamos tener a consideracion los siguientes lineamientos:

e Tener permanentemente actualizado el antivirus y herramientas anti-spy, para

esto se puede solicitar apoyo del personal de la Subdireccién de informatica.
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e Al servidor del software Team Radio le sera instalado también un antivirus y se
crearan usuarios con privilegios limitados, estas tareas seran realizadas por la
Direccion de ingenieria.

¢ No descargar programas de Internet, si fuera muy necesario, consultar con la
Subdireccion de informéatica 6 al Departamento de telecomunicaciones.

e EXxistiran dos terminales que tendran una configuracién especial en seguridad,
qgue seran las de los estudios de grabacién, ya que en estas computadoras se
enlazaran las redes de Dalet y Team Radio, estas computadoras no tendran
acceso a Internet.

e En caso de sospecha de contaminacién en alguna de las computadoras, favor
de dar aviso a la Subdireccibn de informéatica y al departamento de

telecomunicaciones.

Llevando a cabo estas acciones, garantizaremos un optimo funcionamiento del sistema.
3.9.1 Mddulo ventas

Sera obligacién de la Direccién de comercializacion (en el caso de ventas y apoyo
social locales) dar de alta a los clientes o anunciantes, antes de mandar los
presupuestos, 6rdenes de compra, oficios de transmision y materiales al area de

Continuidad.

En el caso de ventas y apoyo social foraneos, seran las Gerencias quienes den alta a

los clientes o anunciantes.

Nota: Es importante sefialar que la forma en la que se capture la informacién de los

clientes, sera la misma para facturacion y pago de comisiones.

El alta de los clientes IMER, RTC e IFE se realizara directamente por la Direccién de

radiodifusoras.

Una vez recibida la documentacion necesaria y verificando que el cliente esté dado de
alta en el sistema y que los materiales coincidan con los indicados, en emisoras locales
la programacion de pautas se realizara a traves del sistema de lunes a viernes de 09:00

a 17:00hrs por personal de la Subdireccion de radiodifusoras para cualquier tipo de
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material; en emisoras fordneas se realizara por el personal de la emisora (gerencia,

subgerencia o continuista), para cualquier tipo de material.

En ambos casos, dicha programacion se realizara con al menos un dia de anticipacion,
y dada la complejidad en la comunicacion de los sistemas Dalet y Team Radio, no se

admitirdn pautas para transmision el mismo dia.

Una vez que el IMER cuente con un sistema de comunicacion de banda ancha lo
suficientemente amplio, la Subdireccibn de radiodifusoras podra concentrar la

programacion diaria de las pautas a nivel nacional.

Nota: En casos extraordinarios y de asi solicitarlo RTC, IFE, o las Direcciones de
comercializacion y produccién, se podran ingresar o cancelar campafias de forma
manual (por parte de los operadores de cada emisora), sin que estos se reflejen en los
reportes de transmision de Team Radio y sin control por parte del area de continuidad,

en la adecuada transmision de los impactos.
3.9.2 Modulo tréfico

Es obligacion del personal del SNN y los continuistas de cada emisora (o de quien lo
esté cubriendo por ausencia), verificar que el total de los materiales estan grabados en
el Dalet y que el audio corresponde a lo indicado en la pauta, distribuir equilibradamente
el total de materiales programados, y mandar a Dalet diariamente las pautas del dia
siguiente, asi como de las gerencias, subgerencias y coordinadores de continuidad

local verificar que esto se lleve a cabo en tiempo y forma.

En este modulo se elabora la bithAcora de continuidad en formato digital, la cual debe ser
minuciosamente elaborada a fin de armar correctamente los cortes con duracién
especifica, limpiar la bandeja de impactos rechazados, acomodar correctamente los

impactos de la autoridad electoral y dejar una impresion diariamente a los operadores.

Nota: En el caso de transmisiones en el SNN, no existe gerencia, subgerencia,
continuista ni coordinador de continuidad como tales, por lo que la Jefatura de

produccion toma las labores de los mismos.
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3.9.3 M6dulo audio

Es en este mdédulo donde el material programado se vincula al Dalet para su grabacion,
labor que es exclusiva de los coordinadores de continuidad en las emisoras locales, y
de los productores o grabadores en las emisoras foraneas, por lo que es importante que
antes de salvar el archivo en Dalet, se confirme que el audio esté completo, tenga la

duracion adecuada y que la version sea la correcta.

En las emisoras locales, sera el personal del SNN y los coordinadores de continuidad
quienes reciban los materiales a transmitir por parte del personal de la Subdireccién de
radiodifusoras, (spoteo) y la imagen de la emisora por parte de la gerencia.

En las emisoras fordneas seran los continuistas en conjunto con los productores y
grabadores quienes reciban los materiales a transmitir por parte del personal de la
Subdireccion de radiodifusoras, para transmisiones centrales, y de la gerencia o

subgerencia para transmisiones propias de la emisora.

Una vez equilibrada la pauta del dia siguiente (los viernes se programa sabado,
domingo y lunes), se exporta a Dalet la pauta o pautas que se desean transmitir; esta
parte es esencial, ya que de no realizar la exportacion de las pautas, nada aparecera en

las maquinas de los operadores en cabina.

Al dia siguiente de las transmisiones (los lunes se hace para viernes, sabado y
domingo), el personal del SNN y los continuistas deberan importar las pautas

transmitidas (horarios reales transmitidos).

Nota: En el caso de transmisiones en el SNN, no existe continuista ni coordinador de
continuidad como tal, por lo que la Jefatura de produccién toma las labores de los

mismos.
3.9.4 Médulo de reportes

Conciliacion diaria de los impactos programados con los horarios realmente
transmitidos (el lunes se concilian viernes, sdbado y domingo), siendo obligacion del
personal de continuidad (coordinadores locales y de la Subdireccion de

ventas/radiodifusoras) realizar la conciliacion diaria de las emisoras locales, extrayendo
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los registros y solicitando por correo electronico los registros fordneos, verificando en

caso de ser necesario y de forma adicional en los registros del sistema Dalet y Logger,

y reportando en caso de alguna anomalia, a los clientes afectados.

Una vez que el IMER cuente con un sistema de comunicacion de banda ancha lo

suficientemente amplio, la Subdireccion de radiodifusoras podra concentrar la revision

diaria de las pautas a nivel nacional.

Cortes Informativos del SNN: el SNN podra tener 2 tipos de cortes informativos:

Grabados: se transmiten en los cortes de los siguientes horarios 00:30; 03:30;
05:57; 11:57; 16:57; 21:57 de lunes a domingo, y a las 14:57hrs los sabados y
domingos; en este caso, las emisoras locales los toman de Dalet, y lo transmiten
lo mas cercano al horario sefialado con la finalidad de no interrumpir la

programacion de la emisora (las emisoras fordneas lo pasan en vivo).

Especiales o en vivo: se pueden realizar en cualquier horario, previa
coordinacion del SNN y la Direccién de radiodifusoras, notificAndoles a las
emisoras que se realizara un corte especial o en vivo sin duracion especifica, por
lo cual no lo encontraran en el sistema Dalet; en este caso si se interrumpe la
programacién de la emisora y se deberan recuperar los cortes afectados
(siempre y cuando no contengan pautas del IFE o pautas con horarios

especifico).

Nota: En caso de que los cortes informativos especiales o en vivo se realicen en

horarios no habituales (madrugadas) el SNN tendra pleno control de la coordinacion

con las emisoras.

3.10 Administracion de articulos promocionales

Administrar y entregar los articulos promocionales que regalan a sus radioescuchas las

emisoras locales y foraneas, que envian las Direcciones de comercializacion y del SNN,

asi como las que consiguen las emisoras.
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Resguardar conforme a los lineamientos del IFAI, las identificaciones obtenidas.

3.11 Politicas y lineamientos de comercializacion

Es importante mencionar las politicas y lineamientos de comercializacion que rigen la
politica general de obtencidn de ingresos propios por concepto de servicios radiofonicos
de transmision, produccion e ingenieria, y que se han sometido a la consideracion del

Organo de gobierno del IMER, son las siguientes:

3.11.1 Lineamientos generales
Son todas aquellas normas y reglas internas las cuales rigen el adecuado
funcionamiento y operacion del area de subdireccion de ventas, estas se encargan de
dar un mejor control de las actividades que se realizan y de esta manera optimizarlas, a

continuacion se enlistan:

e El titular de la Direccion general del IMER estéd facultado para modificar las
politicas de comercializacién asi como las tarifas de servicios de conformidad a
lo establecido en la fraccion VI del articulo 10° del Decreto de creacion del IMER,
publicado en el Diario Oficial de la Federacion el 23 de marzo de 1983, debiendo
someter en su oportunidad dichas modificaciones a consideracion de la H. Junta

Directiva para obtener su autorizacion.

e Estos lineamientos estan sujetos a las disposiciones y normatividad referentes a
la materia tanto en lo dispuesto por la federacion como en el estatuto organico
del IMER.

e Todos los servicios a terceros, sean sector publico (federal, estatal o municipal),
privado o social, que pueda proporcionar el IMER en cuanto a la transmision,
produccion, ingenieria y otros servicios radiofénicos, tanto locales como
foraneos, deberan ser realizados a través de y/o con conocimiento de la
Direccion de comercializacion, incluyendo aquellos prestados por la Direccion de

produccion y la Direccién de ingenieria.
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Los ingresos que el IMER pueda percibir a través de la Direccion de

comercializacidn, corresponderan siempre a alguna de las siguientes categorias:

Por venta de espacios publicitarios en las emisoras concesionadas

O

Por patrocinio de espacios, productos y servicios radiofonicos asociados

o

Por patrocinio de la pagina de internet del Instituto

o

o Por servicios de produccion e ingenieria

En ninguno de los casos la presencia de los anunciantes y/o de patrocinadores

podra exceder el 30% del tiempo total de transmision y/o produccion.

No podran realizarse méas de 12 cortes por hora de transmision.

La contratacién y/o compra de los servicios y productos radiofénicos del IMER

podr& hacerse:

o Mediante 6rdenes de contratacién de servicios o contratos (debidamente
validados por la Unidad Juridica del IMER), acompafiados del presupuesto o
de la solicitud escrita firmados, en cada caso, por el cliente. Esto aplica
también para los intercambios de publicidad.

o Mediante pago anticipado, con la requisicion de la orden de contratacion de
servicios o el contrato correspondiente.

o Mediante venta directa o a través de comisionistas asignados, incluyendo
centrales de medios y agencias publicitarias.

o Mediante convenios de colaboracion formalizados por ambas partes, en los
gue se establezcan los beneficios para los involucrados, a través de acuerdos

especificos.
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Los convenios de colaboracion y los contratos seran elaborados y gestionados con

las contrapartes del sector publico, privado o social por la Direccion de

comercializacién y formalizados previa validacion de la Unidad Juridica del IMER,

misma instancia que sancionara dichos instrumentos de manera previa a la

formalizacién de los mismos y cuya elaboracién no debera exceder 5 dias habiles a

la fecha en que sean solicitados a la Unidad Juridica por la Direccion de

comercializacion. Los convenios, oOrdenes de contratacion de servicios y los

contratos amparan los servicios que preste el IMER.

La facturacién y cobro por los servicios contratados sera realizada por el area
correspondiente de la Direccion de administracion y finanzas del IMER, previa
solicitud de la Direccién de comercializacion, a través de los departamentos de
facturacion (dependiente de la subdireccion de evaluacion y programacion
presupuestal) y de crédito y cobranzas (dependiente de la subdireccion de

finanzas), respectivamente.

Los servicios prestados directamente por las emisoras foraneas seran facturados
directamente en las plazas correspondientes. La facturacion y la cobranza seran
ejecutadas por los gerentes, con asistencia de los departamentos de facturacién
y crédito y cobranzas de las oficinas centrales. En todo caso, la facturacion y la
cobranza se realizaran de acuerdo a las condiciones negociadas con los clientes
establecidas en la solicitud de servicio. La conciliacion se efectuara

mensualmente para fines de control interno.

Toda orden de contratacion de servicios, incluyendo su modificaciébn o

cancelacion, debera hacerse por escrito.

Todo servicio deberé sujetarse al tiempo y condiciones establecidas previamente
con el cliente. Si se rebasaran los montos establecidos tanto en las pauta como

en las tarifas, se aplicara la tarifa inmediata superior.
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Las tarifas establecidas por la Direccion de comercializacion por concepto de
transmision, asi como aquellas que aplican a los servicios que prestan la
Direccion de produccién y la Direccion de ingenieria, podran contemplar
descuentos y bonificaciones, bajo los criterios siguientes:

o Los comisionistas locales y foraneos podran ofrecer sin autorizacion previa un
descuento maximo del 20% o bien bonificacion de 0.25 por uno sobre el
monto total vendido antes de IVA.

o Para el caso de las emisoras foraneas, las gerencias, sin autorizacion previa,
tendran autorizado ofrecer hasta un 30% de descuento o bonificacion de 0.20
por uno sobre el monto total vendido antes de IVA.

o Las Subdirecciones de ventas y de mercadotecnia podran ofrecer sin
autorizacion previa hasta un 35% de descuento o bonificacion de 0.50 por
uno sobre el monto total vendido antes de IVA.

o La Direccion de comercializacion podra ofrecer hasta un 50% de descuento o
bonificacién de hasta cinco por uno sobre el monto total vendido antes de
IVA. Asimismo, esta Direccion sera la Unica instancia que podra autorizar
bonificaciones y/o descuentos mayores para las operaciones que realicen
comisionistas, gerentes fordneos y subdirectores. Del mismo modo, sélo la
Direccion  de  comercializacibon  podra  autorizar  combinaciones
descuento/bonificacion en casos de atencion especial.

o Las bonificaciones y descuentos deben hacerse del conocimiento de la
Direccion de comercializacion de manera previa a la contratacion de los
servicios y estaran sujetos al comportamiento del cliente en cuanto a su

historial y capacidad de pago.

Los presupuestos que se entreguen al cliente seran responsabilidad de la
Direccion de comercializacion, tomando como base las tarifas autorizadas y las

cotizaciones que realicen las Direcciones de produccion y de ingenieria.

Los servicios que se presten mediante convenio de intercambio de publicidad, se
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realizaran a costo total real, por lo que no se aplicaran descuentos o

bonificaciones.

En el caso de los tiempos de transmision, el Instituto se reserva el derecho de
utilizar 8 minutos por hora del espacio comercializado o patrocinado para incluir a
otros patrocinadores o0 anunciantes.

En cada caso, los contenidos de los mensajes publicitarios y/o sociales,
culturales y educativos estaran sujetos a la lo establecido en el codigo de ética
del Instituto, respetando en todos los casos la normatividad de continuidad

establecida para emisoras concesionadas.

Los mensajes de los partidos politicos estaran permitidos al amparo de lo
establecido por la Ley General del IFE. No podran incluirse mensajes relativos a

pre-campaiias.

Los comisionistas locales y forAneos tendran una meta de ventas anual, segun
las proyecciones que la Direccion de comercializacidon establezca. Las
comisiones seran de 15% para ventas de hasta $150,000.00 (CIENTO
CINCUENTA MIL PESOS 00/100 M.N.) antes de IVA y de un 20% por montos
mayores a $150,000.00 (CIENTO CINCUENTA MIL PESOS 00/100 M.N.) antes
de IVA. Los comisionistas locales y foraneos deberan contar con su contrato de
comisién mercantil correspondiente elaborado por la Unidad Juridica del IMER,
mismo que podra emitirse por afio o por transaccion especifica. Las personas asi

contratadas no tendran relacion laboral alguna con el IMER.

Cuando las contrataciones se realicen a través de centrales de medios y/o
agencias publicitarias que requieran comision por servicios prestados, el total de
la comision a pagar no debera superar el 10% del monto total antes de IVA, por
lo que los comisionistas recibiran Unicamente la diferencia que resulte del

porcentaje de la comision pagado a la agencia y el porcentaje de comision que
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se establece en el punto anterior. EI monto de la comisién podr4 modificarse

mediante autorizacion especial de la Direccion general.

e Para efectos del pago de las comisiones, las ventas serdn consideradas como
tales hasta que se realice su cobro efectivo. Por tanto, las comisiones quedaran
anuladas cuando el cliente incurra en mora o cobro a través de la Unidad
Juridica del IMER.

e Cuando las ventas sean parcialmente cobradas, el Instituto pagarad al
comisionista el monto proporcional de acuerdo con el monto parcial cobrado

efectivamente antes de IVA.

3.11.2 Patrocinios y comerciales
Es importante definir en qué consiste un patrocinio o un comercial ya que estas
maneras de comercializarse actualmente son estrategias muy eficaces para quienes

recurren a ellas por lo cual se explican a continuacion:

e El patrocinio es una contraprestacion en efectivo o especie que recibe el IMER a
través de sus emisoras y/o por concepto de produccion, e implica la transmisién de
mensajes de reconocimiento al patrocinador. Los ingresos asi generados no podran
sobrepasar el monto de los costos totales de operacion de la emisora o de la

produccion. Los mensajes deberan cumplir con los siguientes requisitos:

o Como mencién de agradecimiento a un patrocinador que haya contribuido en
efectivo 0 en especie a sufragar costos de operacion de alguna emisora o de un
proyecto sustantivo del IMER.

o Los mensajes no deben exaltar el producto o servicio ni promover el consumo.

o Las menciones pueden incluir el slogan de la empresa, siempre y cuando no
exalte las caracteristicas del producto.

o Se pueden incluir algunos datos del patrocinador: direccion, teléfono, pagina de
internet, siempre y cuando no induzcan al consumo 0 que contengan

apreciaciones calificativas de por medio. No podran mencionarse precios ni
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palabras que induzcan a una accién de consumo.

o Las menciones podran hacerse al inicio y final de un programa, asi como al inicio
y final de una seccion del mismo o segmento musical. No deben, sin embargo,
alterar la continuidad de la emisora.

o Las menciones pueden hacerse a lo largo de un programa, de la transmision de
un concierto o desde un enlace en un centro de promocion, asi como al inicio y
final de una capsula o corte informativo.

o Las menciones podran hacerse grabadas, por carpeta de locutor, en formato de
enlace telefonico o de entrevista en vivo.

o Los mensajes tenderan a asociar los valores de la empresa a los valores que
establece el codigo de ética del IMER vy los valores culturales y sociales que
promueve la emisora.

o No se pueden incluir menciones de bebidas alcohdlicas, cigarrillos o productos
nocivos para la salud, asi como de productos que engafien al consumidor.

o Las menciones podran ser como minimo de 10 segundos y como méaximo de un
minuto de duracién. En este caso, se pueden hacer narraciones con caracter
cultural, social o vinculado a los valores de la emisora.

o Las menciones no deberan privilegiar los fondos musicales, coros y/o efectos de
sonido sobre la voz.

o El tiempo dispuesto para las menciones estard sujeto a las politicas de
continuidad de cada emisora y no podra exceder mas de ocho minutos por hora

de programacion.

e En todo caso, el patrocinio puede ser compartido, dividiendo los costos entre los

patrocinadores involucrados.

e El mismo esquema puede aplicarse cuando los patrocinadores sean del sector

publico o social.

e Por comerciales se entiende un anuncio publicitario restringido unicamente por lo

establecido en la Ley. Su costo esta regulado por las tarifas vigentes. En este caso,
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la comercializacién de espacios permite generar ingresos que rebasen los costos de

operacion y/o produccion.

3.11.3 Ventas a los sectores publico, privado y social

Es importante explicar en qué consiste la interaccion de la venta con el sector publico,

privado y social:

e Las ventas al sector publico estaran reguladas por la normatividad vigente y deberan

estar amparadas por 6rdenes de contratacion de servicios 0 mediante el contrato

correspondiente. En este ultimo caso, se sugiere la implementacién de un contrato

anico que ampare las operaciones de cada afo fiscal que podra contar con las

adendas o modificaciones correspondientes de acuerdo a los servicios acordados.

e De igual forma, las ventas al sector privado o social podran hacerse mediante

ordenes de contratacion de servicios o contratos formalizados. Las fechas de pago

que establezca el cliente en dichos documentos, sin embargo, no deberan exceder

los treinta dias naturales tras la fecha de conclusién de la prestacién del servicio.

3.11.4 Facturacion y cobro

La facturacion y cobro en el IMER establecen una actividad de vital importancia dentro

del manejo funcional por ello se explica a continuacion sus lineamientos y politicas:

e La facturacion se realizara:

o

o

De manera inmediata cuando el cliente realice pago por adelantado.

En un maximo de tres dias habiles posteriores a la formalizacion de la orden
de contratacion de servicios correspondiente.

En un méximo de cinco dias habiles tras la formalizacién del contrato o
convenio, de acuerdo con las fechas de pago que el cliente establezca en
dichos instrumentos.

La facturacion local serd responsabilidad directa del departamento de
facturacion de la direccion de administracion y finanzas, previa requisicion de
la Direccién de comercializacion. Para los servicios foraneos, el responsable
sera el gerente de la emisora.

La facturacion se hara siempre previa entrega de la orden de contratacion de
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servicios correspondiente emitida exclusivamente por la Direccion de
comercializacion, a la que habran de incluirse todos los servicios que preste el
IMER y donde el area que preste los servicios firmara como corresponsable.
Tanto las dérdenes de contratacion de servicios como los contratos seran

avalados por las solicitudes escritas del cliente.

e El cobro de los servicios sera:

o Inmediato cuando el cliente realice pago por adelantado.

o No mayor a ciento ochenta dias después de la fecha de pago establecida por
el cliente en la orden de contratacion de servicios, contrato o convenio
formalizados.

o La cobranza ser& efectuada por la Direccion de administracion y finanzas en

los servicios locales y por lo gerentes en el caso de las emisora foraneas.

e Para efectos de cobranza por mora u omision, los intereses se aplicaran a partir de
la fecha de pago establecida en cada uno de los instrumentos que se han
mencionado. Sera responsabilidad de la Unidad Juridica del IMER llevar a cabo las
acciones necesarias para efectos de cobro cuando el area de crédito y cobranzas
reporte irregularidades y/o atrasos por parte del cliente en el cumplimiento de los

pagos. La tasa moratoria se establecera en los instrumentos mencionados.

3.11.5 Politicas de crédito
Las politicas de crédito sirven para determinar las diferentes situaciones que puedan

ocurrir y como se debe de desempeiniar, se explica a continuacion:

e Las notas de crédito se utilizaran unicamente con clientes que hayan mostrado
un historial de pago satisfactorio en un plazo no menor a un afo y que no hayan
sido reportados como morosos o faltos de liquidez tanto por el Gobierno Federal
o por las Camaras y/o Asociaciones de radio y television. También se utilizaran
en los casos en que el IMER recaiga en el incumplimiento de los servicios
solicitados por el cliente.

e EIl crédito podra ofrecerse por 30, 60 y 90 dias naturales, causando un interés
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igual al de la Tasa de Interés Interbancaria de Equilibrio (TIIE), que establece el
Banco de México, multiplicado por 1.5.

La responsabilidad de otorgamiento de créditos recaera en el area de Crédito y
Cobranzas y deberda contar con el visto bueno de la Direccion de

comercializacion.
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CAPITULO IV

REALIZACION DE PRACTICA PROFESIONAL EN EL AREA DE
SUBDIRECCION DE VENTAS EN EL INSTITUTO MEXICANO DE LA
RADIO

Objetivo: Conocer las actividades del area para realizarlas con el perfil que debe cumplir

un LRC para desempefarse profesionalmente en el ambito laboral.

4.1 Justificacion de la practica profesional como opcion de titulacién

Dado que para obtener el titulo profesional de LRC los pasantes pueden elegir
diferentes modalidades de titulacién; se evaluaron detalladamente todas las opciones,
tomando como decision “practica profesional”’, ya que el articulo 15 del reglamento de
titulacion del Instituto Politécnico Nacional menciona que esta opcidn consiste en que
el alumno realice actividades por un minimo de setecientas veinte horas, en un area de
trabajo que le permita aplicar los conocimiento adquiridos en la carrera correspondiente,
es por esta razdn que la practicante eligi6 esta opcion ya que actualmente la
competencia laboral en México va en aumento y las oportunidades de conseguir trabajo
para los recién egresados de las carreras universitarias son muy escasas, asi que al
realizar practica profesional se adquiere experiencia laboral en empresas que permiten
empezar a desarrollarse profesionalmente, obteniendo mayores oportunidades de

empezar a laborar.

4.1.1 Proceso de realizacion de la practica profesional

Una vez elegida la practica profesional como opcién de titulacidbn y encontrado la
empresa que permitiria poder desarrollarlas, el siguiente paso era una vez dentro de la
empresa identificar el area que de acuerdo al perfil de egresado de la carrera LRC le
diera a la practicante la oportunidad de poner en practica todos los conocimientos
adquiridos durante la carrera, se encontrd6 asi una vacante en el departamento de

Subdirecciéon de ventas en las instalaciones del IMER.
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Una vez decidido que la practicante estaba apta para el puesto, se le explico las

actividades realizadas en el area de Subdireccion de ventas, observando que las

funciones que se desempefian estaban relacionadas con lo aprendido en la licenciatura,

Algunas de las actividades en las cuales se decidié que la practicante colaboraria son

las siguientes:

Colaborar en la programacion de las campafias de apoyo social y de

comercializacién que se transmiten a través de la sefial de la emisora.

Participaba en la entrega de los articulos promocionales a los radioescuchas.

Como parte del personal (equipo) del area de programacion, una de las
actividades a realizar con mayor frecuencia esta el revisar los reportes de

transmision (pautas publicitarias).

Generar un control de todos los articulos promocionales que se entregaban a los
radioescuchas que habian resultado ganadores de dichos productos a través de
alguna promocion realizada por parte de la emisora, y asi mismo realizar un
inventario del envio de dichos productos, esto con el fin de obtener mayor control
sobre los articulos y sus entregas, importante para mejorar los servicios que

brinda la emisora a través de sus promociones.

Y la entrega de los formatos de promociones.

4.1.2 Alcance y delimitacion de las actividades realizadas en la practica

profesional

Es importante haber determinado el alcance y la delimitaciébn de las actividades
profesionales que la practicante debié de realizar dentro del IMER ya que se contaban
con diversos programas los cuales se encuentran en las diferentes direcciones:

Radiodifusoras

Produccién
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¢ Noticias investigacion de la comunicacion radiofonica ingenieria

e Comercializacién: relaciones publicas, mercadotecnia y promocion

e Unidad Juridica

e Administracion y finanzas: finanzas, tesoreria, contabilidad, crédito y cobranzas,
administracion, recursos humanos, suministros y almacenes, presupuestos e
informatica

e Contraloria interna

La practicante se requeria para auxiliar en las actividades de Subdireccion de ventas
realizadas en la Direccibn de comercializacion, la cual estd conformada por las

subdirecciones:

e \Ventas
e Mercadotecnia

e Departamento de disefio grafico

Se determiné que la préactica profesional se llevarian a cabo en el area mencionada

anteriormente, realizando principalmente las siguientes actividades:

e Archivar las carpetas de ganadores de las emisoras locales.

e Archivar las fotocopias de las identificaciones de los ganadores.

e Capturar los datos de carpetas de ganadores.

e Controlar los obsequios de las diferentes emisoras.

e Tener atencion a los ganadores de obsequios de las diferentes emisoras.

¢ Inventariar mensualmente los obsequios.

e Realizar él envido de promociones a emisoras foraneas, del SNN.
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e Realizar el conteo de los mensajes SMS que hay de cada estacién, tanto local

como foraneo.

e Realizar el monitoreo de algunas estaciones locales y foraneas para verificar si

se habian transmitido algunas pautas.

e También redactar algunos oficios, y mandar correos de oficios que ya se

encuentren firmados.

Las actividades realizadas en la practica profesional, le permitieron a la practicante

aprender acerca de los procedimientos para el monitoreo de pautas y promociones.

Durante las practicas se aprendieron actividades realizadas con las ventas y
promociones, lo cual fue de gran ayuda a la practicante para seguir preparandose

profesionalmente.

En el &rea de Subdireccion de ventas del IMER se pueden desempefiar las habilidades
aprendidas de un LRC como trabajar en equipo en forma creativa e innovadora, saber
comunicarse de manera correcta en forma oral y escrita, contar con capacidad analitica

y critica para evaluar informacion que se obtenga del mercado y las organizaciones.

4.2 Relatoria de la practica profesional

Los servicios prestados en el area de la Subdireccibn de ventas por parte de la
practicante se limitaban a participar en la entrega de los articulos promocionales a los
radioescuchas que resultaban ganadores de alguna promocién realizada por alguna de
las estaciones de la emisora, asi como, llevar un control de todos los articulos
promocionales que se entregaban esto con el fin de obtener un mayor control sobre los

articulos y sus entregas.

A continuacion se muestra de manera mas detallada el procedimiento que se llevaba a
cabo para realizar cada una de las actividades dentro del area de la Subdireccion de

ventas:

73



4.2.1 Procedimiento de administracion de articulos promocionales

En esta actividad la practicante participo en las etapas del proceso que incumben en el

area de subdireccion de ventas para la administracion de los articulos promocionales

contando previamente con una capacitacion de una semana por parte de la asistente de

promocion de la caseta de promociones explicAndole detalladamente el proceso

teniendo en cuenta todo lo que implica realizar esa actividad.

e Marco Normativo: durante el proceso es importante tener presente en todo

momento la Ley Federal de acceso a la informacion publica federal; ya que en

ésta implica el manejo de datos y su adecuado uso, para seguridad de la

informacion del radioescucha. cédigos de ética para la adecuada conducta
dentro del IMER.

Manejando como referencia la carpeta de ganadores; Oficio de promocion en emisora;

Notificacion de promocion por entrevistado; Solicitud de autorizacion de promocion;

Control mensual de articulos promocionales sobrantes; Base de datos de ganadores.

e Alcance: Direccion de comercializacidon; Subdireccion de ventas y asistente de

promociones.

e A continuacidén se menciona que area es responsable y cual es su tarea:

o

o

Direccion de comercializacion: autorizar procedencia de promociones.
Subdireccion de ventas: recibir y controlar promociones y resguardar la
documentacion que generan éstas.

Gerencia de emisora: realizar mecanicas de promocion y entregar carpetas
de ganadores y articulos promocionales

Asistente de promociones: capturar carpetas de ganadores generando una
base de datos y atender a radioescuchas.

En la actividad de administracion de articulos promocionales, la practicante se

encargaba de: recibir por parte de la Direccion de comercializacién, del SNN vy
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produccion, oficios con indicaciones precisas (cantidad de articulos y emisoras
participantes), al igual que recibir de las emisoras locales los formatos de solicitud y
notificacion de promociones (en tres tantos originales) para la entrega de formatos a la
Direccion de comercializacion, asi como, las carpetas de ganadores(as) y articulos
promocionales, envidndolos a la caseta de promocion, en caso de que los articulos
promocionales estuvieran destinados a alguna de las emisoras foraneas la practicante

elaboraba una solicitud a servicios generales para su envio.

La Subdireccion de ventas recibia de las gerencias el formato de notificacién de
promociones y la practicante lo entregaba en tres tantos originales a la Direccion de
comercializacién debidamente firmado por la gerencia y la Direccion de radiodifusoras;
al igual que el formato de solicitud de autorizacién de promocion (con al menos 24 hrs.
de anticipacién) en caso de ser procedente la peticion; en caso contrario, la Direccion
de radiodifusoras devolvia el formato a la gerencia con la justificacion correspondiente.

Al recibir los formatos de promociones por parte del area, con la firma de conocimiento
la notificacion de promociones y se evaluaba y autorizaba la solicitud de autorizacion de
promocién, se entregaba en ambos casos dos tantos originales debidamente firmados a
la Subdireccion de ventas; en caso de ser aceptada, continuaba con el proceso en caso
contrario, se regresaba el formato a la Subdireccion con la justificacion correspondiente.

Una vez recibida la solicitud de promocién autorizada se notificaba a la emisora para el
inicio de la promocion, posteriormente la practicante recibia las carpetas de
ganadores(as) y articulos promocionales a caseta de promociones y a las emisoras
fordneas. Se recibia por parte del area y de las emisoras las carpetas de ganadores,
articulos promocionales y los oficios de las diferentes areas, para que la practicante
capturara en una base de datos en excel de la caseta de promociones la informacién
correspondiente; y atendiendo a los radioescuchas (intercambio de copia de ID por
articulos promocionales) en un horario de 10:00 a 19:00hrs en la caseta de
promociones (emisoras locales) realizando asi un inventario mensual de los articulos

sobrantes, resguardando bajo llave la documentacion generada (carpetas de ganadores
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con identificaciones) por el intercambio de articulos promocionales; esta documentacién
es de caracter confidencial y no se puede tener acceso a ella, conforme a los
lineamientos del IFAI. Esto solamente se hace en oficinas centrales por contar con la

infraestructura necesaria (caseta de promociones).

Las gerencias de emisoras fordneas reciben de la Subdireccion de ventas los articulos
promocionales y carpetas de ganadores(as) que enviaba de la Direccion del SNN; para
capturar en una base de datos excel la informacion correspondiente; atienden a los
radioescuchas (por falta de infraestructura no hay intercambio de ID por articulos
promocionales, solo se identifican los ganadores(as) y se entregan los premios) en un
horario de 10:00 a 18:00hrs en las instalaciones de la emisora y realizan un inventario

mensual de los articulos sobrantes para reaprovecharlos mas adelante.

Canalizando a las Direcciones de radiodifusoras y de comercializacién todo tipo de
acercamiento de personas, instituciones o empresas interesadas en anunciar o

promover objetos, bienes o servicios por la emisora en que se trabaja.

Evitando participar en las promociones institucionales por el potencial riesgo de ser juez
y parte. Al abstenerse de solicitar objetos, bienes, boletos o cualquier tipo de beneficio
personal a nombre de la estacion o como condicion para la transmisién de alguna

promocion.
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Diagrama de flujo del procedimiento de administracion de articulos

promocionales
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Diagrama 1. Tomada del Manual de Procedimientos del Instituto Mexicano de la Radio, de Julio 2011.
Procedimiento: Administracion de articulos promocionales
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TIEMPO APROXIMADO
DE EJECUCION:

Entrega a radioescuchas: 1 dia.

Inventario de promociones sobrantes: 30 dias.
Envio de documentacién local: 1 dia.

Envio de documentacion foranea: 7 dias.

En el siguiente cuadro se muestran los archivos relacionados con la actividad de
Administracion de Articulos Promocionales:

Forma

Propésito

Formato

Notificaciones de
Promociones

Informa cuando y en qué
programa un

entrevistado(a) obsequio
articulos promocionales.

Formato que corresponde
a comercializacion.

Solicitud de
autorizacion de
promocion

Informa cuando, como y
en qué programa se
desea realizar una
promocién en una en una
emisora determinada

Formato que corresponde
a comercializacion.

Oficio de promocion en
emisora

Informa cuando, cémo y
en qué programa se
desea realizar una
promocién en una en una
emisora determinada

Numero de consecutivo
asignado por la Direccion.

Cuadro 26. Formatos del Proceso de Administracién de Articulos.

En el siguiente cuadro se muestran los documentos de trabajo directamente

relacionados para la realizacion de la Administracion de Articulos Promocionales:
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Documento de Trabajo | Tiempo de conservacion Responsable de
conservar

Carpeta de Ganadores | En archivo de tramite 1 afio. | Subdireccion de ventas
Archivo de concentracion
hasta 5 afos.

Control mensual de En Archivo de tramite 1 afio. | Subdireccién de ventas

articulos Archivo de concentracion
promocionales hasta 5 afos.
sobrantes
Base de datos de 1 afno en Subdireccion. Subdireccion de ventas
ganadores Archivo de concentracién

con copia en hasta 5 afos.

Cuadro 27. Documentos del Proceso de Administracién de Articulos.

La practicante al ser participe de este proceso observo que los radioescuchas al ser
ganadores acudian a la caseta de promociones con gran rapidez dependiendo del
premio cuando trataban de boletos para grandes eventos enseguida se presentaban a
reclamarlo al igual si eran objetos singulares como canastas de regalos, CD’s, playeras,

loncheras, libros, etc.

Presencio ocasiones en las cuales los ganadores se encontraban en la caseta de
promociones a las 10:00 hrs para recoger su premio, cuando se atrasaba la entrega de
este ya que se lo habian ganado en algun programa vespertino o nocturno y aun no lo

tenia la asistente de promocion.

A la practicante se le presentaron momentos en los cuales los radioescuchas
supuestamente habian sido ganadores de ciertos articulos una vez buscados en la
base de datos, corroborado fisicamente con las carpetas de ganadores y cotejado con
la persona responsable de las promociones de cada emisora y no resultaban ganadores

se les explicaba el porqué no fueron o resultaron ganadores.

En caso de necedad por parte del radioescucha supuestamente ganador se le pedia
apoyo a la emisora para que hablaran con la persona y de esta manera evitar un

problema.
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Diagrama de flujo de situaciones inusuales en la caseta de promociones
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Diagrama 2. Situaciones inusuales en la Caseta de Promociones.

80




Llego a presenciar en ocasiones donde se presentaban los radioescuchas a reclamar
su premio existiendo la confusion ya que en algunas transmisiones solian agradecer a
todos los participantes y Unicamente se comunicaban con los radioescuchas para
informarles que habian resultado ganadores donde les notificaban como Unico requisito
era presentar la copia de alguna identificacion con su nombre para solicitar su obsequio
y de esta manera se le haria entrega de su articulo promocional.

También solicitando el apoyo de las emisoras para que pudieran entregar en tiempo y
forma tanto las carpetas de ganadores como los articulos promocionales al mismo
tiempo que les comunicaran a sus radioescuchas que la entrega de su obsequio era
una hora después que haya concluido el tiempo de la transmision del programa como
minimo. Ya que existieron veces donde los radioescuchas se presentaban a recoger su

premio aun estando el programa al aire.
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4.2.2 Procedimiento de administracion de mensajes via celular SMS
La practicante al realizar esta actividad contdé con una breve capacitacion de dos dias
en la cual se le explicaba el objetivo, referencias y el proceso con relacion a la

administracion de SMS.

Ya que es importante el gestionar la asignacion de usuarios del SMS, el proporcionar a
los radioescuchas una via de comunicacion directa adicional con las emisoras y llevar el

control de mensajes recibidos en este procedimiento.

Teniendo como referencias el contrato de servicios IMER: proveedor; la guia de
capacitacion; la relacion de mensajes mensuales a facturar; el correo de solicitud de
alta o baja de cuenta; el control de cuentas asignadas (correo electronico); y el oficio de

facturacion de mensajes SMS.

e Alcance: Direccion de radiodifusoras, Direccion de comercializacion, Direccion

de investigacion; gerencias de las emisoras; Subdireccion de ventas.

e A continuacidon se menciona que area es responsable y cudl es su tarea:

o Direccién de comercializacion: gestionar la elaboracién del contrato con el
proveedor de servicios y notificar a las areas de operacion

o Direccion de investigacion: administrar los mensajes de respuesta de los
buzones creados

o Subdireccién de ventas: solicitar la creacion de cuentas o buzones, controlar
la informacion y contrasefias, recibir la solicitud de facturacion del servicio y
generar el concentrado para el reporte de facturacion correspondiente y cifras

trimestrales.

En la Direccion de comercializacion se enviaba a la Direccion de radiodifusoras el
contrato de prestacion de servicios para el afio corriente, sefialando las particularidades
del mismo. Una vez recibido el contrato de prestacion de servicios, la Direccién de
radiodifusoras a traves de la Subdireccidon de ventas solicitaba a las emisoras mediante

correo electronico las necesidades de buzones por emisora y programa. En cada
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gerencia se analizaban las posibilidades de comunicacion con la audiencia y enviaba la
respuesta por correo electronico la relacion de buzones solicitados.

Con las necesidades de cada emisora recibidas, la Subdireccion de ventas enviaba
correo electrénico al proveedor, solicitAndole los servicios para la generaciéon de las
cuentas respectivas. El proveedor enviaba por correo electronico al area la relacién de
usuarios y contrasefas solicitadas, almacenado los nombres de usuarios y contrasefias
respectivos en una base de datos en excel, a fin de administrar adecuadamente las
cuentas por emisora. Una vez capturada la informacion, la Subdireccion de ventas
enviaba a las emisoras las contrasefias y usuarios correspondientes y capacitaba al

personal para su implementacion.

Las gerencias canalizan a los usuarios y contrasefias a sus locutores(as), coordinando
una estrategia de comunicacion con la audiencia (materiales grabados y menciones en
vivo. En la Subdireccion de ventas la practicante revisaba diariamente los mensajes que
llegaban al universo de buzones activos y descargaba los datos en un archivo

concentrado para su debido reporte trimestral y su facturacion.

La Direccion de comercializacion enviaba mediante memo de facturacion, las
indicaciones para proceder a la elaboraciébn de la ODF correspondiente por los
servicios devengados en el mes inmediato anterior, enviando la Subdireccién de ventas
la ODF correspondiente en 3 originales a la Direccion de comercializacién para la
elaboracion de la factura correspondiente, una vez que revisa que la cantidad de
mensajes solicitados, corresponden a los del concentrado mensual, recibiendo su
original debidamente firmado una vez realizada la factura, para capturar los datos en la

conciliacion mensual.
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Diagrama de flujo de procedimiento de la administracion de mensajes via celular

SMS
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Diagrama 3. Tomada del Manual de Procedimientos del Instituto Mexicano de la Radio, Julio 2011.
Procedimiento: Administracion de mensajes via celular SMS.

TIEMPO APROXIMADO DE
EJECUCION:

Contrato y capacitacion: 30 dias. Implementacion y
supervision: 1 dia

Documentos de
Trabajo

Tiempo de conservacion Responsable
de conservar

Reporte diario de
mensajes SMS

En Archivo de tramite un afo. En Archivo de
Concentracion hasta 5 afos

Control de cuentas
asignadas (correo
electronico)

En Archivo de tramite un afo. En Archivo de
Concentracion hasta 5 afos Subdireccién
de Ventas

alta o baja de cuenta

Correo de solicitud de

En Archivo de tramite un afio. En Archivo de
Concentracién hasta 5 afios

Oficio de facturaciéon
de mensajes SMS

En Archivo de tramite un afio. En Archivo de
Concentracién hasta 5 afios

Cuadro 28. Documentos del Proceso de Administracion de Mensajes Via Celular SMS.
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4.2.3 Procedimiento de planeacién y supervisién de la programacion
En esta actividad la practicante aprendié como realizar la planeacion y supervision de la

programacion sus objetivos y referencias.

Es de vital importancia el garantizar que la programacion tanto musical como de
contenidos, la continuidad, los eventos y transmisiones especiales, conciertos y
promociones de las emisoras correspondan y cumplan con los objetivos de la radio

publica.

Adquiriendo como referencia el POA; PAT,; Informe mensual; Informe trimestral;
Bitacora de operadores; Bitacora de locutores; reportes MARTEI;, bitdcora de
continuidad, reporte Team radio; Programacion musical; ResUmenes trimestral,

semestral y anual de la Direccion de radiodifusoras.

e Alcance: Direccién de radiodifusoras; Subdireccion de operacién radiofonica;
gerencia de enlace con emisoras foraneas; Jefatura de enlace con emisoras

locales; gerencia de la emisora local/foranea.

e A continuacidon se menciona que area es responsable y cudl es su tarea:

o Direccion de radiodifusoras: solicitar elaboracion de POA y PAT, revisar la
totalidad de las propuestas, autorizar y turnar.

o Subdireccién de ventas: revisar congruencia con objetivos institucionales y la
congruencia de POA y PAT con objetivos institucionales de las emisoras de
Su competencia.

o Gerencia de la emisora local/foranea: elaborar propuesta de POA y PAT de la
emisora, planear ejecucibn de acuerdo a lo proyectado, supervisar

transmision y continuidad y elaborar informes.

La Direccién de radiodifusoras solicitaba el POA y el PAT al igual que las Gerencias de

cada emisora elaboraba el POA y el PAT.
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En la Subdireccién de ventas revisaba la totalidad de los planes y POA de manera que
sean congruentes donde la practicante observaba el proceso de cerca para conocerlo y
comprenderlo y de esta manera alcanzar los objetivos institucionales en cuanto a la
realizacion de coberturas y conciertos asi como a la transmision de contenidos de

interés social.

La Gerencia de la emisora planeaba mensualmente, conforme a lo programado en su
PAT y POA, las producciones a realizar, tanto de contenido como musical, asi como los
eventos en vivo. También se realizaban con el grupo de trabajo de la emisora,
reuniones que le lleven a la realizacion de cada uno de las emisiones y producciones
para el cumplimiento de lo programado durante el mes; elaborando la programacion
musical de la emisora conforme a su perfil y apegado a los cdédigos institucionales,
igualmente se ocupaban de programar en el sistema Team radio la continuidad que
consta del tiempo oficial y/o fiscal y los anuncios comerciales y supervisando la
transmision de los programas de contendido y musica asi como la continuidad diaria de
la emisora, revisando las bitacoras diarias de locutores(as), operadores(as), la
continuidad y elaboraban los reportes para la Subdireccion de ventas y oficios a
operadores(as) y/o continuista en caso de afectaciones. Al realizar el informe mensual y
el informe de Unidades de produccion, reportaban a la Direccion de radiodifusoras el

cumplimiento de las metas establecidas en el PAT.

Realizaban mensualmente el reporte MARTEI, informando a la Direccion de
radiodifusoras el tiempo de transmision por eje tematico y el informe trimestral
reportando a la Direccién de radiodifusoras el cumplimiento de las metas establecidas
en el PAT.
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Diagrama de flujo de procedimiento de la planeacién y supervisiéon de la

programacion
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Diagrama 4. Tomado del Manual de Procedimientos del Instituto Mexicano de la Radio, Julio 2011.

Procedimiento: Planeacién y supervision de la programacién.
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El siguiente cuadro muestra los formatos que se utilizan en esta actividad y cuél es su

objetivo

Formato Propésito

Programa Operativo Anual Establece las metas de lo que deberan

producir las emisoras

Plan Anual de Trabajo Establece las metas de la Direccion de

Radiodifusoras

Cuadro 29. Formatos de Planeacién y supervision de la programacion.

El siguiente cuadro muestra los registros de los diferentes documentos que conlleva

esta actividad.

Documentos de Trabajo

Tiempo de conservacioén

Responsable de

conservar

Informe mensual

En Archivo de tramite hasta
dos afos. En Archivo de

Concentracién hasta 5 afios

Direccion de radiodifusoras

Informe trimestral

En Archivo de tramite hasta
dos afos. En Archivo de
Concentracién hasta 5 afos

Direccion de radiodifusoras

Bitacora de operadores

En Archivo de tramite hasta
dos afos. En Archivo de
Concentracion hasta 5 afos

Direccion de radiodifusoras

Bitacora de locutores

En Archivo de tramite hasta
dos afos. En Archivo de
Concentraciéon hasta 5 afios

Direccion de radiodifusoras

Reportes Martei

En Archivo de tramite hasta
dos afos. En Archivo de
Concentracién hasta 5 afios

Direccion de radiodifusoras

Bitacora de continuidad,
reporte Team radio Dalet

En Archivo de tramite hasta
dos afos. En Archivo de
Concentracién hasta 5 afos

Direccion de radiodifusoras

Programacion musical

En Archivo de tramite hasta
dos afios. En Archivo de
Concentracion hasta 5 afos

Direccion de radiodifusoras

Programa Operativo
Anual (unidades de
produccién)

En Archivo de tramite hasta
dos afios. En Archivo de
Concentracion hasta 5 afos

Direccion de radiodifusoras

Reslmenes trimestral,
semestral y anual DR

En Archivo de tramite hasta
dos afios. En Archivo de
Concentracién hasta 5 afios

Direccion de radiodifusoras

Cuadro 30. Documentos de Planeacion y supervision de la programacion.
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En caso de existir transmisiones de mensajes especiales y spots en cortes disponible
se debia trabajar en conjunto con la Jefatura de continuidad, recibiendo las pautas y
materiales de transmision por parte de RTC, IFE, y de las Direcciones de

comercializacion, produccion y programacion, del SNN y de radiodifusoras.

Distribuyendo la  programacion de pautas de la siguiente manera:
Las y los asistentes de continuidad programan lo relacionado a pautas internas y apoyo

social a nivel nacional de acuerdo a los correos y oficios de transmision.

La Jefatura de continuidad programaba lo relacionado a los tiempos oficiales (RTC e
IFE) a nivel nacional de acuerdo a los oficios y calendarios de transmision.
La Subdireccion ventas programa lo relacionado a las campafias comerciales a nivel
nacional de acuerdo a los presupuestos de transmision. Todo lo anterior a través del

sistema Team Radio en su transmision para pautas locales.

Para transmisiones foraneas, se envian los materiales y oficios, presupuestos y
calendarios a las gerencias, subgerencias y continuistas via correo electrénico para su

programacion a través del sistema Team Radio para su transmision.

En el caso de cadena nacional o transmisiones especiales, la Subdireccién de ventas y
la Jefatura de continuidad coordinan a las 17 emisoras para su transmision via

telefénica y por correo electronico.

Una vez programada la campafia en el sistema Team Radio, el (la) coordinador(a) de
continuidad local y los (las) continuistas foraneos(as), vinculan la informacion del
sistema de programacion Team Radio con el sistema de transmision Dalet de las

campafas nuevas y grababan los materiales al sistema Dalet.
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Proporcionando un equilibrio por dia en cuanto a la duracién de los cortes disponibles y
materiales programados, acomodando los materiales tomando en cuenta los
parametros asignados en cada campafia (horarios de transmision) y las indicaciones de
Gerencia; dentro del sistema Team Radio (mddulo de trafico y audio) imprimiendo al
terminar la bitacora de continuidad, dejando una copia a operador(a) (diariamente*) y
otra a locutor(a) (solo en caso de existir menciones en vivo), y exportadndola a cabina de

transmision.

Diariamente supervisando el proceso de continuidad a fin de evitar errores en el mismo.

En caso de encontrar errores en la continuidad, daban indicaciones al continuista para
correccién. En caso de afectacion por cualquier motivo, notificaban a la Subdireccién de
ventas o Jefatura de continuidad via oficio y gira oficio al (Ia) responsable (sélo en

errores operativos).

Al dia siguiente de su transmision, las y los continuistas generaban en el sistema Team
Radio los reportes de transmision del dia anterior en los médulos de audio y reportes, y
enviaban por mail a la Subdireccion de ventas y Jefatura de continuidad, los reportes
Team Radio y Dalet. En caso de que los reportes estén incompletos, conciliaban los
registros de Team Radio con Dalet y en su caso con Logger, notificando por oficio en

caso de encontrar afectaciones.

Si los reportes de Team Radio y Dalet estan incompletos, la Jefatura de continuidad y la
Subdireccion de ventas verificaban en el sistema de testigos Logger los dias y horarios
con impactos faltantes, conciliando los horarios en caso de encontrar el audio y

notificando a las diferentes areas correspondientes, en caso de afectaciones.
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4.2.4 Procedimiento de supervision del cumplimiento del plan de trabajo

anual de cada emisora.

En esta actividad la practicante pudo aprender como se lleva a cabo esta actividad, al
conocer los objetivos, bajo que marco normativo trabaja, sus referencias al igual que su

alcance.

Teniendo como objetivo el garantizar el cumplimiento de la mision del IMER en las 17
emisoras, a través de los productos radiofénicos que generan y de las actividades que
desarrollan derivados del plan de trabajo anual propuesto por cada una de ellas.

e Marco Normativo: en esta actividad es importante cumplir y alcanzar la mision y
vision del IMER y la Guia préactica de estilo radiofénico para producir, programar

y transmitir emisiones que estimule una comunicacion efectiva.

Utilizando como referencias el PAT; POA; Informe mensual; Informe trimestral; Reporte
MARTEI; Resumenes trimestral, semestral y anual de la Direccion de radiodifusoras
para desarrollar el procedimiento de supervision del cumplimiento del plan de trabajo

anual de cada emisora.

e Alcance: Direccion de radiodifusoras; Subdireccion de operacion radiofonica;
gerencia de enlace con emisoras foraneas; Jefatura de enlace con emisoras

locales; gerencias de emisoras.

e A continuacidon se menciona que area es responsable y cudl es su tarea:
o Direccion de radiodifusoras: verificar contenido de informes para su entrega a
Direccion general.
o Subdireccion de ventas: supervisar que los PAT y los POA sean congruentes
con los objetivos institucionales y concentrar la informacion para su reporte.
o Gerencias de emisoras: elaborar POA y PAT y reportar producciones y

actividades realizadas por la emisora.
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En esta actividad se elaboraba su POA y su PAT, el cual eran enviados a la Direccion
de radiodifusoras para revisarse los PAT y POA de manera que sean congruentes con
los objetivos institucionales en cuanto a la realizacion de coberturas y conciertos asi

como a la transmisién de contenidos de interés social.

La practicante en la Subdireccién de ventas ayudaba a revisar y capturar datos en los
informes donde se concentraba la informacion relativa de emisoras foraneas y emisoras
locales; en donde la practicante aprendié al auxiliar en la supervision de los
concentrados de PAT y POA tenian que ser congruentes con los objetivos
institucionales en cuanto a la realizacion de coberturas y conciertos asi como a la
transmision de contenidos de interés social. También reportaba mensualmente las
producciones y actividades realizadas por la emisora (informe mensual y reporte
MARTEI). Al igual se revisaba el informe mensual y el reporte MARTEI que entregaba
cada gerencia, segun correspondia. Asi mismo concentraba la informacion relativa a
emisoras fordneas y emisoras locales para la redaccion de informes trimestrales,
semestrales y anuales, verificando que la informacién de los informes para su entrega a

la Direccion general.
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Diagrama de flujo de supervision del cumplimiento del plan de trabajo anual de
cada emisora.

Direccion de Subdireccién de Ventas Gerencia de la emisora
Radiodifusoras local/foranea
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Direccion de Subdireccién de Ventas Gerencia de la emisora
Radiodifusoras local/foranea

Realiza las producciones
programadas por mes y la
programacion musical de la
emisora

X 8

Programa en el sistema Team
radio la continuidad y supervisa
la transmision de los
programas

A 4 ?

Revisa las bitacoras diarias de

locutores(as) y operadores(as),

revisa la continuidad y elabora
los reportes

10

A 4

Realiza los informes para la
Direccion de Radiodifusoras

FIN

Diagrama 5. Tomado del Manual de Procedimientos del Instituto Mexicano de la Radio, Julio 2011.
Procedimiento: Supervision del cumplimiento del plan de trabajo anual de cada emisora.
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TIEMPO APROXIMADO
DE EJECUCION:

El siguiente cuadro muestra los formatos que se utilizan en esta actividad y cuél es su

objetivo

trimestres

Procedimiento anual, dividido en 12 meses y cuatro

Forma

Proposito

Programa Operativo Anual

Establecer las metas de lo que deberan
producir las emisoras

Plan Anual de Trabajo

Establecer las metas de la Direccion de
Radiodifusoras

Cuadro 31. Formatos de Supervision del cumplimiento del plan de trabajo anual de cada emisora.

El siguiente cuadro muestra los registros de los diferentes documentos que conlleva

esta actividad.

Documentos de Trabajo Tiempo de Responsable de
conservacion conservar
Informes mensuales En Archivo de tramite Direccion de

hasta dos afos. En
Archivo de Concentracion
hasta 5 anos

Radiodifusoras

Informes trimestrales

En Archivo de tramite hasta
dos afnos. En Archivo de
Concentracion hasta 5 afos

Direccion de Radiodifusoras

Reportes MARTEI

En Archivo de tramite hasta
dos afnos. En Archivo de
Concentracién hasta 5 afios

Direccion de Radiodifusoras

Reslmenes trimestral,
semestral y anual de la
Direccién de
Radiodifusoras

En Archivo de tramite hasta
dos afios. En Archivo de
Concentracién hasta 5 afios

Direccion de Radiodifusoras

Cuadro 32. Formatos de Supervision del cumplimiento del plan de trabajo anual de cada emisora.
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En la Subdireccion de ventas también se realizaba la elaboracion de Ordenes de
facturacion y notas de crédito teniendo como objetivo entregandolas en tiempo y forma
a la Direccion de comercializacion, a fin de estar en posibilidades de cobrar por los

servicios de transmisién, produccion y otros devengados.

Ejecutando el llenado del formato que contiene los datos completos para la elaboracion
de una factura, pudiendo ser por servicios de transmision, produccion o servicios varios.

En donde la Direcciéon de comercializacion le enviaba a la Subdireccion de ventas los
memorandos de facturacion y solicitudes de notas de crédito, indicando las

particularidades que deben aparecer en las facturas y notas de crédito.

Verificando que los datos de las campafas indicadas en los memorandos coincidieran
con los presupuestos autorizados o contratos, procediendo a la elaboracion de la ODF
o notificando a la Direccidbn de comercializacion de cualquier inconsistencia en la

peticion.

Una vez revisadas las cifras en Jefatura de continuidad, se elaboraba las 6rdenes de
facturacion y las notas de crédito correspondientes, turnandolas para las firmas en las

distintas areas.

Autorizandolas la Subdireccién de ventas se enviaba los documentos en 3 tantos
originales (solo ODF) a la Direccion de comercializacion para que ésta una vez con su
Vo.Bo. enviaran con los anexos correspondientes (reportes de transmision en caso de

ser requeridos) a la Direccion de administracion y finanzas.

Recibiendo en la Direccién de comercializacion la documentacioén, revisando que esté
completa, da Vo. Bo. y se enviaba a la Direccion de administracion y finanzas; donde

elaboraban factura solicitada o nota de crédito correspondiente.

En el caso de las ODF, de los tres tantos originales, una vez realizada la factura
correspondiente, se recibia en la Subdireccion de ventas el acuse debidamente firmado

para su archivo.
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Ya que en el tiempo que la practicante habia estado realizando las actividades en los
procedimientos del &rea de Subdireccion de ventas, en donde se pudo observar o mas

importante de las diferentes funciones que se realizaban como:

e Llevar una base de datos para tener un mejor manejo y control de la informacion
para un uso futuro.

e Realizar inventario cada mes en el proceso de administracion de articulos
promocionales para reutilizarlos en eventos especiales del instituto como en
aniversarios, dias festivos, etc.

e Recepcion y envié de oficios.

e Recepciony envié de formatos de autorizacion.

e Control fisico de los articulos promocionales obsequiados.

e Ayudando a revisar los POA de las emisoras foraneas.

e Auxiliando en revisar y escuchar los audios en donde existia duda de afectacion.

En los Ultimos dias que la practicante estuvo en el area, el Subgerente le encargo
realizar un analisis en el cual se prestara atencion en el flujo de radioescuchas para
encontrar el horario adecuado para entregar los articulos promocionales y mejorar el

servicio que se les otorga.

Con la realizacién de estas actividades la practicante pudo aprender la forma correcta
desde el antes, durante y después en que se lleva a cabo los procedimientos del area,

asi mismo aportar nuevas ideas para innovar los métodos de la Subdireccién de ventas.
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CONCLUSIONES

En el tiempo que la practicante estuvo realizando su practica profesional en el area de
Subdireccion de ventas del IMER se pudo observar que las habilidades de un LRC
pueden aplicarse en esta &rea, ya que se necesita conocer los procesos de
administracion de articulos promocionales, administracion de mensajes via celular SMS,
planeacién y supervision de la programacion y supervision del cumplimiento del plan de
trabajo anual de cada emisora; los cuales se conllevan para cumplir los objetivos tanto

del area como de la empresa.

Para realizar y asegurar la adecuada ejecucion del PAT de las 17 emisoras del Instituto,
mediante el correcto desempefio en la autorizacion, gestion y supervision de los

trabajos para su acertada operacion, programacion y transmision radiofénica.

Con la realizaciéon de 720 horas de practica profesional en las cuales la practicante
pudo conocer, aprender, experimentar todas las actividades que se necesitan tener
para lograr realizar los procesos eficaz y eficientemente las diferentes funciones que se

tienen en la Subdireccion de ventas.

Capacidades y competencias adquiridas en la licenciatura: aportaciones del

egresado al Instituto Mexicano de la Radio:

Como recien egrasada de la LRC, durante la practica profesional la practicante pudo

aportar ideas nuevas y renovadas a la empresa como:

e Tener una cercana comunicacion interdepartamental para trabajar en conjunto
por las situaciones ordinarias y extraordinarias.

e Tener una actitud positiva para el trabajo en equipo.

e Otorgarle una actitud servicial al radioescucha.

e Ayudar a supervisar los procesos.

e Manejar adecuadamente las presiones laborales.
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Estas aportaciones hechas por la practicante fueron desempefiadas con las
habilidades y conocimientos de un LRC, ya que se necesita de creatividad y disciplina

para lograr ofrecer un excelente servicio

Capacidades y competencias adquiridas durante la practica profesional
aportaciones del Instituto Mexicano de la Radio al egresado:

Las actividades desarrolladas en el area de Subdireccion de ventas del IMER, le
permitieron a la practicante obtener amplios conocimientos y habilidades, con la

intencidon de cumplir cabalmente con su propdésito como:

e Definir sus politicas de elaboracién y programacion de contenidos de calidad,
comprometida con la excelencia, que promueve la innovacion, creatividad y la
mejora continua.

e Ofrecer musica, programas de contenido y servicios informativos, que brinde un
servicio a sus audiencias, estimule su participacion y se preocupe por conocer sus
necesidades.

e Difundir politicas publicas y campafas de beneficio social, que comuniquen con
oportunidad, veracidad, equilibrio, respeto, claridad y agilidad.

e Recoger y difundir la opiniébn ciudadana abierta, plural, tolerante e incluyente
comprometida con el fomento de la cultura democrética y el respeto a los derechos
civiles.

e Contribuir a la formacion de profesionales en la radio, que estimulen la imaginacion,
alienten la reflexion y genere disfrute y emocion entre los radioescuchas.

e Brindar oportunidades a nuevos talentos que promuevan la libertad de expresion.

e Dar cabida a nuevas propuestas radiofénicas integras, honestas y transparentes
comprometiéndose con la divulgacion del conocimiento, la ciencia y la cultura

e Propiciar la comunicacion interna y el trabajo en equipo donde se reconozca la
experiencia y las habilidades del personal.

e Comprometerse a cumplir con la mision, visibn y los valores que se han

establecido.
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Hoy en dia las empresas buscan mejorar sus procesos para realizar las diferentes
funciones y cumplir con sus objetivos alcanzando tanto su mision y su vision, el LRC

estéa facultado para involucrarse en las diversas etapas de la comercializacion.
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RECOMENDACIONES

Al concluir las 720 horas de practica profesional, con la experiencia adquirida, la
practicante pudo realizar aportaciones de ayuda al area de Subdireccion de ventas, a la
ESCA y a los estudiantes y pasantes del Instituto Politécnico Nacional que deseen

titularse por la opcion de practica profesional.
Para el Instituto Mexicano de la Radio
Para que la Subdireccion de ventas lograra cumplir con su objetivo se le sugiere:

e Conservar una copia de los datos del afio anterior a la mano para la disposicion

de los reportes actuales.
e Realizar un estudio para conocer las fechas y horarios en el cual muestre la

tendencia del horario correcto para tener abierta la caseta de promociones
A la Escuela Superior de Comercio y Administracion
Se recomienda a la institucion:

e Preparar a los alumnos con casos practicos, ensefiandoles los métodos mas
actualizados de ventas, publicidad y mercadotecnia, asi mismo enfocar mas los
conocimientos en estas areas, ya que son las que se necesitan principalmente
en las empresas publicas y privadas para crear estrategias de venta y su

correcto desenvolvimiento.
A los practicantes

A los practicantes que deseen realizar practica profesional como opcién de titulacion, se

les sugiere:

e Principalmente buscar una empresa, la cual les permita aprender y desarrollar

los conocimientos adquiridos en la licenciatura.
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e Realizar con entusiasmo todas las actividades indicadas, dispuestos aprender y
aplicar sus conocimientos.

e Ser muy proactivos y observadores para realizar sugerencias que puedan
mejorar el servicio que ofrece la empresa en la cual decidieron hacer sus
practicas.

e Ser responsables, ya que las actividades impartidas en cada area de la empresa
tienen un tiempo determinado los cuales se deben cumplir eficazmente.

e Saber trabajar en equipo, ya que para lograr 6ptimos resultados en una empresa
todas las areas deben trabajar con sinergia por un objetivo en coman.

e Dejar en muy buena imagen al IPN, pero sobre todo a la LRC.

Ya que la carrera de LRC cuenta con diversas areas de conocimiento, el LRC esta
capacitado para trabajar en empresas publicas o privadas que busquen obtener mayor

rentabilidad en su negocio.

Hoy en dia es importante entender la importancia de las diferentes funciones que tienen
las diversas areas las cuales sirven para complementarse y de esta manera alcanzar su

objetivo y cumplir con el propésito que tiene el IMER.

El LRC puede aportar ideas nuevas, renovadas y actualizadas para desempefar los
diferentes procesos que se deben de realizar para un optimo proceso en la
administracion de articulos promocionales, en la administracion de mensajes via celular,
en la planeacion y supervision de la programacion y la supervision del cumplimiento del

plan de trabajo anual de cada emisora.
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GLOSARIO

Afectaciones: Impacto programado no transmitido.

Anunciante: Cualquier empresa o particular que busque publicitar sus servicios o

productos mediante compra de tiempo aire en radio.

Articulos promocionales: Objetos para los radioescuchas, pudiendo ser de cualquier
tipo (boletos, discos, textiles, libros, plantas, etc.) regalados mediante diferentes

dinamicas, en cabina o en campo.

Apoyo social: Difusion que el IMER brinda sin costo alguno a organizaciones no
lucrativas e instituciones de los sectores publico y social, para difundir a través de las

emisoras sus actividades, informacion y servicios.

Auto-Promocional: Cualquier material 0 mensaje ligado directamente con la estacién
(slogan, promociones de eventos, Himno Nacional, pautas internas, identificaciones de

la estacion, promociones de programas, etc.).

Bitacora o Carta de Continuidad: Son aquellos documentos que elabora cada
continuista, en donde se vacian los avisos de transmision, asi como la informacion
propia de cada estacion, con la finalidad de que los operadores sepan qué tipo de
materiales o versiones entran en cada corte. Estas estan formadas por la cantidad de
cortes asignada a cada estacion a los largo de las horas de transmision de la estacion

durante los siete dias de la semana.

Buzones: Cuentas creadas para una emisora 0 programa en particular, a las que se
pueden comunicar de forma directa todos los interesados, mediante el envio de un

mensaje celular con cargo extra.
Cadena Nacional: Transmision de caracter obligatorio ordenada por la SEGOB.

Capsulas: Conjunto de actuaciones, transmisiones, producciones o0 audiciones

radiofonicas, que se ofrecen al oyente con una duracidbn maxima de 3 minutos.

Cortes disponibles: Relacion de espacios con duracion abierta o especifica para

insertar spots.
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Cortes promocionales: Se entiende como corte promocional al espacio de duracién
variable por estacion, designado para incluir materiales de distinta tipo como: Auto-
promocionales de la estacion, tiempos oficiales, apoyo social y tiempo aire

(comercializacion).

Comercializacion: Actividad de venta de servicios y productos radiofonicos (tiempo de
transmision al aire, patrocinio, produccion e ingenieria, entre otros) que ejerce el

Instituto Mexicano de la Radio con terceros.

Continuidad: Estructura que establece el numero de cortes y duracion de los mismos,
dentro de la programacion de una estacion.

Continuista: Es la persona encargada de llevar el cumplimiento de la secuencia de
impactos de acuerdo con la pauta sefialada y verificar que se realice en tiempo y forma

la transmision de estos impactos.

Dalet: Sistema de transmision radiofénica digital.

Enlace: Transmision simultdnea por una o varias emisoras.
Excedentes: Impacto transmitido de forma adicional a lo programado.

Impactos: Cantidad de spots que pueden ser programados, transmitidos y/o reportados

en cada estacion radiofénica.

Informe trimestral: Reporte de actividades que elaboran de trimestralmente las

gerencias de las emisoras.

Informe mensual: Reporte de actividades que elaboran de manera mensual las

gerencias de las emisoras.
Logger: Sistema de grabacion digital de testigos en audio.

Mencidn en vivo: Las que el locutor en turno o de programa realiza para resaltar una

marca o producto como parte de su discurso.

Operador: Es el encargado de controlar la consola de transmision y de ejecutar las
instrucciones indicadas bitacora de continuidad.
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Patrocinio: El patrocinio es una contraprestacion en efectivo o especie que recibe el
IMER a través de sus emisoras y/o por concepto de produccion e implica la transmision
de mensajes de reconocimiento al patrocinador. Los ingresos asi generados no podran
sobrepasar el monto de los costos totales de operacion de la emisora o de la
produccion.

Pautas internas o institucionales: Son todos los mensajes producidos por el IMER, ya
sea en conjunto con una entidad gubernamental o no, y que contienen informacion de

interés general y de servicio.

Presupuesto: Documento donde se especifican datos referidos a campafias por

transmitirse, como fechas, horas, precios, descuentos.

Promocion institucional: Colaboracién interinstitucional que brinda a organizaciones
de los sectores publico y privado apoyo para difundir a través de sus emisoras
actividades, informacion y servicios que tienen como contraprestacion para el IMER,
beneficios econdmicos, en especie, promocién y difusion para sus emisoras y

radioescuchas.

Reporte de transmision: Relacion de impactos programados y transmitidos con

duracion y horario exactos.

Spot: Audio de duracion especifica (en fracciones de 10 segundos exactos) con calidad

broadcasting para ser programado en el sistema Team Radio.

Team Radio: Programa de administracion radiofénica para programar materiales en

cortes disponibles.

Tiempos Oficiales: Aquellos mensajes que otorgan al Estado las empresas de
comunicacién que operan mediante concesién federal o permiso de conformidad con lo

dispuesto en la Ley Federal de Radio y Television, y pueden ser de dos tipos:

Tiempos de Estado: Son 30 minutos continuos o discontinuos, gratuitos, que deben
transmitir por ley las emisoras concesionadas y permisionadas de radio diariamente, en
los que se difundiran mensajes de caracter educativo, cultural, social, politico, deportivo

y otros asuntos de interés general, nacionales e internacionales; en un horario acordado
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por el Permisionario y RTC (24hrs); sin embargo, RTC siempre los manda de 06:00 a
23:59hrs. En periodo de precampafia y campafas electorales, se transmiten

Unicamente 17min. diariamente.

Tiempos Fiscales: Es el pago en especie (tiempo aire) que deben hacer los
concesionarios de estaciones de radio a la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
por el uso de bienes de dominio directo de la Nacion, con un total de 35min. diarios
para la difusibn de mensajes del Poder Ejecutivo Federal. Cada impacto tiene una
duracion de veinte a treinta segundos, y deben transmitirse dentro del horario de las
06:00 a las 23:59 hrs.
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ANEXOS

ANEXO 1. La imagen muestra la cobertura y las ubicaciones geograficas de las
diferentes emisoras del Instituto Mexicano de la Radio.

Fusién 102.5 FM - XHUAN
Tijuana, Baja California

3279 kW PAR Orbita 106.7 FM - XHUAR )
Cd. Judrez, Chihuahua
/ Reactor 105.7 FM -XHOF ~ HD
@ 100kW PAR © ssiwear
La Poderosa 1570 AM - XERF @ Horizonte 107.9 FM - XHIMR H))
Cd. Acuna, Coahuila 30 kW PAR
100kwW-C @ Opus 94.5 FM - XHIMER HJ)
100 kW PAR
&) @ La B Grande de México 1220 AM - XEB
7 @ 100 kW-C
/ @ Interferencia 7Diez 710 AM - XEMP
// 10 kW-D, 1 kW-N
/’ @ Radio Ciudadana 660 AM - XEDTL
La FQ 980 AM - XEFQ N 50 kW-D, 1 kW-N
Cananea, Sonora @

Tropicalisima 13-50 1350 AM - XEQK

2.5 kW-D, 0.5 kW-N k

Yucatan FM 92.9 FM - XHYUC
Mérida, Yucatan

100 kW PAR

Radio Imer 540 AM - XEMIT

Comitéan, Chiapas

5kW-D, 1 kW-N
Radio Azul 1560 AM - XELAC @ _
Lézaro Cardenas, Michoacan Radio Lagarto 1560 AM - XECHZ
5 kW-D, 1 kW-N Chiapa de Corzo, Chiapas

@ 20 kW-D, 1 kW-N

La Popular 1350 AM - XECAH
Cacahoatan, Chiapas
5kW-D, 1 kW-N

Estéreo Istmo 96.3 FM - XHSCO
Salina Cruz, Oaxaca
10.424 kW PAR

* PAR: potencia aparente radiada
C: clase de modulacién
Kw: kilowatts
D:diurna
N: nocturna

Imagen: Tarifario 2013 del Instituto Mexicano de la Radio.
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Anexo 2. El siguiente listado muestra la descripcion de cada una de las diferentes
emisoras que conforman parte del Instituto Mexicano de la Radio.

Emisoras locales:

e Reactor 105.7 FM - XHOF
Slogan: todas las alternativas
Geénero: rock alternativo en espafiol e inglés
Perfil: hombres 71%, mujeres 29%; 18 - 34 afios; NSE ABC+/D+*
Cobertura: Ciudad de México, Estado de México e Hidalgo
Continuidad: cortes comerciales cada 30 minutos

www.reactor.imer.gob.mx

e Horizonte 107.9 FM - XHIMR
Slogan: claridad informativa y todo el Jazz
Género: jazz, noticias y musica del mundo
Perfil: hombres 63%, mujeres 37%; 18 - 54 afios; NSE ABC+/D+
Cobertura: Ciudad de México, Estado de México e Hidalgo
Continuidad: cortes comerciales cada 30 minutos

www.horizonte.imer.gob.mx

e Opus 94.5 FM - XHIMER
Slogan: pasion por la musica y el pensamiento

Género: musica clasica y de concierto
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Perfil: hombres 57%, mujeres 43%; 35 - 44 y 55-65+ afios; NSE ABC+/C
Cobertura: Ciudad de México, Estado de México e Hidalgo
Continuidad: cortes comerciales cada 60 minutos

WWW.opus.imer.gob.mx

e LaB Grande de México 1220 AM - XEB
Slogan: el buen tono de la radio
Género: musica del recuerdo y noticias
Perfil: hombres 49%, mujeres 51%; 45 - 65+ afios; NSE D+/DE

Cobertura: Ciudad de México, Estado de México, Puebla, Morelos, Hidalgo, Veracruz,

Guerrero, Michoacan,
Oaxaca, Querétaro y Tlaxcala
Continuidad: cortes comerciales cada 15 minutos

www.xeb.imer.gob.mx

e Interferencia 7Diez 710 AM - XEMP
Slogan: el rock eres tu
Género: rock en espafiol
Perfil: hombres 79%, mujeres 21%; 18 a 44 afos; NSE C/D+/DE

Cobertura: Ciudad de México, Puebla, Morelos, Hidalgo, Veracruz, Guerrero,

Michoacan, Oaxaca y Querétaro
Continuidad: cortes comerciales cada 15 minutos
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http://www.xeb.imer.gob.mx/

www.interferencia.imer.gob.mx

e Radio Ciudadana 660 AM -XEDTL
Slogan: todas las versiones
Género: trova y participacion ciudadana
Perfil: hombres 68%, mujeres 32%; 25 - 34 y 45-54 afios; NSE ABC+/D+

Cobertura: Ciudad de México, Estado de México, Puebla, Morelos, Hidalgo, Querétaro,

Tlaxcala, Guerrero,
Veracruz y Oaxaca
Continuidad: cortes comerciales cada 30 minutos

www.radiociudadana.imer.gob.mx

e Tropicalisima 13-50 1350 AM -XEQK
Slogan: el sonido de la calle
Género: musica tropical
Perfil: hombres 75%, mujeres 25%; 35 - 54 afios; NSE C/D+

Cobertura: Ciudad de México, Estado de México, Puebla, Morelos, Hidalgo, Querétaro,

Tlaxcala, Guerrero,
Veracruz y Oaxaca
Continuidad: cortes comerciales cada 15 minutos

www.tropicalisima.imer.gob.mx
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http://www.tropicalisima.imer.gob.mx/

Emisoras foraneas:
e Fusion 102.5 FM - XHUAN - Tijuana, Baja California
Slogan: el horizonte musical de Tijuana
Género: jazz y muasica del mundo
Perfil: hombres y mujeres; 18 - 44 afios; NSE AB/C/D

Cobertura: Tijuana, Tecate y Rosarito en Baja California, México. Condados norte y sur

de San Diego y su
Angeles, California, en los Estados Unidos
Continuidad: cortes comerciales cada 30 minutos

www.fusion.imer.gob.mx

e Orbita 106.7 FM - XHUAR ° Ciudad Juarez, Chihuahua
Slogan: rock sin fronteras
Género: rock alternativo
Perfil: hombres y mujeres; 15 - 25 afios; NSE C/D

Cobertura: Ciudad Juarez y Villa Ahumada en Chihuahua, México; en los Estados

Unidos en El Paso, Las Cruces
(Texas) y en el sur de Nuevo México
Continuidad: cortes comerciales cada 30 minutos

www.orbita.imer.gob.mx

e LaFQ 980 AM - XEFQ-* Cananea, Sonora
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Slogan: la voz de ciudad del cobre

Género: balada, pop y musica romantica en inglés y espafiol
Perfil: hombres y mujeres; 18 - 35 afios; NSE C/D
Cobertura: parte del estado de Sonora

Continuidad: cortes comerciales cada 15 minutos

www.lafg.imer.gob.mx

e LaPoderosa 1570 AM - XERF ¢ Ciudad Acuna, Coahuila
Slogan: mas cerca que nunca
Género: musica popular mexicana
Perfil: hombres y mujeres; 18 - 35 afios;
Cobertura: Coahuila, México y en el sur de Texas en los Estados Unidos
Continuidad: cortes comerciales cada 15 minutos

www.la poderosa.imer.gob.mx

e Radio Azul 1560 AM - XELAC « Lazaro Cardenas, Michoacan
Slogan: la voz del balsas
Género: musica popular mexicana y romantica en inglés y espaiiol
Perfil: hombres y mujeres; 25+ afios; NSE C/D
Cobertura: Sur del estado de Michoacan y Guerrero

Continuidad: cortes comerciales cada 15 minutos
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www.radioazul.imer.gob.mx

e Estéreo Istmo 96.3 FM - XHSCO ¢ Salina Cruz, Oaxaca
Slogan: la voz del sur
Género: musica popular en espafiol
Perfil: hombres y mujeres; 20 - 65 afios; NSE C/D
Cobertura: Istmo de Tehuantepec y parte de los estados de Veracruz y Chiapas
Continuidad: cortes comerciales cada 30 minutos

www.estereoistmo.imer.gob.mx

e Yucatan FM 92.9 FM - XHYUC « Mérida, Yucatan
Slogan: viajera en el tiempo
Género: bolero, trova y danzén
Perfil: hombres y mujeres; 40+ afios; NSE AB/C/D/E
Cobertura: parte de Yucatan y de los estados de Quintana Roo y Campeche
Continuidad: cortes comerciales cada 30 minutos

www.yucatanfm.imer.gob.mx

e Radio Imer 540 AM - XEMIT « Comitan, Chiapas
Slogan: la voz de Balun Canan

Género: musica popular mexicana y balada pop en espaiiol
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Perfil: hombres y mujeres; 18 - 55 afios; NSE C/D/E
Cobertura: Comitan, Chiapas
Continuidad: cortes comerciales cada 30 minutos

www.radioimer.imer.gob.mx

e La Popular 1350 AM - XECAH « Cacahoatan, Chiapas
Slogan: la voz del Soconusco
Género: musica popular mexicana
Perfil: hombres y mujeres; 25 - 55 afios; NSE D/E
Cobertura: Cacahoatan, Chiapas
Continuidad: cortes comerciales cada 30 minutos

www.lapopular.imer.gob.mx

e Radio Lagarto 1560 AM - XECHZ « Chiapa de Corzo, Chiapas
Slogan: viva la voz de Chiapas
Género: musica tropical, ranchera y banda
Perfil: hombres y mujeres; 25+ afos; NSE C/D
Cobertura: Chiapa de Corzo, Chiapas
Continuidad: cortes comerciales cada 30 minutos

www.radiolagarto.imer.gob.mx
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Anexo 3. En el siguiente cuadro se explica la descripcion del simbolo a utilizar en los

diagramas de flujo.

Simbolo Descripcion
Inicio o término.- Se utiliza para representar el principio o fin de un
C) procedimiento.
Etapa.- Se usa para representar acciones, actividades de verificacion,
[] revisibon comprobacién confrontaciébn, movimiento de personas,

transportes, etc. En el recuerdo superior derecho, se registra el nUmero

consecutivo de la etapa.

u

Conector de pagina.- Se usa cuando las actividades quedan separadas
en diferentes paginas. En su interior se coloca un namero arabigo que

indicara la actividad en la cual continta el diagrama.

<>

Decision o disyuntiva.- Indica un punto dentro del flujo en donde se debe

tomar una decision entre dos 0 mas opciones

Conector: Representa una conexion o enlace entre partes del diagrama.

—

O
l

Flujo o traslado.- Se usa para representar el sentido de la secuencia de

la etapa, debe ser de arriba hacia abajo y de izquierda a derecha

Simbolos y su descripcion.
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