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Capitulo 1: Diagnostico

Datos generales de la empresa

A fin de que el lector pueda dimensionar la empresa en estudio, se realiza
una breve descripcion de la misma.

Nombre de la Empresa: Corral de Bustos TV S.R.L. (CBTV)

Ubicacién: Entre Rios 580, Corral de Bustos (2645), provincia de Cordoba,
Argentina.

Existencia en el mercado: Presta sus servicios desde 1.985.

Ambito de Operacién: La ciudad de Corral de Bustos-Ifflinger y Colonia

Italiana.

Sector en el que actiia: Radiodifusion y Telecomunicacion.

Perfil de Negocio: Empresa dedicada a la venta de televisién por circuito

cerrado e Internet.

Unidades de Negocios: La organizacion cuenta con dos Unidades de Negocios,
television por circuito cerrado, comercializado bajo el nombre de Canal 6, e
Internet por cable modem, cuya marca comercial es Soon.

Cantidad de empleados: Diecinueve.

Cartera de Clientes: Los hogares y comercios de Corral de Bustos-Ifflinger y

Colonia Italiana, esto es: 3.000 abonados en el servicio de television por cable y

100 usuarios de Internet al 30 de junio del afio 2.007.
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Introduccidon

En el presente trabajo se desarrolla un plan estratégico para Corral de
Bustos TV y sus dos unidades de negocio.

La empresa se encuentra situada en la ciudad cordobesa de Corral de
Bustos, departamento Marcos Judrez, y también presta sus servicios a un
poblado adyacente, llamado Colonia Italiana. Para facilitar la ubicacion
geografica puede consultarse el mapa que se encuentra en el ANEXO I de esta
presentacion.

A partir del diagnostico realizado en el segundo semestre del 2.006, se
puede afirmar que en Corral de Bustos TV S.RL. se planean muchas
actividades pero no conforme a un orden previamente establecido, el control no
se realiza de la manera adecuada en la mayoria de las oportunidades, y a la vez
se sufre la falta de comunicacidon sobre temas importantes para sectores de la
organizacion que deberian tenerlo.

En base a ello se propone realizar un plan estratégico, en funcionamiento a
partir del segundo semestre del 2.007, que corrija estos defectos, destacando que
los mismos en la actualidad no han condicionado el éxito de la organizacion,
pero podrian hacerlo en el futuro.

La decisién de realizar un Plan Estratégico se debe a que éste permite
seguir una linea empresarial en temas de importancia, mejorar la perfomance
de la directiva y empleados, hacer mas fluidas las comunicaciones internas,
facilitar el control al cuantificarlo y aplicar indicadores de gestion, para actuar
sobre posibles desviaciones.

A fin de cumplir el objetivo principal, se desarrollan, a lo largo del
presente trabajo, los diferentes componentes del plan estratégico. En primer

lugar, se describe la vision que llevo al director general y por ende a la empresa
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al lugar en que se encuentra hoy, también se establece la mision que ha de
seguirse y los objetivos que se plantea, la organizacion a largo plazo.

Se toman como limitaciones y guias los andlisis sobre el ambiente interno y
externo de la organizacion que ayudan a determinar cuales son las alternativas
estratégicas sobre las que la organizacion puede optar y dentro de ellas cudl es
la Optima.

A continuacion se construyen planes tacticos y operativos que facilitan la
implementacidon de la estrategia que se ha escogido, se plantean los factores
claves del entorno y se estudian los escenarios que pudieran surgir en afos
venideros. Finalmente se aplican indicadores de control para revisar la
ejecucion de los planes mencionados, los cuales deben permitir evaluar el
cumplimiento de la estrategia planteada o detectar brechas en ella que se deban
eliminar para retornar a la situacion ideal.

Por ende, el objetivo principal del trabajo es proporcionar lineamientos
para que la organizacion pueda cumplir sus metas a largo plazo, utilizando
planes creados en base a una estrategia adecuada a sus caracteristicas e ideadas
para que la misma pueda seguir siendo lider en su sector. También se
implementan indicadores estratégicos para que la organizacién pueda, luego de
la implementacion del Plan Estratégico, realizar controles acerca de su

desempefio.
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Objetivo general

Elaborar un plan estratégico para Corral de Bustos TV S.R.L., tanto a nivel
corporativo como en cada una de sus unidades de negocios, el cual debe ser

puesto en funcionamiento a partir del segundo semestre de 2007.

Objetivos especificos

1) Elaborar un diagndstico preciso de la corporacién y sus unidades

estratégicas de negocios.

2) Disenar la alternativa estratégica Optima para cada unidad de negocio.

3) Seleccionar planes de accién para la implementacion de la estrategia en cada

U.E.N.; adhiriendo los planes tacticos y operativos correspondientes.

4) Determinar la comunicacion interna que deba recibir cada &rea para el

correcto funcionamiento del Plan Estratégico.

5) Proponer alternativas a la estrategia escogida, de acuerdo con variaciones en

las condiciones macroecondmicas o con tendencias de la industria que puedan

darse a partir del ano 2.007.

6) Definir los factores claves del negocio para estar siempre alerta a las

modificaciones que pudieran surgir en el entorno de la organizacion.

7) Escoger indicadores Optimos para controlar la ejecucion de planes
estratégicos, tacticos y operativos, y evaluar la posibilidad de cambio en las

tendencias del sector durante su aplicacion.
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Capitulo 2: Marco Teorico

En el presente trabajo se aplican numerosos conceptos relacionados con la
administracion de empresas como asi también herramientas que permiten
lograr los propositos de la tesis.

Se han utilizado para la fundamentacion tedrica las siguientes obras:

a) “Introduccion a la Planificacion”, de Ezequiel Ander-Egg debido a la
simplicidad que utiliza el autor para explicar ciertos conceptos relacionados a la
planificacion. b) “Administracion Moderna”, de Samuel Certo, para contrastar
ideas y obtener de este modo una definicion mds amplia del concepto de
planeacion. Destacando, el valor de las ventajas que postula, cuyo conocimiento
es fundamental para toda persona que componga la organizaciéon de modo que
entienda por qué se va a planificar y los beneficios que ello conlleva.
En cudnto a la planificacion estratégica el presente trabajo se basa en la obra de
Samuel Certo antes citada, también en el libro: c) “Direccion y Administracion
Estratégicas”, de Arthur Thompson y A.]. Strickland III, de donde se extrae el
concepto de planificacion estratégica y los pasos necesarios para llevarla a cabo
de manera adecuada, detallando qué, cuando y como utilizar algunas
herramientas a fin de obtener una adecuada perspectiva de la organizacion que
permita elaborar la estrategia corporativa necesaria para Corral de Bustos TV
S.R.L.

A continuacion se exponen los principales temas que se utilizardn para

cumplir con el objetivo general previsto.
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Planificaciéon

(Qué se entiende por “planeacion”? En el presente trabajo se postula la
planeacion, tal como la define Ezequiel Ander-Egg:

“La accién consistente en utilizar un conjunto de procedimientos
mediante los cuales se introduce una mayor racionalidad y organizacion en un
conjunto de actividades y acciones articuladas entre si, que previstas
anticipadamente, tienen el propdsito de influir en el curso de determinados
acontecimientos, con el fin de alcanzar una situacion elegida como deseable,
mediante el uso eficiente de medios y recursos escasos o limitados”".

De este razonamiento surge la idea general del por qué planificamos. En
general la planificacion permite reducir incertidumbres, ya que brinda
conocimiento de la realidad y cierto grado de prevision de lo que puede
acontecer de mantenerse algunas situaciones.

Con esa informacion y su andlisis e interpretacion, se puede elaborar un
diagnostico que sirva para establecer de la manera mas adecuada qué se va a
hacer, como, cuando, dénde y con qué recursos.

Entonces, la planeacion tal como la describe Samuel Certo es: “el proceso de
determinar como la organizacion puede llegar a donde quiere llegar, o bien, lo que la

organizacion hard para alcanzar sus metas”?.

Ventajas de la planificacién

A partir de la realizacion de una adecuada planificacidn, la organizacion

gozara de las siguientes ventajas:

" Ander-Egg, Ezequiel: “Introduccion a la Planificacién”. Editorial Lumen. 15a Edicién, 1995, Argentina.
? Certo, Samuel: “Administracion Moderna”. Editorial Prentice Hall, 2001, Colombia.
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v' Los gerentes miraran con mayor intensidad al futuro, ya que
estardn obligados a predecir las situaciones a las que se enfrentaran y
buscar soluciones que permitan sortearlas.

v" Un programa de planeacién sélido aumenta la coordinacion de las
decisiones, ya que todos los gerentes deben fijar metas que apunten en
la misma direccién para que la organizacién pueda cumplir con sus
objetivos primarios.

v Imprimir mayor énfasis en las metas de la organizacion.

A partir de realizar una correcta planeacion se obtiene un amplio conjunto
de beneficios, imposibles de alcanzar sin ella. Pero la planeacion no garantiza
un resultado, ya que es imposible eliminar el riesgo, sino que ayuda a los
gerentes a identificar y manejar los problemas de la organizacion antes de que

causen Ccaos en un negocio.

Planificacién estratégica

Dejado en claro el concepto de planeacién, a continuacion debe
introducirse el de planificacion estratégica, que para Samuel Certo es: “una
planificacion de largo alcance que se centra en la organizacion como un todo, en la que
los administradores se preguntan qué se tiene que hacer a largo plazo para cumplir los
objetivos de la organizacion” 3.

También es necesario definir el concepto de estrategia que para este autor
significa: “el resultado de la planeacion estratégica, y se define como un plan amplio y
general desarrollado para alcanzar objetivos a largo plazo”*.

Cabe aclarar que el plan estratégico para Thompson y Strickland incluye:

“la definicion del negocio, el establecimiento de objetivos y la formulacion de una

? Certo, Samuel: Op Cit.
* Certo, Samuel: Op Cit.

10
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estrategia, en fin especifica hacia donde se orienta la organizacion y como planea la
misma lograr los resultados esperados”>.

La excelente formulacion e implementacion de la estrategia no garantiza
un resultado superior y permanente, sino que es responsabilidad de la direccion
ajustarse a continuas condiciones negativas emprendiendo defensas estratégicas
y enfoques gerenciales que puedan vencer a la adversidad.

La esencia de una buena estrategia es construir una posicion
suficientemente fuerte y flexible, a pesar de los impredecibles e inesperados
factores externos, para producir un resultado exitoso.

La funcion de implantar estrategias consta de cinco componentes
sumamente relacionados entre si, segin la teoria de Thompson, Arthur A. y

Strickland 111, A.J:

1)  “Desarrollar un concepto del negocio y formar una visién de hacia
donde se necesita dirigir la organizacion”.

Para resolver este primer punto, la organizacidon debe plantearse la
siguiente pregunta, ;Cual es nuestro negocio y qué llegard a ser? Su respuesta
impulsa a considerar cudl deberia ser el negocio de la organizaciéon y a
desarrollar una visiéon mads clara de la direccion en la que se debe conducir en
los préximos cinco anos.

La visidon de una organizacion estd conformada por tres partes diferentes:

1. Definicion del negocio donde se encuentra actualmente la compania.

2. Decision del curso estratégico a largo plazo que debe seguirse.

3. Comunicacion de la vision en forma clara, excitante e inspiradora.

Por su parte, la declaracion de mision determina la evolucion y los perfiles
tuturos de la organizacién acerca de “quiénes somos, qué hacemos y hacia

donde nos dirigimos”.

> Thompson, Arthur A. y Strickland III, A.J.: “Direccion y Administracion Estratégicas”. Editorial
Prentice Hall. 1994, Barcelona.

11
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Por lo tanto, las declaraciones de mision diferencian a una organizacion de
otra en su industria y le proporcionan identidad propia, cardcter y medios para

su desarrollo.

2)  “Transformar la misién en objetivos especificos de resultados”.

El propdsito de establecer objetivos es transformar la mision y la direccion
de la organizacion en objetivos especificos de actuacion por medio de los cuales
se pueda medir el avance de la organizacion.

Estos objetivos son los fines a los cuales apunta el sistema administrativo,
y cuando se fijan de manera adecuada reflejan el propdsito de la organizacion,
el motivo por el cual la empresa existe.

Todas las unidades de la organizacion necesitan objetivos concretos y

medibles que indiquen su contribucion a los objetivos corporativos.

3) “Elaborar una estrategia que logre el resultado planeado”.

Aqui se determinan los planes de acciéon adecuados para alcanzar los
objetivos de la organizacion y de este modo cumplir su propdsito. Los objetivos
son los “fines”, la estrategia es el “medio” para alcanzarlos.

La tarea de formular una estrategia comienza con un andlisis de las
situaciones interna y externa de la organizacion, y recién cuando se ha
comprendido cudl es la “situacion total” a la que hace frente la organizacion, se
puede idear una estrategia que logre los resultados financieros y estratégicos
planeados.

4) “Implantar y poner en prdctica la estrategia seleccionada de
manera eficiente y eficaz”.

La funcién de implantar la estrategia consiste en ver qué hace falta para

que ésta funcione y alcance el resultado previsto en su formulacién; la habilidad

12
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reside en saber como lograr los resultados a partir de recursos escasos y
necesidades multiples.

La meta de la direccion reside en crear “ajustes” entre la forma en que se
hacen las cosas y lo que se necesita para llevar a cabo una ejecucion eficaz de la
nueva estrategia planteada.

Entre los aspectos primordiales para la ejecucion exitosa de la estrategia se
incluyen: adecuado manejo del personal, colocacion de los recursos necesarios
para la ejecucion, supervision del progreso de la ejecucion y resolucion de

problemas que surjan.

5)  “Evaluar el resultado, revisar la situacién e iniciar ajustes
correctivos en la mision, objetivos o estrategia”.

El control estratégico consiste en supervisar y evaluar todo el proceso para
asegurarse de que opere adecuadamente. Se verifica que todos los pasos del
proceso de administraciéon estratégica sean apropiados, compatibles y
funcionen adecuadamente.

Esta ultima etapa es vital, ya que de no existir, nunca se sabria si se
cumplen o no los objetivos planteados y en qué lugar esta la organizacion con

respecto a la industria, clientes, competidores, etcétera.

13
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Beneficios de un enfoque estratégicos

Las ventajas de un pensamiento y una direccion estratégica de alto nivel
consciente incluyen:

1. Proporcionar una mejor guia a la organizacion sobre “qué estamos
tratando de lograr”.

2. Hacer que los gerentes estén mas alerta a los vientos de cambio, a
nuevas oportunidades, a desarrollos amenazadores.

3. Proporcionar a los gerentes ideas para que evalten peticiones de
presupuestos en competencia para inversion de capital y nuevo
personal.

4. Ayudar a unificar las numerosas decisiones relacionadas con la
estrategia que toman los directivos.

5. Crear una actitud directiva mas preactiva y contrarrestar las

tendencias hacia las decisiones reactivas y defensivas.

Factores que moldean la estrategia

Es necesario determinar los principales factores que moldean la estrategia
de una companiia, como asi también las principales herramientas que permiten
identificarlos y tenerlos en cuenta para una correcta formulacion e implantacion
de la estrategia empresarial’.

En primer lugar existen cuestiones sociales, politicas, reglamentarias y de
ciudadania que pueden influir a favor o en contra de la estrategia empresarial,
limitando o ampliando el margen de accion que la organizacion puede llevar a

cabo. En este aspecto se debe cumplir con politicas y reglamentaciones

% Thompson, Arthur A. y Strickland III, A.J.: Op Cit.
" Thompson, Arthur A. y Strickland III, A.J.: Op Cit.

14
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gubernamentales, obrar de acuerdo con lo socialmente aceptable y para la
comunidad donde se presta el servicio.

Ademas de las cuestiones tratadas, se debe prestar mucha atencién al
atractivo industrial y las condiciones competitivas, que ven de manera general
el macroentorno de una compania.

Este aspecto se profundiza en el presente trabajo a través del “Andlisis del
Poder de las Fuerzas Competitivas” desarrollado por Michael Porter?, el que
incluye un estudio cuidadoso de los procesos competitivos en la industria para
descubrir las principales fuentes de presidn competitiva y su fuerza.

Porter establece como regla que la competencia en una industria es el
conjunto de cinco fuerzas competitivas:

1. Rivalidad entre vendedores en competencia. Su poder queda
establecido por la energia con que los vendedores usen las armas a su
disposicion para obtener una posicion mas fuerte en el mercado y una ventaja
competitiva sobre sus rivales.

2. Fuerza competitiva de las entradas potenciales. La gravedad de la
amenaza de ingreso a un mercado depende de dos factores: las barreras de
ingreso y la reaccidon esperada de las companias ya establecidas.

3. Fuerza competitiva de productos sustitutos. Con mucha frecuencia
las companias de una industria se encuentran en estrecha competencia con
compafiias de otra industria debido a que sus productos respectivos son buenos
sustitutos.

4.  Poder de Negociacion de Proveedores. El hecho de que los
proveedores de una industria constituyan una fuerza competitiva poderosa o
débil depende de las condiciones del mercado en la industria del proveedor y

de la importancia del articulo que proporcionan.

¥ Porter, Michael. “Estrategia Competitiva” Editorial Prentice Hall, 1995, Mexico. Capitulo 4.
15
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5. Poder de Negociacién de Compradores. Los compradores tienen
mayor poder en diversas situaciones, por ejemplo cuando adquieren un
porcentaje sustancial de la produccion de la industria, cuanto mayor sea la
cantidad que compran, o cuando el costo de cambio de marca es bajo.

Para la evaluacion del entorno competitivo, debe evaluarse el poder de
cada una de estas cinco fuerzas. Como regla, cuanto mas competitiva sean las
fuerzas, menor sera la rentabilidad colectiva de las companias participantes.

Cabe destacar, también, que el entorno competitivo “ideal” seria aquel en
el cual tanto los proveedores como los clientes se encontraran en una débil
posicion negociadora, no existieran buenos sustitutos, las barreras de entradas
fuesen altas y la rivalidad entre competidores fuera moderada.

Un tercer factor que moldea la estrategia lo constituyen las oportunidades
y amenazas externas especificas de la compafiia y los puntos fuertes y débiles
internos de la misma. En esta presentacion se desarrollan a través de la
utilizacion de la matriz FODA o SWOT, en inglés.

El analisis FODA desarrollado por Philip Kotler’ es una herramienta que
permite conformar un cuadro de la situacion actual, permitiendo de esta
manera obtener un diagndstico preciso que permita, en funcion de ello, tomar
decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados. En un FODA se
determinan puntos fuertes y débiles.

La estrategia debe estar basada en puntos fuertes cruciales para la
compania y sobre ellos se debe construir una ventaja competitiva. La estrategia
también deberia apuntar a contrarrestar los puntos débiles que hacen que la
compania sea vulnerable.

Por otro lado, esta herramienta, evaltia las oportunidades y amenazas
externas que afectan al mercado. Una oportunidad en el mercado es un gran

factor para moldear la estrategia de la compania; sin embargo, habra que ver si

? KOTLER, Philip. Direccion de Marketing. Edicion Pearson, 2001, México, capitulo 3.
16
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esa oportunidad puede ser satisfecha por la compania, ya que las
oportunidades de mercado no son las mismas que las de la empresa.

La estrategia debe orientarse, en primer lugar, a la busqueda de
oportunidades convenientes para las capacidades de la compania, y, en
segundo lugar, proporcionar una defensa contra las amenazas externas'.

Por altimo, también influyen en la estrategia los valores compartidos y la
cultura de la organizaciéon. Esto incluye politicas, practicas, tradiciones,
creencias y formas de hacer las cosas que una organizacion tiene y que le dan
una cultura tnica. Esta influye acerca en el manejo de los asuntos y

movimientos estratégicos que se aceptaran o rechazaran.

Anélisis de escenarios

Una vez elaborado el plan estratégico, es necesario hacer un seguimiento
de la evolucion de ciertos factores claves del entorno que podrian afectar
favorable o desfavorablemente a la organizacién. Esto se realizard, en el
presente trabajo, a través de un andlisis de escenarios.

Esta herramienta permite mantener una sefial de alerta ante cambios que
pudieran darse en los elementos externos, incontrolables para la organizacion
pero a los que puede adaptarse.

Cada factor presente en este andlisis produce resultados de distinta
magnitud, ya sea que la organizacion prevea cursos de accion a seguir en caso
de que se presenten o no. Es de destacar, entonces, la gran utilidad del estudio

de los posibles escenarios.

' Thompson, Arthur A. y Strickland III, A.J.: Op Cit.
17
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Indicadores de gestion

Una vez elaborado el plan estratégico, atin restan definir los mecanismos
de control que evaluaran el desempefio de la organizacion.

El presente trabajo se propone evaluar la evolucion de la estrategia a
través de indicadores de gestion. Estos indicadores son el medio para visualizar
el cumplimiento de los objetivos estratégicos.

Los indicadores son un instrumento para evaluar y medir una actividad
a través de su comparacion con estandares predeterminados internos y
externos. Es decir, el conjunto de variables cuantitativas o cualitativas que se
van a medir y monitorear!!.

Ademas, los indicadores deben ser eficaces y para ello deben cumplirse
ciertas condiciones, que segun Philippe Lorino son las siguientes:

* Basarse en un rendimiento.

* Tener en un Pardmetro.

* Fijar un horizonte temporal determinado'.

' SERNA GOMEZ, Humberto. “Indices de Gestion. Como disefiar un sistema integral de medicién de
control”. 3R Editores, 2001, Colombia. Pag. 7.

'2 LORINO, Philippe. “El Control de Gestion Estratégico: La Gestién por Actividades”. Editorial
Alfaomega-Marcombo, 1993, Espaiia. Pag. 89-90.
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Capitulo 3: Metodologia

El planteo de la metodologia de este Trabajo Final de Graduacion
determinard como se va a desarrollar el proyecto, los tipos de analisis y técnicas
que seran utilizados, las posibles herramientas a disenar y los cursos de accion a
implementar.

El primer paso para abordar el analisis, consiste en describir los
fundamentos teodricos de la eleccion del tema, detallando los autores que se
adoptaran como marco de referencia.

A continuacién, se deberd realizar un estudio profundo de la
organizacion en cuestion y su entorno, en el cual se utilizaran instrumentos
como Anadlisis Industrial y competitivo, Andlisis de poder de las fuerzas
competitivas, Anadlisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas) y diagndstico organizacional, todo ello con el objeto de determinar la
real situacion de la empresa con respecto a factores claves del entorno que
permitan compararla con competidores y de este modo advertir las lineas de
accion a seguir para el correcto funcionamiento de la organizacion.

Dichas herramientas se formularan a partir de fuentes secundarias tales
como: Internet, revistas especializadas del sector de telecomunicaciones,
documentos, el estudio de una consultora acerca de la empresa, entrevistas con
el gerente general y accionista mayoritario, encuestas a personal directivo y
operativo e informes propios de la empresa y a través de observacion directa.
Todo el material utilizado en el presente trabajo se incluirda como ANEXO y
posibilitara la correcta aplicacion de las técnicas de estudio antes citadas.

En lo que respecta al tema escogido, se comenzara con el establecimiento

de la mision y vision de la organizacion a largo plazo, a través de una entrevista
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con el gerente general de la empresa que permita poner en claro qué se propone
la empresa en el futuro. La entrevista se llevara, siguiendo un cuestionario
previamente elaborado.

Con la informacion relevada y los datos histdricos y actuales que se poseen de
Corral de Bustos TV S.R.L. se realizara la vision y mision que distinguen a la
organizacion de otros competidores.

Tomando como base, la definicion de la trayectoria que la organizacion
se propone seguir, sera el turno de definir las estrategias empresariales, estas se
planteardn a partir de un detallado estudio de la informacion externa e interna.

Las estrategias seran planteadas en base a los objetivos generales que se
propuso la organizacion. Estos seran relevados en una entrevista que se
efectuara al gerente general de la misma y a partir de los puntos fuertes
detectados en el modelo de 5 fuerzas de Michael Porter y en el andlisis FODA.
Estos dltimos revelaran aspectos que los clientes consideren importantes,
fortalezas que la organizacion debera explotar en el plan estratégico.

A su vez, se intentard minimizar aquellos puntos en los que los clientes
hacen hincapié pero la empresa no posee alta calificacion buscando disminuir
los impactos negativos que pudieran acarrear.

A continuacion sera evidente la necesidad de optar por la estrategia mas
adecuada para la organizacion, es decir aquella que mejor aproveche las
oportunidades que se le presenten, que demuestre menores inconvenientes ante
las amenazas detectadas y que siga las directrices trazadas por la direccion
general.

Una vez que se ha escogido la estrategia adecuada debe avanzarse al
proximo estadio, que es tratar de ponerla en funcionamiento a través de la
implementacion de planes tacticos y operativos que permitan llegar a los
objetivos propuestos. Para ello se hara hincapié en los autores citados en el

marco teodrico.
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Los planes tacticos y operativos deben desmenuzar la estrategia,

haciendo mas tangibles y simples las acciones y trabajos, y explicitando qué
permitird mejorar la realizaciéon de cada uno de ellos de cara a la estrategia
organizacional planteada.
Los planes tacticos y operativos han de ser un resumen detallado y explicito de
la estrategia; que permitan, a cada una de las personas que componen la
organizacion, conocer qué es lo que deben realizar con el fin de llegar a la meta
prefijada.

El ultimo paso serd instalar mecanismos de control que permitan a la
organizacion medir como se estan llevando a cabo las tareas, para poder
corregirlas en caso de existir desviaciones respecto de lo planeado. Los
controles surgirdn de las mismas herramientas y estrategias, pero se los
complementara con conocimientos tedricos aportados por expertos en la
materia.

Basicamente en esta ultima etapa, se proponen vias de control para que
los integrantes de Corral de Bustos TV S.R.L. puedan evaluar cémo ellos
mismos desarrollan los planes a su cargo y como lo hacen los demas. Esto
permitird implementar cambios cuando el funcionamiento no sea el adecuado o

cuando se encuentren mejores vias para llegar a la meta.
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Capitulo 4: Descripcion de la Empresa

Historia de Corral de Bustos TV

A vpartir de un sueno de un grupo de personas adelantados
tecnoldgicamente que decidieron conformar una empresa con el objetivo de
cubrir una necesidad, ya que en Corral de Bustos no se recibian sefiales de aire
de television (la tnica forma de ver TV en esa época) salvo que las condiciones
climaticas hubieran sido muy favorables, nace en 1985 Corral de Bustos TV.

Esta empresa fue conformada a partir de empresas similares que se
formaron en otras poblaciones mds grandes de la provincia de Cérdoba y el
pais. Una de las mas antiguas empresas argentinas de TV por antena
comunitaria se encuentra en la ciudad cordobesa de Villa Maria.

Los visionarios de Corral de Bustos TV realizaron una serie de estudios en
los que llegaron a determinar la existencia de un nicho de mercado en donde se
podia llevar a cabo una unidad de negocio y a tal efecto se formo una sociedad,
que se llamé Corral de Bustos TV S.R.L., integrada por Hugo Genovesio y
Eldino Genovesio en partes iguales, y se solicito la correspondiente licencia al
COMEFER en el mismo ano.

Fue en junio de 1986, bajo resolucion niimero 468/86, que el COMFER la otorgo
a Corral de Bustos TV para la prestacion de un servicio de antena comunitaria y
circuito cerrado de TV para la ciudad.

Inmediatamente se adquirio un predio y se dispuso, en €l, la construccion

de una torre, con la autorizaciéon de la municipalidad local, el permiso de
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aerondutica nacional y otros derechos a cargo de organismos gubernamentales
nacionales.

Una vez construida la torre de, aproximadamente, cincuenta metros de
altura se instalaron en ella dispositivos para mejorar la recepcion de los canales
3y 5 de Rosario y 10 de Cordoba.

Conjuntamente se comenzd, a través de personal especializado, el tendido
de cables de la red en la zona céntrica de la ciudad y se extendid
paulatinamente hacia la periferia de la localidad, sin atravesar las vias férreas.

Para poder realizar el tendido de cables se firm6é un convenio con el
municipio a los efectos de poder usar las columnas de alumbrado y la
colocacion de posteado propio en donde fuese necesario.

Casi simultaneamente con las obras técnicas se adecud un edificio de
propiedad de los socios, ubicado en 25 de Mayo y Entre Rios (zona céntrica),
donde se abrieron las oficinas comerciales. También alli se monto el cabezal y
un canal local que dio origen a “Canal 6” que es la marca con la que hoy se
conoce a Corral de Bustos TV S.R.L. (el cual contaba con estudio, sala de
locucion y sala de operadores); se comprd equipamiento necesario para el
funcionamiento del Canal 6 (camaras, consolas, equipos de edicion, micréfonos,
luces, etc.). El estudio de canal local se recubrié con maples de huevos a los
efectos de obtener la acustica necesaria ya que no habia en el pais (o no
conocian) otros aislantes actsticos y por costo.

Una vez terminadas las primeras obras se comenzo a emitir a los hogares
las sefiales mejoradas de los canales 3 y 5 de Rosario y la frecuencia de canal
local, Canal 6, en esta ultima frecuencia se emitia programacion desde la hora
12 hasta las 24, y viernes y sabado hasta las 2 AM; basicamente lo que se emitia
era programacion grabada en la ciudad de Bs. As de los canales 7 (ATC), 9

(Libertad), 11 (Telefe) y 13 (Artear), y canal 2 de Ciudad de La Plata (hoy,
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Ameérica). A su vez se compraban peliculas en productoras de Capital Federal
para completar el horario de programacion.

La caracteristica principal era que los canales rosarinos (3 y 5) pasaban
programacion de Bs. As diferida 15 dias y la programacion que grababa y
retransmitia Canal 6 tenia s6lo 48 horas de emitida en Bs. As.

Inicialmente se ofrecio la sefial gratuita a los efectos de hacerla conocer y
luego de un periodo de prueba se comenzé a cobrar un derecho de conexién y
un abono basico mensual.

El costo de conexién que se cobraba permitia financiar las ampliaciones de
instalaciones en nuevos sectores de la ciudad, con lo cual habia un crecimiento
constante de zonas cableadas que generaban nuevos abonados, nuevas
conexiones y nuevos sectores cableados. Es asi que a fines de 1986 se lleg6 a un
numero aproximado de 150 abonados.

En agosto de 1987 se produjo un cambio de toda la electronica de red, ya
que al querer sumar canales la red antigua no funcionaba correctamente.
También durante ese ano se comenzo con produccidon local a través de la
realizacion de un noticiero diario, un programa semanal de interés general y la
filmacion de los partidos de fatbol locales, como asi también otras actividades
deportivas de la ciudad. También se cubrian algunos partidos de futbol de
equipos de convocatoria nacional cuando jugaban en Rosario, hechos
desconocidos hasta el momento en la ciudad. Asi, se llegd a fines de 1987 a
contar con alrededor de 400 abonados.

En 1988 se instalo la primera antena satelital y se comenzo a brindar por
medio de ella la senal de ATC (Argentina Televisora Color) en forma directa
con una calidad de transmision imposible de brindar hasta ese momento.

A su vez, se captaban por la misma antena parabodlica eventos
internacionales de marcada trascendencia, como por ejemplo el torneo de

Wimbledon en tenis en forma directa de un canal inglés, evento que no se veia
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ni siquiera en la ciudad de Buenos Aires. Estos adelantos permitieron un
incremento de abonados muy importante, terminando el ano con mas de 1.000
usuarios.

De alli en mas, se siguieron incrementando la cantidad de sefiales
brindadas por la empresa a medida que distintos proveedores comenzaron a
transmitir via satélite.

Se incluyeron en ese entonces CableVision Satelital, Canal 9 Libertad,
Canal de México, VCC, ESPN, América 2 y algunas otras sefales.

Fue en 1990 con la incorporacion del fatbol (TyC Sports) cuando se
produjo el cambio mas revolucionario en la television por cable, que llevd a
incrementar considerablemente la cantidad de abonados.

A partir de ese momento se siguié6 aumentando la cantidad de senales, y
en funcion de los adelantos tecnologicos que se producian hubo que modificar
considerablemente la red, cambiando los viejos cables RG11 por cables .500, lo
mismo debid hacerse con la electronica para poder seguir ampliando la oferta
de canales, inicialmente se paso la red de 220MB a 330MB (1993-1994).

En 1994 se consiguid una extension de la licencia para una localidad
vecina, Colonia Italiana, hacia donde se extendio la troncal brindando el mismo
servicio que en Corral de Bustos.

Otro gran desafio en el ano 1996 fue reconvertir la red para seguir
incorporando canales, la misma paso a ser de 450MB, lo que permitid, a partir
de alli, acrecentar la grilla de canales.

Sin lugar a dudas, la mayor adversidad que tuvo que soportar la empresa
se produjo a fines de 1998 cuando otra empresa comenzd a brindar el servicio
de cable, compitiendo asi con Corral de Bustos TV. Frente a este hecho, la
empresa se vio en la obligacion de reducir el costo del abono ya que la
competencia ingresd al mercado con un abono bajo y una amplia oferta de

canales (70 sefiales), tomando ilegalmente los de mayor costo por DirecTV.
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Durante este tiempo la empresa no era sustentable ya que llegoé a perder
cerca del 30% de sus clientes, batallando denodadamente con los proveedores
de contenidos, para obligar al competidor a que las senhales que brindaba se
ajustaran a la legalidad.

Una vez que se logréo que la competencia opere dentro de los limites
legales, la situacion cambio, porque los oblig6 a subir su abono y de esa manera
empezaron a perder competitividad, esto permiti6 que muchos clientes
retornaran a Corral de Bustos TV. Finalmente en Junio del afio 2000 se compro
la red del competidor y éste dejé de prestar su servicio.

A partir de ello se comenzo una etapa de rdpida recuperacion de abonados
logrando recuperar casi la totalidad de abonados previa a la accién de la
competencia durante el ano 2001.

Con la llegada de la crisis econdémica y politica en Argentina a finales de
2001 la empresa entré en una etapa de 2 anos en la que fue muy dificil
incorporar nueva tecnologia, afortunadamente a mediados de 2003 la situacion
comenzo a regularizarse y desde alli en mas se hicieron grandes inversiones, las
que incluyen: remodelacion completa de oficinas comerciales, remodelacion de
cabecera, construccion de un nuevo estudio para el canal local, cambio total del
equipamiento para digitalizar la filmacion y edicion de la programacion propia,
se compraron nuevos moviles, se readapto la red de cableado adquirida a la
competencia (estaba hecha completamente con cable .500) y se la puso en
marcha, ademas se traspaso la totalidad de los abonados de una red a la otra y
se desmantel6 la red anterior.

Corral de Bustos TV en la actualidad enfrenta un nuevo desafio que es
transformar la red actual de cable (red de una sola via) en otra que permita

brindar servicios con via de retorno para hacer frente a los nuevos desafios.

26



canal seis

Con este objetivo se esta anillando con fibra optica la ciudad, convirtiendo
la red actual en una de siete nodos independientes necesaria para enfrentar los

nuevos desafios.

(Qué es Corral de Bustos TV?

Corral de Bustos TV es una empresa de servicios en radiodifusiéon que
comenzo brindando Television por Cable a la ciudad, su primordial objetivo fue
hacer frente a una necesidad concreta de la poblacion que no veia television por
su lejania con los grandes distribuidores que se encontraban en Rosario y
Cordoba. Presta un servicio excelente con gran variedad de opciones a una
ciudad a la que las grandes companias nunca se acercarian, intentando, de este
modo, integrar a la ciudad al pais y al mundo®.

En el transcurso del tiempo, ese gran objetivo se ha logrado llegando, en la
actualidad, a tener igual cantidad de senales que en las ciudades mas
importantes del pais y brindando, a través de una sefial local, la informacion
relevante de la propia ciudad, lo que constituye un valor agregado muy alto.

Ahora, con la llegada de la convergencia tecnologica y los nuevos
adelantos que revolucionaron el mercado y el sector, la empresa se ha visto en
la necesidad de cubrir estas nuevas demandas y es por ello que proyecté una
nueva unidad de negocios que apunta al futuro. Este emprendimiento trata de
proveer Internet en un principio, y todos los nuevos servicios que puedan
brindarse utilizandolo como base en el futuro cercano, como ser Telefonia por
IP, Seguridad y/o Interactividad, por citar solo las mds importantes y conocidas

nuevas posibilidades de negocio.

"> Asociacion Argentina de Television por Cable (ATVC). Documento: “La television por Cable es un
puente al futuro”. Agosto, 2006.

27



canal seis NS

La idea es seguir siendo una empresa a la que los clientes relacionan con
“seriedad”, “calidad”, “compromiso” y “comunicacion”; esto puede verse en el
ANEXO VI en el trabajo realizado por una consultora. La empresa ha invertido
en tecnologia y equipamiento de maxima calidad y ultima generacion, ejemplo
de ello son el tendido de fibra dptica y la prestacion del servicio de Internet a
través de cable modem, intentando que sus clientes reciban el mejor servicio

posible incluso comparado con las grandes corporaciones.

Unidades estratégicas de negocios

Corral de Bustos TV cuenta a partir del 2006 con dos unidades estratégicas

de Negocios, ellas son:

v" Servicio de Television por Cable, “Canal 6”

v" Prestacion de Internet a través de Cable Modem, “SOON”

Estas dos U.E.N. se encuentran en etapas totalmente distintas de su ciclo
de vida. La television por cable se inicié hace 20 afos y ha pasado por su etapa
de estrellato, siendo en la actualidad una unidad madura con gran cantidad de
suscriptores y con posibilidades de crecimiento ya limitadas. Conviene destacar
que la tasa de crecimiento que maneja Canal 6 es muy cercana a 0 debido a que
la empresa ya cuenta con un “share” de mercado de 90%, la mayoria de la
poblacién cuenta con el servicio y no existe crecimiento demografico.

El negocio de Internet se encuentra claramente en su etapa de apogeo
habiéndose convertido en “estrella” por su gran crecimiento en los ultimos
anos, tanto a nivel mundial, nacional como local. Si se toman en cuenta datos

del INDEC al respecto, puede constatarse que los accesos residenciales a
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Internet crecieron 17% entre marzo de 2005 y marzo del 2006, este crecimiento
se acentua si se considera que dentro de la categoria cuentas con abono, las de
banda ancha registraron una suba de 82,4%. Estos datos demuestran el “boom”
de Internet y dentro de ese negocio de las conexiones de banda ancha'.
También en los diarios de mayor envergadura nacional, se puede ver el
crecimiento explosivo que tiene esta industria, en Agosto del ano 2006 las
conexiones de Internet de alta velocidad superaron 1.000.000 de usuarios y se
espera que el crecimiento siga acelerdndose en los préximos anos'.

Estos datos, sumados al aumento de la venta de PC y a la estimacion de
que un 40% de la gente de clase media ya cuenta con una PC en su hogar, hacen
suponer que el nimero de abonados a Internet seguira creciendo y en altos
porcentajes por un largo tiempo®®.

SOON, el servicio de Internet de Corral de Bustos TV, esta insertandose en
el mercado. Por lo tanto este negocio se encuentra en etapa de incertidumbre,
aunque cercano a convertirse en estrella por las previsiones realizadas en
cuanto a servicios disponibles en la ciudad y el que va a prestar la empresa a
través de su marca comercial.

La inversion para conseguir mayor participacion del mercado vy
permanecer en la prestacion del servicio es muy alta, como también lo es la
inversion en publicidad que debe realizarse para poder situar a la empresa
como lider, por lo que SOON debera esforzarse y mucho, para lograr en el
futuro llegar a ser lo que el cable es en la actualidad.

SOON cuenta con una participacion en el mercado cercana al 10%,
mientras que la tasa de crecimiento anual del sector es del 25% anual (datos
extraidos del documento “La Television por Cable es un puente al Futuro”

elaborado por la ATVC).

1 INDEQ. “Accesos a Internet Marzo 2006”. Buenos Aires, 15 de Julio de 2006.

"> CLARIN. 11 de Agosto de 2006. Seccién Sociedad. “Internet: Crece en el pais el uso de la banda
ancha”.

'® CLARIN. 12 de Agosto de 2006. Seccién Sociedad. “Aqui, cada vez mas usuarios”.
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Se puede ver lo expresado a través del siguiente cuadro:

Participacion relativa de las UEN de Corral de Bustos TV en el mercado

Posicion competitiva en el sector
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Grafico 1. Fuente: Elaboracion Propia.
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La television por cable: CANAL 6

La television por cable es hoy la Unidad de Negocios mads rentable para la
empresa y permite, a partir de sus ingresos, iniciar nuevos negocios. También la
estructura en funcionamiento y la cartera de clientes son fundamentales para
iniciar nuevos proyectos.

A continuacién se describen, en una vision general, las cuestiones mas

importantes de la actividad.

Aspectos legales

Cualquier empresa que desee prestar este servicio debe disponer de la
licencia correspondiente para brindar sus servicios, otorgada por COMFER
(Comité Federal de Radiodifusidon) a través de un largo proceso que rara vez
tarda menos de un ano, y que cuenta con varias etapas y muchos
condicionamientos, los mismos pueden consultarse en la Ley de Radiodifusion
22.285 Titulo IV- De Las Licencias, Articulos 45 y 46. También se deben tramitar
los permisos municipales de cableado y de uso de espacio aéreo e incluso de
posteado si fuese necesario. Solo una vez que la empresa dispone todas estas
habilitaciones esta en condiciones de comenzar a prestar su servicio.

Las licencias no se otorgan por tiempo ilimitado sino que deben renovarse
periodicamente y para ello deben cumplirse una serie de requisitos impuestos
por las entidades otorgantes.

Ademas del cumplimiento de las reglamentaciones se deben tributar
impuestos directos a COMFER y actividades culturales tales como Aadicapif,
Argentores, SADAIC, Fondo Nacional de las Artes.

Existen también otras obligaciones, comunes a la mayoria de las empresas

como son cargas sociales de empleados, sus seguros (sobre todo en el caso del
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area técnica), pago de impuestos en modo y forma exigidos por la
Administracion Federal de Ingresos Publicos, no s6lo en cuanto a ganancias,
sino también en IVA, también se hacen retenciones a terceros y luego se

depositan en la AFIP.

Aspectos técnicos

Como ya se explicito en la historia de la organizacion, la empresa ha
cableado la Ciudad hace muchos afos, pero realizd inversiones de manera
constante, lo que posibilité mantener actualizado el tendido de cables y renovar
el equipamiento en la cabecera (lugar donde se receptan, modulan y transmiten
todas las sefiales) con la frecuencia necesaria de modo de estar a la vanguardia
y brindar un servicio de buena calidad a los usuarios. El tendido actual permite
llegar con buena definicion y calidad a todos los sectores de la ciudad, y
también a Colonia Italiana (un pequeno poblado distante 4 Km.).

A continuacion se expone cdmo funciona el sistema técnico de cableado y
las distintas etapas para poder brindar el servicio:

El proceso comienza cuando a través de pardbolas que apuntan a los
diferentes satélites se receptan las sefiales satelitales. Estas antenas tienen un
LNB (dispositivo encargado de recibir estas sefiales) conectado a un cable por el
cual se baja la senal a la cabecera, este sector es el de mayor importancia para la
recepcion y distribucion de television por cable.

El cabezal o cabecera, es el sector en el que en primer lugar se procesan
todas las sefales que seran enviadas a la red. Las fuentes posibles de generacion

de dichas sefales se detallan en el cuadro que se inserta a continuacion.
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Fuentes de generacion de senales

SATELITE

ANTENAS

CION “ENLATADA"

Grafico 2. Fuente: Proveido por la empresa.

Como se ve en el grafico, la sefial se recepta mediante las parabolas y de
alli se transmite al cabezal. Debido a que no es factible econdmica, ni
logisticamente, disponer de una antena para cada sefial, en la cabecera se
colocan divisoras satelitales para dividir la sefial y recibir varias de ellas con un
mismo equipo receptor.

Cada receptor satelital dentro de la cabecera se configura con los

parametros necesarios para recibir una transmision; estos receptores entregan
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una sefal de audio (mono)y una de video, las cuales ingresan a los
moduladores, para ubicarlas en el canal que se desea transmitirlas.

Luego, las senales de todos los moduladores se suman y se las amplifica a
través de un amplificador troncal ubicado en la cabecera, desde donde sale el
cable principal que se desplaza a lo largo de toda la red de cableado de la
ciudad. El cable que se utiliza tanto dentro de la cabecera como en la linea

troncal es de fibra Optica.

Esquema de funcionamiento de la cabecera

ANTENA
TV

PARABOLAS
{ANTENAS SATELITALES)

SUMADOR
RED DE CaBLE
O EMLACE F.O
CAMARA
Gréfico 3. Fuente: Proveido por la empresa.
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El cable troncal alimenta a todos los amplificadores colocados a lo largo de
la red. En estos se colocan TAPS para poder distribuir la sefal a los hogares
suscriptos, cabe destacar que se colocan entre 2 y 4 TAPS por cuadra para poder
hacer las correspondientes bajadas al usuario final.

La instalacion de una casa se realiza desde el TAP hasta el o los televisores
del abonado, por medio de cable coaxial flexible del tipo RG-06. En general, si el
abonado posee mas de tres TV, se coloca un amplificador domiciliario, ya que la

sefal prevista a la salida del TAP no es suficiente para tantos aparatos.

Esquema modelo de instalacion domiciliaria

CABLE DE RED
TAF’E

DIVISOR

TV ]

Grafico 4. Fuente: Proveido por la empresa.

Aspectos operativos

La organizacion del cable esta conformada a través de las necesidades que
una empresa de esta envergadura requiere. Se puede dividir a la unidad de

negocios en tres grandes areas:
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) En primer lugar, el Area Comercial de Corral de Bustos TV; es la
encargada y responsable de: facturacion, avisos de interrupcion de servicio,
cobranzas, pago a sefales proveedoras, a organismos gubernamentales y
organizaciones e instituciones de las que es socio, atencion de reclamos,
derivacion de éstos al 4rea técnica, pago de sueldos y demads tareas
administrativas diarias.

En esta area se cuenta con un Gerente, quien conoce el negocio y es de
confianza para los socios; dos empleados administrativos. Ademas se dispone
de cobradores domiciliarios.

o  Ensegundo lugar, el Area Técnica, cuya labor es la realizacién del
tendido de cables por actualizacion de redes o su reparacion, la atencion de
reclamos que desde la oficina comercial le trasladen, la verificacion de lineas
para evitar robos de la sefial o equipamiento, instalacion de alta/ baja de
usuarios, verificacion constante de la calidad de emision de senales, soporte
técnico al canal local y demads cuestiones técnicas.

En esta Area se ha dispuesto la contrataciéon de un Ingeniero Electrénico para
desempenarse como Gerente Técnico; ademas se cuenta con 4 técnicos de
probada experiencia para realizar los trabajos.

o  El tercer departamento, constituido por el Canal Local, tiene gran
importancia estratégica. Alli se encargan de la senal local (Canal 6) a través de
la cual se emite, diariamente, informacion a la comunidad.

En la actualidad, a nivel informativo se emiten diariamente un programa
informativo de cardcter regional por la mafana, un noticiero por la noche y un
semanario los dias sdbados.

Esta Area dispone de un gerente, responsable de revisar que todo salga en
tiempo y forma. Conforman su equipo un editor, un camarografo, un
productor, y dos locutores que conducen el noticiero, el informativo matutino y

el semanario.
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Ademas se emiten programas deportivos, rurales y de interés general, en los
cuales la gente que los produce obtiene ingresos a través de la venta de
publicidades. El monto, producto de las tandas comerciales dependera de la
cantidad de personal necesario (editor, camarografo u otro personal del Canal),
del tiempo que se ponga al aire el programa y la frecuencia con que se lo haga.

La informacion regional que se difunde proviene del intercambio de videos con
localidades vecinas, en este caso no hay costo ni ingresos porque se hace con la

intencion de mostrar qué acontece en otras localidades y es de orden reciproco.

Cabe destacar que la empresa no cuenta con ninguna area para la

contratacion y negociacion de sefiales proveedoras, de ello se encarga Red
Intercable S.A., a la que Corral de Bustos TV se encuentra asociada.
Red Intercable S.A. es una organizacion con sede en Buenos Aires que retine a
cable-operadores independientes de todo el pais, los cuales se asocian con el fin
de aunar esfuerzos para la contratacion de senales y negociacion de contratos
con empresas proveedoras de senales satelitales. Debido a la cantidad de
abonados suscriptos los cable-operadores obtienen una importante disminucion
en las tarifas de estos proveedores, sin la obligacion de disponer de su sefal,
porque los acuerdos a los que se llega son para todos los socios de la Red, pero
cada uno de ellos decide la inclusiéon o no de dichas sefiales en sus grillas
locales.

El costo de senales proveedoras es uno de los gastos mas importantes que
tiene cualquier empresa que presta este servicio, he aqui la importancia para
todas aquellas Pymes del interior del pais de pertenecer y ser representadas por
Red Intercable S.A.

Otro beneficio que la Red presta a sus socios, es que dispone, para todos
aquellos que asi lo deseen, de la publicacion mensual de una revista para ser

entregada a cada uno de sus abonados con la programacién mensual a muy
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bajo costo. También, remotamente y via satélite a través de una matriz instalada
en su cabezal, cada empresa recibe una sefal, que se emite durante los cortes
publicitarios de los canales de aire de Buenos Aires, a través de la cual se
implementan acciones de marketing dirigidas a concientizar a los abonados
sobre la actividad del cable.

En otro orden de cosas, Red Intercable S.A. y sus socios participan
mayoritariamente en las asociaciones provinciales y en la asociacion nacional
conjuntamente con otros actores de la industria, realizan gestiones ante
entidades gubernamentales, provinciales y nacionales, para mejorar su
posicionamiento en la industria. Esto se hace posible al integrarse cable
operadores independientes, duefios de Pymes, con grandes operadores, ya que
de manera individual los intereses que se mueven en la industria lo haria
inviable.

Resumiendo, las tres Areas principales, y la participacién dentro de Red
Intercable, dependen de un Gerente General que es quien toma las decisiones
estratégicas. Es director de Red Intercable, miembro de la comision directiva de
la Asociacion Argentina de Television por Cable (ATVC) y presidente de la
Asociacion Cordobesa por Cable de Radiodifusion (ACORCA), es decir, conoce
de la actividad y posee la informacién que apenas surge, atributos muy ttiles

para la correcta toma de decisiones.

Internet por cable modem: SOON

Esta unidad de negocios representa una oportunidad, una nueva brecha de
mercado, algo que no tiene gran difusion en las pequefias ciudades debido a la

falta de buenas ofertas.
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Podemos destacar la diferencia con las grandes ciudades en donde desde
un principio han aparecido grandes empresas prestadoras que ofrecen servicios
de primera calidad a precios muy competitivos, brindando a su vez muchas
opciones a los clientes finales, con lo que la lucha por la prestacion de este
nuevo servicio se ha hecho muy fuerte desde el inicio, impidiendo la
competencia a pequefos prestadores.

Corral de Bustos TV apostd a este rubro recientemente buscando ser lider
del sector en el mediano plazo debido a la marcada importancia que presenta

este negocio en el futuro.

Aspectos legales

En cuanto a cuestiones legales esta unidad de negocios tiene requisitos
similares a la prestacion de televisidn por antena comunitaria para el tendido de
cables y los permisos municipales son los mismos, la diferencia reside en que,
en este caso, Red Intercable solicito la licencia para poder brindar el servicio en
cualquier lugar de la Argentina y le concede a sus participantes la posibilidad
de brindarlo bajo su licencia. El servicio de Internet, entonces, se presta
utilizando el nombre que ellos han estipulado, al que C.B.T.V. se ha adaptado.
De todos modos Corral de Bustos TV tramita su licencia para evitar algunos

inconvenientes.

Aspectos técnicos
Este es el punto en el que se producira el mayor nimero de cambios ya

que en primer lugar, es necesaria una modificacion de la red de cableado de la

organizacion, dejando asi de utilizar una red de una sola via para comenzar a
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utilizar una con retorno, lo que permite brindar numerosos nuevos servicios,
entre ellos Internet por cable modem.

Esta nueva red, cuya caracteristica esencial es la posibilidad de recibir
informacion (con retorno), se logra a partir de anillar la ciudad en la que se
presta el nuevo servicio con cables de fibra dptica.

Las ventajas que posee la fibra dptica sobre el cable de .500 son las
siguientes'”:

0 En primer lugar, la posibilidad de operar bidireccionalmente lo que
permite brindar servicios interactivos (Internet, telefonia, video on demand,
home shopping, juegos, datos, etc.).

0 Posee mayor capacidad de transporte de informacion.

0 Mejor calidad de recepcion en zonas alejadas, ya que permite
realizar enlaces con baja atenuacion y gran inmunidad al ruido.

0 Al reducirse el numero de amplificadores, se incrementa
considerablemente la confiabilidad del sistema, con la consiguiente reduccién
de costos de mantenimiento.

Por contrapartida, la desventaja que podemos encontrar es la alta
inversion debido al mayor costo de construccidn, de equipos y materiales.

En la actualidad la empresa ya ha invertido en esta nueva tecnologia y
espera sus beneficios.

El HEADEND (centro de organizacién y control) se encuentra en el
edificio central de la organizacién y desde alli se controla todo lo que pasa en la
red, incluso en los domicilios de los usuarios a través de equipos de ultima
generacion.

En el HEADEND, la senal de radiofrecuencia (RF) es transformada en
sefial de luz por el transmisor dptico. Esta luz viaja por la fibra sin sufrir gran

atenuacion, pudiendo cubrir decenas de kilometros sin necesidad de equipos

"7 Asociacion Argentina de Television por Cable (ATVC). Documento: “La television por Cable es un
puente al futuro”: Op Cit.
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intermedios, hasta el nodo receptor. El receptor dptico vuelve a transformar la
luz en RF para su distribucion por el cable.

Los anillos que rodean al HEADEND se construyen con fibra dptica y
unen a todos los usuarios de la red, permitiendo asi la reciprocidad de
informacién en cualquier punto del anillo.

La fibra Optica combina el uso de la luz como portadora de informacion, y las
fibras de vidrio como guias de onda de dicha luz.

Por dltimo, cada HUB o Nodo, seria como una pequeiia central de la que
entra y sale informacién a los usuarios finales. Esta ultima seccidon se mantiene
con cables .500. Ademas, que cada nodo seria una pequena red que se maneja
independiente de las demds, comunicdndose cada uno de ellos directamente

con el HEADEND por medio de la fibra dptica.

Esquema de distribucion del servicio con la nueva red

ot Brinda servicioa ™
. il 50.000/100.000 e
) HUB2 j\iB / Hogares Potenciales
/il
/ &
/7
HUB M 'EA i\ EMPALME DE
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{ ANILLO I ] — . - \
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4 alimentan a los Nodos aistrbucion
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que alimentan los HUBs
Gréfico 5. Fuente: Proveido por la empresa.
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Aspectos operativos

Para el desarrollo de la actividad de Internet por cable modem, la empresa
ha dividido las tareas que conciernen a esta unidad de negocios en dos areas:

0 Por un lado, un drea comercial cuyas actividades las lleve a cabo la
estructura existente del cable. De este modo se abarata inicialmente el costo y
ademas permite planear con tiempo las necesidades de personal.

Se ha dispuesto que hasta tanto la cantidad de abonados no sea demasiado
alta, el personal disponible en la empresa, mas una persona contratada
especialmente para Internet, podran hacer frente a estos nuevos requerimientos.
Cuando la demanda supere a quienes realizan estas tareas se contratard nuevo
personal y se separaran las dreas comerciales de cada UEN.

0 Por otra parte, en el area técnica también se mantiene la misma
estructura, siendo el mismo personal quién realiza las tareas correspondientes a
TV e Internet. Es el encargado de instalar conexiones desde los TAPS hasta el
domicilio del usuario. Para iniciar las actividades de Internet se incorporé un
analista de sistemas con el objeto de elevar el nivel de conocimiento del
personal del area.

Los técnicos se encargan de realizar modificaciones, reformas vy
reparaciones en la red local bajo la supervision del gerente del drea. Para el
tendido de la fibra optica, se contratd a una empresa especializada debido a la

alta complejidad de la tarea.

Para la prestacion de Internet, existe una alianza con Red Intercable Digital
por medio de la cual se contrata, conjuntamente con otras localidades, el ancho
de banda necesario para la prestacion del servicio, lo que permite un
importante ahorro de costos al comprar en escala; utiliza el mismo nombre para

la venta del producto (“SOON”); posee también una mesa de ayuda para
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problemas técnicos de mayor trascendencia que se comunica a través de una
linea gratuita con la ciudad de Buenos Aires, las 24 horas; y dispone de equipos
técnicos para rever la red global, que une a las distintas ciudades por antenas,
en caso de que surjan inconvenientes.

Red Intercable Digital se formo6 con el objetivo de unir a todos los cable-
operadores del interior del pais en una gran red de telecomunicaciones a través
de la cudl se pueda prestar no solo Internet por cable modem sino también
telefonia por IP, Intranet, etc.

Red Intercable Digital brinda el respaldo de estar unido a otras empresas,
lo que permite la utilizacion de una sola marca comercial comtn en las distintas
ciudades, el intercambio de know-how, equipos, personal capacitado y ademas
otorga mayor poder de negociacién debido al niimero de abonados que maneja,

muy superior al que se tendria si se trabajara independientemente!®.

'8 Revista ATVC. Jornada Digital “Implementacién de Nuevas Tecnologias”. Pag. 12 “Internet, la
herramienta que une al pais”. Octubre, 2006.
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Capitulo 5: Analisis del micro y macroentorno

Modelo de las 5 fuerzas competitivas de Porter

Las Cinco Fuerzas que guian la Competencia

Industrial
Porter 1980
Competencia Amenaza
Potencial
Poder negoci=dar Foder negociador

Competidores en la

Proveedores T Industria = Compradores
Rivalidad entre ellos
Sustitutos Am enaza
Grafico 6. Fuente: Porter, Michael. “Estrategia Competitiva”

Amenaza de entrada de nuevos competidores

En lo que respecta a la Television Por Cable, la entrada de nuevos

competidores no resulta probable en el corto plazo.

Son muchas las barreras que se imponen a quienes quieren prestar un
servicio de estas caracteristicas.

En primer lugar, se encuentran barreras de caracter juridico. Quien desee

prestar el servicio debe, como ya se dijo en el apartado Aspectos Legales,
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tramitar una licencia ante el COMFER lo que se hace dificil cuando otra
empresa estd prestandolos en ese lugar, porque COMFER, en ese caso, evalua la
factibilidad comercial de instalar una nueva empresa.

A su vez como la licencia demora al menos un afio en obtenerse, la empresa ya
existente puede adaptarse y prepararse para la competencia con estrategias de
marketing y comunicacion, que incluyen promociones y beneficios, de modo
que cuando la nueva empresa entre al mercado le sea dificil competir en la
captacion de clientes.

Ademas es imposible para algunas empresas prestar este servicio debido a
la vigencia de la Ley de Radiodifusion que, en su Articulo 45, impide a
empresas prestadoras de servicios publicos la posibilidad de iniciarse en este
rubro. Tal es el caso de las empresas de telefonia (Telecom, Telefonica, etc.). La
norma también rige para cooperativas de servicios, salvo el caso de que ya la
hubieran poseido con anterioridad a la ley (ANEXO II).

Otra gran barrera es la tecnoldgica, debido a que debe realizarse una alta
inversion inicial tanto en el montado de una red de cableado como en la
adquisicion de equipamientos e insumos.

Estas inversiones deben recuperarse rapidamente, ya que en este rubro las
innovaciones son constantes, y la rapidez juega a favor de la reinversion.

La barrera econdmica estd estrechamente ligada con la tecnoldgica. Todo el
equipamiento se compra en moneda estadounidense y representa para la nueva
empresa un compromiso dificil cuando no tiene la certeza de la pronta
recuperacion. El aumento en la tasa de inflacidn restringird los planes de
crecimiento y hara aun mas dificil la competencia, ya que habiendo invertido
dolares, éstos se depreciaran al obtener los ingresos en pesos argentinos.

Estas importantes barreras de ingreso, muchas veces hacen desistir a
posibles competidores, ya que deben invertir altas sumas de dinero y mucho

tiempo y, una vez en funcionamiento, deben competir con empresas ya
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consolidadas con antigiiedad y buena imagen corporativa, valores que para los
clientes las hacen mas confiables (atributos extraidos del trabajo realizado por

una consultora, ver ANEXO VI).

En Internet las barreras varian sustancialmente, ya que aqui existen
diversas formas de prestar el servicio por lo que los impedimentos cambian de
acuerdo con la opcion escogida.

Si lo que se desea brindar es Internet por cable modem utilizando el
tendido de cable de television o Internet por ADSL utilizando el tendido
telefonico, las barreras son muy similares ya que se mantienen todos los
obstaculos tecnoldgicos y econdmicos. Los legales solo se ven afectados en que
no hay restricciones para ningun tipo de empresa; sélo deben contar con la
habilitacion correspondiente para prestar el servicio.

Es por ello que la mayoria de los competidores apuestan a otro tipo de
servicio, el cual se presta utilizando la linea telefénica existente o por equipos
que permiten una conexion inaldmbrica.

En caso de utilizar la linea telefénica las barreras de ingreso son bajas ya
que no se necesita mucha inversion econdmica, se une la computadora del
usuario a la red telefonica y se le brinda un niimero al que debe llamar para
conectarse al Nodo de la empresa (este es el mayor gasto que debe afrontarse).

Tampoco se dispone de barreras altas en cuanto lo juridico o econémico.

Esta opcion tiene barreras menores, pero la calidad del servicio y las
posibilidades para el usuario son limitadas e inferiores a las de Internet por
cable modem por lo que, en el dltimo tiempo, este tipo de empresas han
perdido competitividad y usuarios, los estudios de Internet realizados por el

INDEC asi lo demuestran?®.

' INDEC. Accesos a Internet Marzo 2006: Op Cit.
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Por ultimo, Internet inaldmbrico es una buena opcidn con respecto al
servicio de cable modem, y no debe hacerse frente a barreras legales rigidas
aunque aumentan los impedimentos econémicos y tecnologicos.

En este caso no debe invertirse en una red, pero si en equipos satelitales y
en equipamiento para conectar los usuarios con la central. La conexién
domiciliaria en el sistema inaldmbrico es mas costosa que en cable modems
necesarios para el servicio que presta Corral de Bustos TV, por lo que a gran
escala la inversion es mayor.

Tanto en el modo inaldmbrico como por cable modem o ADSL se
prescinde del uso del teléfono pero en la segunda opcion la calidad del servicio
es mayor, por la inexistencia de interferencias, esto apunta al aumento de su

confiabilidad.

Intensidad en la rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre competidores en la Television por Cable en Corral de

Bustos es baja, debido a que no hay ningtin competidor directo, sdlo existe
DirecTV, quién hace publicidades masivas y patrocina eventos en grandes
urbes con el fin de dar a conocer su servicio pero no responde a estrategias que
puedan emplear sus competidores.

La apuesta de DirecTV es contar con un servicio diferenciado, que posea
ciertas opciones que el cable no pueda satisfacer, lo que lo hace diferente y
unico, pero su precio es también mayor por lo que la mayoria de la poblacion
no esta interesada en éL

A pesar de tener un servicio diferente, posee pocos abonados lo que lo
hace un competidor poco temible, sin embargo desde el cable se tienen en

cuenta los servicios que presta y se piensa en prestarlos también, en caso de
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tener esa posibilidad. Ademads se brindan otros servicios, como la senal local,
que permiten a Canal 6 estar en mejor posicion competitiva.
En fin, la rivalidad es practicamente nula debido a la baja captacion que

tiene DirecTV y al escaso esfuerzo por obtener mayor cuota del mercado.

Por otro lado, en Internet la competencia por una mayor cuota de mercado
es ardua debido a que todas las empresas coinciden en que en el futuro este sera
el gran negocio de las telecomunicaciones, pero actualmente se debe disponer
de una buena cantidad de usuarios para poder sobrevivir, es por ello que
luchan con todas sus fuerzas para ganar nuevos usuarios. Existen, hoy, dos
competidores bien definidos y diferentes entre si.

Por un lado se tiene un competidor local que opera con el servicio de

Internet telefonico y el servicio de banda ancha a través de equipos
inalambricos. Esta empresa continuamente invierte en campanas de atraccion
de nuevos clientes y esta posicionada en el mercado, responde rdpidamente
ante intentos de captar mayor cuota de mercado de los competidores en la
medida de sus posibilidades.
A pesar de ello, por la escasa cantidad de usuarios que posee (en total como
empresa) y por su estructura, cuenta con costos fijos mas altos. Se trata de una
empresa pequena con poco respaldo econdmico y el servicio de banda ancha
que brinda no posee gran velocidad.

Por otro lado, existe el servicio que brinda Arnet (la empresa de Internet
de Telecom), a través de la linea teleféonica y por ADSL con prestaciones
similares al cable modem.

Arnet, tiene una amplia gama de servicios que ofrece a sus clientes pero pone
mayor énfasis en las grandes ciudades por lo que muchas veces no ofrece los
mismos planes en las ciudades chicas. Es asi que, en la ciudad en estudio, atun

no cuenta con una amplia gama de posibilidades aunque a medida que sus
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competidores brinden nuevas ofertas se espera que responda con similares
prestaciones y buenos precios, ya que esto es lo que ha hecho en las grandes
ciudades del pais.
Esta empresa cuenta con una importante ventaja tanto en costos fijos como en
variables debido a la gran estructura de redes de telecomunicacién montada y a
la posibilidad de comprar en mayor escala.

Debido a la diferencia de estructura y tamano entre las TELCOS (Telecom
y Telefonica) y las PyMes con las que compiten, surge la necesidad por parte de
las autoridades de regular el servicio, buscando favorecer a las pequefas
empresas de capitales nacionales. Al respecto, el coordinador del COMFER, el
Sr. Sergio Novoa Ferndndez aseguré al diario RTA que: “Las nuevas tecnologias
tendrdan sentido si las ponemos en funcion del desarrollo humano y social. El estado
tiene un rol determinante, si dejamos que queden en pocas manos, que pertenezcan

mayoritariamente al capital extranjero vamos a hacer las cosas mal”*.

Poder de negociacion de proveedores

En el caso de la Television por Cable el poder de negociacion de los

proveedores es variado: existen algunos que poseen mucho poder y otros que
no ostentan casi nada y ello no depende de la existencia de productos sustitutos
ni de la cantidad de empresas proveedoras, sino exclusivamente de la senal que
brindan, es decir, del valor que el usuario final de la empresa le otorga a la
programacion que ellos transmiten.

Es por ello que una sefial de deportes como TyC Sports que televisa todos
los eventos deportivos nacionales, principalmente el fatbol, tiene mucho poder

para negociar y a partir de eso puede introducir cldusulas a su favor. En

%% Diario RTA. Afio 11, N° 117. 14 de Agosto de 2006. Pag. 20-21. Articulo: “Firme rechazo de la
industria al ingreso de las empresas de Telecomunicaciones”.
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contrapartida, alguna senal internacional como por ejemplo la RAI (Canal de
TV italiano) es vista por muy pocos usuarios por lo que cuenta con menor
poder para negociar.

Generalmente las senales se venden por paquetes, es decir, se agrupan de
modo de obtener mayor poder de negociacion en conjunto, del que obtendrian
por separado cada una de ellas.

Cabe mencionar que para la empresa, de manera individual, seria muy
dificil poder discutir precios con cualquier proveedor, nacional o internacional,
debido a que la cantidad de abonados que posee es muy baja. Es por ello que
Corral de Bustos TV esta asociada a Red Intercable y los contratos con senales
proveedoras se hacen, como ya se sefiald mas arriba, a través de esta tltima con
lo que el poder de negociaciéon cambia: se contrata para mas de 500 cable-
operadores independientes lo que permite acumular poder para contrarrestar al
de las sefales y obtener mejores precios.

La union en Red Intercable permite entonces disminuir el poder de
negociacion de todas las sefiales proveedoras por mds que sean senales basicas
e insustituibles para el servicio. No obstante, algunas poseen gran poder y fijan

precios casi unilateralmente.

En la unidad de negocios de Internet, se necesita de un proveedor de
ancho de banda, es decir alguien que venda los mega bites necesarios para
poder prestar el servicio. Quienes disponen de ello son algunas empresas que
han realizado tendidos de fibra dptica a lo largo del pais por lo que cuentan con
gran poder para negociar, ya que su servicio es dificil de sustituir para la
empresa que desea brindar Internet por cable modem.

Debido a la escasez de proveedores y al servicio tnico que brindan, estas
empresas poseen mucha autoridad, fijan precios y formas de transmitir los

mega bites que brindaran unilateralmente, siendo el comprador una
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organizacion carente de poder. S6lo se pueden imponer algunas condiciones
cuando la escala de compras es medianamente grande, en ese caso los precios
cambian notoriamente ya que son muy sensibles a cambios en el volumen de
compras.

Los proveedores también pueden integrarse hacia adelante, lo que los hace
aun mas poderosos aunque dicha integracion sea costosa.

Debido a esta subordinacion respecto de los proveedores, es que muchos
prestadores independientes de Internet, que también brindan television por
cable, formaron Red Intercable Digital, de la que son socios y por medio de la
cual contratan en forma grupal el ancho de banda necesario para prestar sus
servicios, consiguiendo asi precios mas bajos y algunas otras concesiones
importantes para brindar el servicio, como ser preferencia para la utilizacion de

la red, mayor soporte técnico, etc.

Poder de negociacion con clientes

La situacion con los clientes es a la inversa, en la television por cable se

cuenta con una gran cantidad de compradores pero todos ellos son
individuales, ninguno tiene mucho peso por el volumen de compra lo que los
hace poco poderosos con respecto a la empresa.

En general ningun cliente tiene el peso suficiente como para modificar
alguna conducta de la empresa por su accionar, sino que la empresa actuara
segun lo crea conveniente, por su filosofia y objetivos empresariales.

La empresa posee mucho poder debido a que no existen productos
competidores directos y los sustitutos no ofrecen gran competencia, ya que no
brindan un servicio que satisfaga las necesidades de la gran mayoria de los

usuarios.
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Solo existe algo de poder en los compradores cuando se organizan y de manera
conjunta realizan alguna peticion, pero no tienen la suficiente capacidad como
para afectar aspectos estratégicos tales como imponer cambios en la red

tecnoldgica, modificar el precio de venta, etcétera.

En lo que respecta a la unidad de negocios de Internet, la situacion es
similar porque los clientes son usuarios finales y compran de manera
individual; por si mismos tampoco pueden afectar de gran manera las
decisiones de la empresa en cuanto a precios, velocidad del servicio ni otros
aspectos relacionados con la calidad del mismo. La diferencia en esta UEN
radica en que el poder de los clientes aumenta debido a la existencia de
productos sustitutos y competidores directos por lo cual ante la negativa de la
empresa de “aceptar” alguna sugerencia o consejo pueden, cambiar de
proveedor.

Dicha posibilidad obliga a la empresa a estar atenta a las necesidades de
los compradores porque ellos pueden dar de baja el servicio sin grandes costos
ya que cuentan con varias opciones de similares caracteristicas y el ingreso, a

uno u otro, es muy econémico.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Para la empresa a nivel global las dos unidades de negocio son productos
sustitutos entre si. Ademads se cree que en el futuro Internet va a incluir dentro
de sus servicios anexos al de television por cable ademas de la telefonia y otros
servicios de telecomunicaciones. Es por esto que Corral de Bustos TV invierte
tuertemente en este rubro.

A pesar de ello actualmente no existen alternativas para el servicio de

televisidon por circuito cerrado (porque aun no es posible brindar television por
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otros medios), y por un plazo aproximado de tres afios no se espera que surja
ninguna posibilidad de hacerlo, por lo que se puede decir, con cierta
tranquilidad que en el medio plazo la posibilidad de entrada de productos
sustitutos a la television por cable es practicamente nula.

Ya se tiene conocimiento de que los proveedores estan digitalizando sus senales
y se preparan cada vez mas para emitir sus contenidos a través de la Web, por
lo que se estima probable que en un plazo menor a diez afios todos ellos van a
emitir su programacion a través de Internet y cada usuario final va a poder

contratar de manera individual lo que considere necesario y le sea util*.

En cuanto a Internet, hoy existen varios productos sustitutos al cable
modem pero se espera también la presencia de nuevos modos de brindar el
servicio con mayor personalizacion, pero ello vendria de la mano de nuevos
adelantos tecnologicos y quien se adapte a estos con mayor rapidez sera quien
domine el mercado.

Debido a esto la organizacion esta siempre atenta a nuevas alternativas de
prestacion de servicios, aunque cabe aclarar que al menos por los proximos dos
afnos no resulta algo probable, ya que atin no hay en el mundo otro modo mas
eficiente (en la relacion precio/ calidad) de prestar el servicio de Internet que a

través de cable modem, ni siquiera en los paises de mayor desarrollo.

! Revista ATVC. Jornada Digital “Implementacién de Nuevas Tecnologias”. Pag. 29 “Puesta a punto
ante la llegada de la digitalizacion”. Octubre, 2006.
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Analisis del macroentorno

Entorno econdtmico

La Republica Argentina opera bajo indices econdmicos estables desde hace
mas de 3 afos y medio, lo que ha favorecido que tanto los habitantes como las
empresas, superen los temores provocados por la crisis economica del 2.001.

A partir del 2.004, la relacion del peso argentino con el dolar
estadounidense, factor muy sensible para la industria de las
telecomunicaciones, se ha mantenido estable, a valores cercanos a 3,1 pesos por
dolar. Esto ha permitido que las empresas realicen planes de reestructuracion
generales y cuenten con altos montos destinados a inversion, es el caso de
Corral de Bustos TV S.R.L.

Los principales expertos en la materia coinciden en que esta relacion
puede mantenerse, sin embargo, ante la presencia de elecciones presidenciales
existe la posibilidad de que se produzcan cambios en la misma. De existir
variaciones de esta naturaleza, aparecerian grandes problemas en una industria
en la que las inversiones y la importacion de tecnologia son constantes.

Otro elemento econdmico clave esta definido por la tasa de inflacion que
se encuentra controlada por el gobierno nacional, quién estima que durante el
presente ano no sera superior a un digito. De convertirse en realidad esta
estimacion, las empresas del sector se verian beneficiadas, ya que para una
empresa de servicios la actualizacion de sus tarifas no es tarea sencilla.

Operar en un pais con tasa de inflacion estable, facilita prever ganancias e

inversiones, a la vez que se mantiene constante la ecuacion de gastos.
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En el sector de Internet, aumentos en la tasa de inflacién son mas
perjudiciales, puesto que la ardua competencia no posibilita la modificacion del
precio del abono que se cobra.

Para realizar un estudio detallado del entorno econémico, es fundamental,
hacer un seguimiento de la renta per capita. Al respecto, no cabe duda que las
actualizaciones salariales producidas hace poco tiempo, han permitido que la
poblacién tenga mayor poder adquisitivo, que produce aumentos en el
consumo, y debido a ello, particularmente en Internet, el nimero de usuarios ha
crecido en gran escala.

En la zona en estudio (sur de la provincia de Cérdoba), el mejoramiento de
las variables econdmicas es ain mayor, dado que el grueso de la poblacién vive
de la actividad agropecuaria. A partir de la crisis econdomica de Argentina, esta
actividad es una de las que mayores ingresos ha obtenido, por tanto a mayor
poder adquisitivo, aumento de consumo y empresas de telecomunicaciones con
mas clientes.

La cantidad de usuarios de Internet se viene acrecentando afo a afo segun
estudios (de Accesos a Internet) realizados por el INDEC?. En dicho estudio
menciona el gran crecimiento que vienen teniendo las conexiones de banda
ancha dentro del sector. El aumento de demanda en este rubro aparece también
en articulos periodisticos recientes, publicados por el diario Clarin, en los que
indica un crecimiento de mas del 10% en las cuentas de “banda ancha” entre

abril y agosto de 2.006%.

2 INDEC. Accesos a Internet Marzo 2006: Op Cit.
* CLARIN. 11 de Agosto de 2006. Seccion Sociedad. “Internet: Crece en el pais el uso de la banda
ancha”. Op. Cit.
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Entorno politico y legal

A nivel politico, en la Argentina, existe un poder muy fuerte y centralizado
que toma las decisiones y ordena politicas a ejecutar en las distintas areas de
gobierno con una vision nacionalista.

Ante la cercania de las proximas elecciones presidenciales, todo hace suponer
que no habrd grandes cambios, puesto que se vislumbra la reeleccién del
presidente Kirchner o el reemplazo por un candidato del entorno.

La unificacion de poder permite estimar que habra estabilidad en las politicas
que en la actualidad se ejecutan por el plazo que dura el proximo mandato
(2.008-2.012).

En lo referente al analisis del sector de telecomunicaciones, los

movimientos politicos que se produjeron luego de las privatizaciones de los 90,
permitieron el afianzamiento de grandes operadores telefonicos (Telecom y
Telefdénica), que ejercen presion, politica y econdmica, sobre el gobierno para
ingresar al rubro de radiodifusion, objetivo que hasta el momento no han
logrado porque las Camaras de Diputados y Senadores, en el afio 2.006, les
mantuvo la prohibicion para prestar esos servicios.
Se mantuvo la seguridad legal y se les cercend a las empresas de Telefonia la
posibilidad de brindar “Triple Play” (Television, Teléfono e Internet), lo que
permite el desarrollo de Internet en empresas de TV por Cable al mantener una
equidad en la prestacion de los servicios.

Aun habiendo recibido ese traspié, las Telefonicas contintian presionando
al gobierno nacional a través del lobby econdmico y politico para prestar

Televisidn, lo que se traduce en una amenaza permanente. Ejemplo de ello es la
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presion que Telefonica ejerce sobre el gobierno a cambio de retirar su demanda

en el banco mundial®.

Entorno tecnolbgico

La industria de las telecomunicaciones a nivel mundial se ve
convulsionada dia a dia por los avances tecnologicos. Nuevas herramientas
para mejorar la comunicacion son constantes, basta ver la frecuencia con que se
producen nuevas computadoras, teléfonos celulares, televisores u otros
aparatos que permiten que las comunicaciones hacia cualquier parte del mundo
sean mas eficientes.

Argentina es un pais considerado del tercer mundo en muchos aspectos,
pero en cuanto al desarrollo de sus comunicaciones y la adopcién de nuevas
tecnologias no parece pertenecer a ese grupo. Del censo elaborado por el
INDEC en el 2.001 se puede recabar informacion que permite conocer la
penetracion del servicio de TV por Cable y Telefonia Fija en Argentina, ambos
indices tienen valores superiores al 50% del total de la poblacién. En la
actualidad la cifra debe ser superior, ya que en los ultimos afios los usuarios de
TV, sobre todo, crecieron en gran magnitud.

En Internet, un dato que demuestra la penetracion existente es que
Argentina sea considerada el pais en sexto lugar en cuanto a cantidad de
cuentas de correo de Hotmail a nivel mundial, segtn el articulo periodistico del
Diario Clarin. En el mismo consta el incremento en ventas de computadoras,
llegando a mediados de 2.006, a existir un 40% de hogares de clase media con

PC=.

** Diario El Economista. Madrid. 12 de Julio de 2.006. Art. “Telefonica prevé cerrar antes de fin de afio
un acuerdo con Kirchner y suspender su demanda ante el BM”.
> CLARIN. 12 de Agosto de 2006. Seccion Sociedad. “Aqui, cada vez mas usuarios”. Op. Cit.
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En el pais se adoptan rdpidamente adelantos tecnoldgicos que se producen
en el sector de telecomunicaciones, es por ello que las empresas que operan en
esta industria introducen con celeridad los nuevos servicios que surgen para
mantener su condicion de liderazgo lo sean o no.

En la actualidad se habla del “Triple Play” (Television, Telefonia e
Internet), para ello es necesario disponer de una red que cuente con vias de
retorno, permitiendo a los usuarios tanto la recepcion de informacion como su
emision. Es una nueva era, la de la comunicacion, en el que los usuarios
requeriran cada vez mas servicios. Asi, las empresas de telecomunicacion
deberan orientarse hacia los clientes, adoptando rapidamente las innovaciones
tecnoldgicas y disponiendo una infraestructura eficiente y flexible que se los
permita.

Por ende, solo las empresas que adopten las nuevas formas de

comunicacion persistiran en el mercado y gozardn de clientes satisfechos.

Entorno sociocultural

Los factores socioculturales impulsan a pensar que las telecomunicaciones
tendran un papel cada vez mas preponderante en la vida de los habitantes de
Argentina.

Los factores demograficos, indican que los habitantes necesitaran de mas y
mejores medios de comunicacion para satisfacer sus necesidades.

En la actualidad, es comtin que un nifo de 8 o 9 anos utilice Internet y vea
TV por Cable. El uso de estos servicios amplia su publico constantemente,
llegando hoy a disponer de muchos usuarios de edades superiores a 60 afios.
Esto se intensificard en el futuro, sin lugar a dudas, ya que un usuario que

comienza a utilizar Internet es dificil que deje de hacerlo.

58



A
). LN

canal seis Sl

En las escuelas primarias y secundarias se incluyen materias que ensenan
a los chicos a utilizar la computadora y, principalmente Internet. Este
aprendizaje fomenta el uso de medios de comunicacién. También la television
ayuda al desarrollo a través de senales que educan a los nifios en todos los
ambitos en el que ellos lo necesitan.
El crecimiento del tamano de la poblacion permite estimar que habra mayor
cantidad de personas que requeriran de los medios de comunicaciéon para

interactuar.
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Anélisis FODA para Corral de Bustos TV S.R.L.

Para realizar el estudio del ambiente interno y externo de Corral de Bustos
TV S.R.L., extremadamente importante en el armado de la estrategia futura, se
utiliza como medio, tal como se expuso en el capitulo 3 (Metodologia), una
entrevista formal con el gerente general y accionista mayoritario de la empresa
(ver ANEXO IV), entrevistas con el personal de la organizacion (disponibles en
ANEXO III), se estudian resultados de un analisis encomendado a una
consultora (ANEXO VI), y se recogen datos a partir del método de observacion
directa. A partir de ello se obtiene un amplio panorama del funcionamiento de
la organizacion y su relacidon con el entorno, lo que posibilita que se definan las
cuestiones mds importantes que atafien a la organizacion, tanto a nivel interno
como externo. Estas conclusiones quedan finalmente expresadas en una matriz

FODA a modo de resumen de lo expuesto mas arriba.

Anadlisis interno — fortalezas y debilidades

v Fortalezas en TV por cable

1. Trayectoria de la organizacion. Corral de Bustos TV

esta en la ciudad, brinda sus servicios desde hace 20 afios por lo que ya es
una empresa conocida por sus clientes, que, en su gran mayoria, llevan
mas de 15 anos siendo parte de la empresa y por lo tanto conocen muy de
cerca su funcionamiento, sus modos de obrar y quiénes forman parte de
ella. Todos estos atributos son muy importantes para una ciudad pequena
y conservadora como lo es Corral de Bustos y le otorga a la organizacion

un punto a favor ante posibles competidores. Ademads, puede decirse
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orgullosamente que la empresa tiene buen trato con sus abonados quienes,
en su gran mayoria estan conformes con el servicio que la empresa les
brinda. Esta informacion surge de encuestas realizadas por una consultora,
especializada en comunicacion, contratada a comienzos de 2006 por la

empresa (ANEXO VI).

2.  Seiial con informacion local permanente. La

organizacion posee dentro de su grilla de canales una sefial con programas
informativos, educativos, deportivos, culturales, etc. a través de los cuales
brinda informacion seria y oportuna de la ciudad y su zona de influencia
que no puede obtenerse por otra sefial satelital, esto representa una gran
ventaja competitiva para Corral de Bustos TV S.R.L.

Al igual que la organizacion, la sefial local cuenta con mas de 20 afios de
historia, los habitantes la eligen y estan acostumbrados a informarse por
esta via. El equipo periodistico se ha ganado su credibilidad y confianza,
que se suman a su trayectoria, seriedad y objetividad con que llevan a cabo
su labor periodistica. Es norma de la empresa en estudio hacer un

periodismo de informacién y no de opinion.

3. El personal de la organizacién. Las personas que

trabajan dentro de la empresa son otro punto a favor, ya que tanto en el
area técnica como en la administrativa y en el canal local trabajan personas
con mucha antigiiedad y experiencia, que conocen el negocio. Muchos
abonados solicitan el acceso de los técnicos a los domicilios para realizar
un trabajo ain en su ausencia, esto es un claro ejemplo del nivel de
confianza, honestidad, capacidad y trato cordial que les reconocen. Esto se

extiende al drea administrativa, que maneja informacion personal. Esta
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seguridad se ha ganado a través de la confidencialidad mostrada, el buen
trato y el conocimiento detallado que de cada cliente se posee.
La buena disposicion de los clientes para con el personal de la

organizacion puede leerse en el ANEXO VI.

4. Alta tasa de captacion del mercado. Corral de

Bustos TV dispone de un 90% de hogares suscriptos al cable, lo que
constituye una cifra practicamente imposible de mejorar. Esto, muchas
veces, hace desistir a posibles competidores, que desde el comienzo
deberian luchar por restarle clientes a la empresa en funcionamiento
(debido a la escasa poblacion que no cuenta con el servicio).

Estos datos se toman de acuerdo con la cantidad de clientes que
posee la organizacion en comparacion con el niumero de hogares existentes

(segun ultimo Censo Nacional, elaborado en 2.001).

5.  Reconocimiento hacia las autoridades vy trato

permanente con ellos. Los socios de la organizacion viven en la misma

ciudad que los clientes, por lo que se tiene un alto grado de conocimiento
de los problemas que los afectan. Ademas, al tratarse de una empresa
pequena, el trato de los abonados con los duenos es directo lo que
reconforta a los primeros y permite a la direccion acelerar la toma de
decisiones que apunta a satisfacer los nuevos requisitos por los que los
clientes pugnan. Esta relacion es muy importante en ciudades chicas
donde el contacto cara a cara es indispensable y hasta define de qué
negocio se es cliente, debido a ello Corral de Bustos TV S.R.L. considera

como una fortaleza ese trato cotidiano entre directivos y abonados.
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6. Eficiencia del servicio ante inconvenientes que

pudieran surgir. Corral de Bustos TV es la tinica empresa prestadora de

servicios que responde eficientemente los inconvenientes de sus clientes,
solucionandolos en el término de una o dos horas, en tanto el resto de los
prestadores de servicios publicos tardan dias. Este beneficio el cliente lo
viene gozando desde la fundacién de la empresa que desde sus inicios

dispuso la presencia de guardia técnica durante las 24 horas del dia y los

365 dias del ano.

7. Alianza a Red Intercable (RI). RI es wuna

organizacion con sede en Buenos Aires que asocia a cable-operadores
independientes de todo el pais, que se unen para la negociacién de
contratos con empresas proveedoras de sefiales satelitales como ya se dijo.
La reduccion de gastos, como se expresd mas arriba, potencia el sentido de
pertenencia de las empresas asociadas. Vale destacar también las gestiones
que RI realiza ante entidades gubernamentales, provinciales y nacionales
para obtener un mejor posicionamiento en la industria, ademas son
destacables las herramientas de marketing que se emplean. Todos estos
beneficios, producto de la asociacion con Red Intercable S.A., representan

para Corral de Bustos TV una de sus fortalezas.

8. Interrelacion con instituciones locales. Existe

contacto constante y sinérgico desde la empresa con las distintas
instituciones que existen en la ciudad tanto a nivel politico como cultural,
educativo, gubernamental, etc.,, ello redunda en buen trato vy
predisposicion de ambas partes para lograr sus metas, buscando mejorar la

ciudad y la calidad de vida de sus habitantes.
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v Debilidades en TV por cable

1. Falta de recurso humano calificado. Este caso se

debe principalmente a que Corral de Bustos es una ciudad pequefia y
distante de las grandes ciudades por lo que no es sencillo encontrar
personal calificado. Siempre ha sido muy dificil contratar profesionales
con la capacidad necesaria para llevar adelante las tareas requeridas, lo
que genera peérdida de tiempo en la busqueda o deba, la organizacion,
llevar a cabo tareas de formacion de acuerdo al perfil buscado. Con esta
metodologia se obtiene a largo plazo un empleado formado de acuerdo a
los requerimientos que se necesitan, pero conlleva la desventaja del tiempo
para lograrlo; en una industria en la que los cambios suceden a gran

velocidad esto es peligroso.

2.  Amesetamiento de wvosibilidades de crecimiento.

Cuando evaluamos el crecimiento historico de Corral de Bustos nos damos
cuenta que en los ultimos anos la poblacion ha sido estable con un
crecimiento muy cercano a 0 lo que limita las expectativas de inclusion de
nuevos abonados, ademas actualmente por la legislacion vigente y la
evolucion de esta industria es practicamente imposible avanzar hacia otras

ciudades, debido a que en todas se cuenta con este tipo de servicio.

3. Falta de mecanismos eficientes de comunicacion

interna y externa. Debido a que se trata de una empresa pequena en la que

la cantidad de empleados no es demasiado alta las comunicaciones se
realizan de manera personal a través del boca a boca o por teléfono, lo cual
no siempre es adecuado, desaprovechando otros medios mas eficaces para

la comunicacion interna. En cuanto a la comunicacion externa, por tener
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una pantalla disponible gratuitamente para realizar comunicaciones con
los clientes no es mucho lo que se hace, simplemente se informa de
cuestiones tales como quién se encuentra de guardia, cual es su nimero de
celular o los nimeros telefénicos del canal local. En realidad se podria
aprovechar la pantalla para difundir informacion de gran valor y entablar
con los clientes buena comunicacion que les permita informarse con mayor

asiduidad de lo que acontece en la empresa.

4. El planeamiento y las decisiones estan demasiado

centralizadas. Corral de Bustos TV es una empresa pequena y cuenta con

un accionista mayoritario que es quien esta al tanto de lo que acontece en
la industria. Toma las decisiones estratégicas y dirige la empresa apoyado
en su propia vision. Esa centralizacion del planeamiento y la toma de
decisiones hace que la mayoria de los empleados jerarquicos no tengan
poder de decision en los objetivos y aspectos estratégicos de la
organizacion, llegando a desconocerlos en algunos casos, lo que constituye

una debilidad de la empresa.

v Fortalezas en Internet por cable modem

1. Vinculacion del proyecto con el nombre de la

organizacién. Introducir un nuevo servicio asocidndolo al mismo nombre
corporativo permite que esta nueva unidad de negocios goce de los
mismos atributos positivos que los clientes le otorgan al cable, al menos en
la etapa introductoria, lo que puede permitir un ingreso con mayor
facilidad. Si el 90% de los hogares tiene cable, pueden estar dispuestos a
que su proveedor de Internet sea el mismo debido a la calificacion positiva

que la empresa se ha ganado, siempre y cuando en Internet demuestre ser
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tan confiable y brinde la calidad del servicio de TV. Esto permitira
proyectar su buena imagen, de lo contrario esta fortaleza podria revertirse

y desdibujar la imagen positiva que se construy¢ a lo largo de 20 anos.

2. Unico operador de una red de banda ancha. A partir

de anillar la ciudad con fibra dptica la empresa es la tinica que posee una
red con retorno para brindarle todo tipo de servicio a los clientes, es decir
que cuenta con la posibilidad de brindar “Triple Play” (Television,
Telefonia e Internet). Los otros competidores pueden brindar el servicio de
banda ancha satelitalmente o digitalizando la linea telefonica pero ambas
tienen desventajas con respecto al cable modem.

Las ventajas en el caso de competir con un servicio que utilice la linea
telefonica son multiples: la principal es el “no” uso de linea telefénica para
el acceso; pago fijo mensual de un tnico monto sin limite de tiempo; la
velocidad a la que uno puede conectarse es mayor debido a la capacidad
de la red empleada; menor ruido en la red.

En el caso de competir con un proveedor inalambrico, la principal
ventaja es que el costo de banda de ancha es menor, por lo que para el

usuario es mas barato el servicio de cable modem.

3. Promocionar este servicio a través de la pantalla

local. Ya que la gran mayoria de los usuarios miran a diario el canal local
(puede constatarse en el ANEXO VI) es auspicioso incentivar a través de
esta sefial a los clientes para que contraten el servicio de Internet que
brinda la empresa, es decir que a partir de un servicio existente puede
crearsele la necesidad de contratar otro. La promocion se puede cristalizar

a través de publicidades y con auspicios de micros durante los programas.
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Ademas de esta ventaja existe la posibilidad de ofrecer promociones

conjuntas con el cable y de este modo quienes sean clientes de la

organizacion puedan obtener importantes beneficios si disponen de

ambos, con lo que se incentiva la contratacion de este servicio.

4. No uso de linea telefénica. Esto representa la

principal fortaleza contra el servicio dial-up, ya que revoluciona ese
mercado y lo hara desaparecer a largo plazo por las innumerables ventajas
con que cuenta. Este es un punto de apoyo para ampliar la cartera de
clientes de SOON (ver las ventajas del servicio de cable modem respecto

de la utilizacion de linea telefonica en punto 2 de la presente numeracion).

5. Estructura en funcionamiento. Incluye edificios,

personal, red de cables, mdviles, herramientas, etc. Esto es una ventaja
significativa ya que la estructura esta en funcionamiento y de manera
adecuada. Ademas los conceptos que nuestros clientes tienen de cada
aspecto de la empresa se transmiten a la nueva unidad de negocio, tal

como se expuso en el punto 1.

6. Posibilidad de satisfacer distintos mnichos de

mercado. A partir de disponer de la red de banda ancha y haber invertido
en la compra de un CMTS se tiene la posibilidad de personalizar el ancho
de banda que se le ofrece a cada cliente y brindarle la velocidad que
necesite, realizando propuestas individuales para cada nicho de mercado.
Esto no es posible a través del servicio por linea telefénica ni para el
inaldmbrico. A su vez, Arnet, que posee banda ancha por ADSL no cuenta
con semejante posibilidad de personalizar el servicio. Este aspecto

diferenciador se constituye en una fortaleza para Corral de Bustos TV.
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7. Alianza a Red Intercable Digital. Esta unidad de

negocios formo una alianza con Red Intercable Digital por medio de la
cual: a) contrata con otras localidades el ancho de banda que necesita, lo
que permite un importante ahorro de costos al comprar en escala; b) posee
una mesa de ayuda para problemas técnicos de mayor trascendencia; c)
dispone de equipos técnicos para rever la red global, que une a las
distintas ciudades por antenas. Red Intercable Digital se formd con el
objetivo de unir a todos los cable operadores del interior del pais en una
gran red de telecomunicaciones a traveés de la cudl se pueda prestar no sélo
Internet por cable Modem sino también telefonia por IP, Intranet, etc. Otra

fortaleza de Corral de Bustos TV?.

v Debilidades en Internet por cable modem

1.  El capital limitado con el que se cuenta. La mayor

debilidad es contar con un capital limitado que restringe inversiones,
aunque siempre se ha apostado a este rubro. En esta industria donde la
mayoria de los participantes son empresas multinacionales con gran
capital, Corral de Bustos TV por ser una empresa pequenia es “vulnerable”
debido a la diferencia econdmica. Esta en desventaja frente a las grandes
empresas telefonicas (Telecom y Telefénica) y frente a los grandes
prestadores de TV del pais (CableVision y Multicanal por citar solo

algunos)?.

%% Revista ATVC. Jornada Digital “Implementacion de Nuevas Tecnologias”. Pag. 12 “Internet, la
herramienta que une al pais”: Op Cit.

*7 Asociaciéon Argentina de Television por Cable (ATVC). Documento: “La television por Cable es un

puente al futuro”. Cap. 3: Analisis de Facturacion.
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2. Falta de recurso humano calificado. Esta debilidad

existe en ambas unidades de negocios ya que la dificultad para encontrar
personas calificadas en la UEN de TV se potencia atin mas en este servicio
que es muy novedoso y para el cual las personas mayores de 35/ 40 afios
no estdn preparadas por no haber crecido con esta tecnologia y no

manejarla de acuerdo a las necesidades.

3. Empresa nueva en el sector. Hay empresas con

antigliedad en la prestacion del servicio, con cartera de clientes
consolidada. La nueva empresa debera conquistar clientes de la
competencia. El mayor problema reside en que al cambiar de proveedor
debe modificarse la direccion de correo electronico, tema engorroso para la
mayoria de los usuarios que limita el traspaso, aunque se cree que la

empresa posee suficientes argumentos para neutralizar su llegada tardia.

4.  Desconocimiento de la nueva actividad. Una cuarta

debilidad es el desconocimiento que los empleados e incluso la direccion
tiene de este nuevo negocio; si bien se conocen aspectos generales se debe
profundizar y ganar experiencia lo que causara pérdida de tiempo y

recursos.

5. Mayor costo de servicio. El mayor gasto en la

compra del ancho de banda comparado con Arnet (el servicio de Internet
de Telecom) hace que la empresa éste en desventaja a nivel de inversion,
por lo que la lucha por una cuota de mercado obliga a la empresa a
mejorar en otros aspectos de modo de minimizar la diferencia para los
usuarios finales del servicio. Esa diferencia de precio de ancho de banda se

debe principalmente a que Telecom es proveedor y Carrier de este
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servicio, mientras que Corral de Bustos TV, asociada a Red Intercable
Digital es solo prestadora. Ademas, existe una diferencia adicional que se
debe a la compra en escala, ya que a medida que Red Intercable Digital
crezca en cuanto abonados podré disminuir sus gastos y con ello reducir la
brecha con respecto a Arnet.

Al consultar un cuadro con los ingresos de los principales prestadores del
pais puede observarse rapidamente el volumen de ventas que maneja
Telecom, quién sumando sus distintas UEN ha logrado ventas superiores a

6.000 millones de pesos en el 2.005%.

¥ Asociacién Argentina de Television por Cable (ATVC). Documento: “La television por Cable es un
puente al futuro”: Op. Cit.
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Conclusiéon del andlisis interno

A partir del andlisis realizado se puede concluir que Corral de Bustos TV
S.R.L. es una empresa que se encuentra bien posicionada y a la que la gente de
la ciudad le reconoce atributos tales como: trayectoria, alta eficiencia en el
servicio, direccion seria y responsable; atributos que constituyen a la
consolidacion de una excelente imagen corporativa.

En la unidad de negocios correspondiente a la television por cable se
encuentra en una inmejorable posicion debido a que posee un 90% de
participacion de mercado, presta un servicio eficiente y esta bien relacionada
con las instituciones locales; cualidades que la hacen merecedora de respeto y
confianza. También es de destacar el personal con que cuenta la organizacion
que por su trayectoria, experiencia y buen desempeno goza de esa misma
confianza y credibilidad, a pesar de no contar, en muchos casos, con la
especializacion que se requiere debido a las multiples dificultades.

También la sefial local brinda informacion de calidad del ambito en que
esta inserta, lo que le suma valor para quienes no podrian conseguirla de otra
manera.

Las debilidades consisten en:

»  Ser una empresa local con capital limitado para realizar mayores

inversiones.

> Su comunicacién interna dista de ser eficiente debido a que se

utilizan mecanismos verbales para comunicar.

»> No se le da la importancia que merece a la pantalla local para la

realizacion de comunicaciones externas.

En cudnto a Internet la principal ventaja radica en utilizar todas las
cualidades que provienen del cable, con lo que desde el inicio esta nueva UEN

se ve favorecida por una imagen positiva, ademds se puede promocionar la
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misma a través de la pantalla local y utilizar gran parte de la estructura en
funcionamiento.

Con la instalacion de la nueva red de cableado se logra ser el proveedor de
banda ancha con mejor relacién precio / servicio, que otorga a los clientes la
ventaja de no usar linea telefonica y satisfacer distintos nichos a través de la
personalizacion del servicio. Otra ventaja: ser parte de Red Intercable Digital y
contar con los beneficios que ello implica.

Debilidades:

>  Entrar a competir en un mercado ya existente, esto supone el cambio

del correo electronico un factor dificil de modificar.

»  Desconocimiento de la nueva actividad.

»  Mayor costo de venta y facturacion infinitamente menor comparado

con Arnet.

» La planeacidon y toma de decisiones estan centralizadas en una sola

persona.
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Anadlisis externo — oportunidades y amenazas

v" Oportunidades para Corral de Bustos TV

1. Crecimiento del mercado a través de expansion o

aumento de consumo. La posibilidad de que la demanda de clientes, que

desean contar con el servicio de Internet, se vea acrecentada en el futuro,
es factible debido a que esta unidad de negocios esta en su primera etapa
de vida (estudios del INDEC avalan este postulado)®.

También se puede crecer a través de la prestacion de Internet y Telefonia
por IP en ciudades vecinas; esto es posible por contar en primer lugar con
instalaciones y equipamientos necesarios, y en segundo lugar por ser socio
de Red Intercable Digital. Esta alianza asegura que en las localidades
donde no hay un socio, deberan ser cubiertas por alguno de ellos, a fin de

que la red de comunicaciones sea completa.

2.  Demanda de nuevos servicios. A partir de los

adelantos tecnologicos y la adopcion de estos, Corral de Bustos TV S.R.L.
puede encontrar importantes oportunidades al brindar nuevos servicios
que permitan atender necesidades latentes, ocultas atin, de sus clientes. Se
vislumbra a la telefonia a través de IP y la venta de video on demand
como las primeras opciones de expansion, pero, sin lugar a dudas, los afios
venideros traerdn consigo nuevas posibilidades de comunicacion y la
empresa debera estar atenta a ello para continuar su liderazgo. Al margen
de servicios de telecomunicacion, a través de las redes con retorno, la

empresa podra brindar servicios de seguridad (alarmas, cdmaras de video

* INDEC. Accesos a Internet Marzo 2006: Op Cit.
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remotas, etc.) o cualquier otro servicio que pueda prestarse utilizando

como plataforma el acceso a Internet.

3.  Partner internacional que desee formar una alianza

con Red Intercable Digital para ampliar la red. Otra oportunidad puede
provenir de una posible alianza con algun proveedor internacional de los
mismos servicios que esté interesado en ingresar en las grandes ciudades
de modo de formar una red que incluya tanto a esas como a las localidades
mas pequenas, uniendo a través de ella a toda Argentina en una sola red
de telecomunicacion. Esta alianza permitiria reducir costos y ofrecer

innumerables ventajas a los clientes, imposibles de otra manera.

4. Politica que lleva a cabo el gobierno nacional. La

actitud nacionalista que tiene el gobierno es, sin lugar a dudas, una
oportunidad para la organizacion, ya que se benefician empresas de
capitales, mano de obra local y pluralidad e independencia de la

informacion por sobre empresas extranjeras.

v" Amenazas para Corral de Bustos TV

1. Cambio en la legislacion existente. La mayor

amenaza es un cambio en la legislacion vigente. Esta protege a las
pequenas empresas de radiodifusion que se encuentran prestando sus
servicios en todo el pais y prohibe a otras como las de telefonia (Telecom y
Telefénica) prestar servicios de television por cable. Pero ante cambios en

la regulacion nacional la actividad podria liberarse a todo tipo de

%% Diario RTA. Afio 11, N° 115. 12 de Junio de 2006. Pag. 34. Articulo: “Los servicios tradicionales en
jaque frente a las nuevas tecnologias”.
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empresas y en tal caso las pequenas, de capital local, podrian desaparecer

en manos de grandes corporaciones multinacionales.

2. Nuevos productos o servicios de los competidores.

Otra amenaza esta constituida por la posibilidad de que los rivales creen
productos o servicios que los pongan en superioridad. Se teme que estos
produzcan algun cambio sustancial en la forma de comunicarse por lo que

los clientes opten.

3.  Aumento del tipo de cambio, relacion peso/ dolar

estadounidense. Una variacion en la relacion del tipo de cambio puede ser

un problema cuando éste se vea acrecentado ya que los principales
insumos para la prestacion de los servicios que la empresa brinda no se
fabrican en el pais, por lo tanto su precio fluctia permanentemente con el
dolar, por lo que un aumento importante en la moneda estadounidense
limita los cambios tecnologicos permanentes que deben efectuarse en
empresas de este rubro. La situacion seria ain mas grave en el servicio de
Internet, donde existe una diferencia de costo en la compra del ancho de
banda con un competidor (Arnet- Telecom) y una suba en el tipo de

cambio magnificaria las diferencias de costo.

4. Aumento en la tasa de inflacion. El constante

aumento que se da, en Argentina, en la tasa de inflacion provoca que los
clientes tengan cada vez menor poder adquisitivo, con lo que la actividad
se resiente, ya que muchas veces esta disminucion del valor de su dinero
redunda en la baja del servicio por parte del cliente. Ademas de ese efecto,
la tasa de inflaciéon también afecta los costos de la empresa, provoca

aumentos generalizados. Debido a la gran competencia que existe en
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Internet, es muy dificil realizar modificaciones en el precio de su servicio;
distinta es la situacion en el cable donde, al no haber competencia directa,
puede trasladarse al menos una parte del aumento que provoca la
inflacion, pero ello debe estudiarse cuidadosamente porque ese aumento
puede provocar muchas bajas, con lo que la medida puede ser negativa

para la organizacion.

5. Estatizacion de servicios publicos o regulacion de

precios. Ambas iniciativas, que provengan del Estado, pueden provocar
perjuicios a la empresa. Por un lado la estatizacion de servicios publicos
como Internet y telefonia provoca un subsidio del Estado a una empresa
estatal. La competencia seria desventajosa para la empresa privada en
estudio al no perseguir la empresa del estado fin de lucro. Una clara
amenaza en este sentido es EPEC, la empresa de energia eléctrica de la
provincia de Cérdoba, que lenta, pero constantemente, esta pujando por la
posibilidad de prestar el servicio de Internet; postura que se respalda con
articulos periodisticos®® y a través de informacién en su propia pagina
Web™. Por otro lado la regulacion o control de precios puede implicar una
disminucién en la rentabilidad o incluso no llegar a cubrir los costos con lo

cual haria inviable el negocio.

Conclusién analisis externo

En sintesis, a partir del estudio de la realidad externa de la organizacion se
puede constatar que existen muchas posibilidades de crecimiento a partir de la

expansion del servicio de Internet pero principalmente a través de la generacion

3! Diario INFOBAE. 19 de Julio de 2006. Link: www.infobaeprofesional.com/notas/30490-ofreceran-
Internet-por-red-electrica-en-Cordoba.html
32 www.epec.com.ar/paginaoficial/telecomunicac.html
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de nuevas necesidades en los clientes que predispongan a la organizacion a
realizar nuevas inversiones para brindar otros servicios, ain impensados.

También se puede incrementar el poder de la organizacion en caso de que
un partner internacional decida unirse a Red Intercable Digital y a través de ella
formar una red de telecomunicacion nacional.

Todas estas alternativas que podrian surgir, ayudarian a la organizacion a
crecer, pero también existen otras que pueden resultar negativas, tal es el caso
de nuevos productos o servicios que pudieran brindar los competidores y que
los pusieran en situacion de privilegio respecto de la empresa; incluso un
aumento del tipo de cambio empeoraria la situacion de Corral de Bustos TV ya
que los insumos para ambas unidades de negocio se compran a precio dolar y si
este sube, lo hardn los precios de los insumos, siendo dificil de trasladar al
abono sobre todo en Internet donde la competencia es ardua. Cabe aclarar
también que, en el caso de esta unidad de negocios, los problemas se verian
potenciados debido a la diferencia de costos que ya existen con otros
proveedores, situacion estudiada en el analisis interno de la compania.

Un aumento en la tasa de inflacion llevaria a una pérdida en el poder
adquisitivo de los clientes y en la rentabilidad de la organizacion, otro factor
que podria perjudicar a la organizaciéon. También la estatizaciéon de servicios
publicos o regulacion de precios que imponga el gobierno afectaria los ingresos
de la firma.

Por ultimo, la politica que lleve a cabo el gobierno se puede tornar tanto en
oportunidad como amenaza, segiin disponga leyes que protejan a los pequefios

capitales locales o abra el mercado a grandes corporaciones internacionales.
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Matriz FODA de Corral de Bustos TV S.R.L.

Fortalezas

Debilidades

» Trayectoria y reconocimiento de la

> Capital limitado.

organizacion. > Falta de RRHH calificado para contratar.
> Informacion local oportuna. > TFalta de medios de comunicacion interna y
> Capacidad del personal. también externa.
> Alta tasa de captacion del mercado. » Planeamiento y toma de decisiones
> Eficiencia en la prestacion del servicio. demasiado centralizada.
> Alianza a Red Intercable y Red Intercable| > Necesidad de atacar un mercado existente.

Digital. » Mayor costo de servicio que un competidor
» Interrelacion con las instituciones locales. (en Internet).
> Unico proveedor de banda ancha.
» Promocién cruzada de servicios.
> Satisfaccién de distintos nichos.
» Estructura en funcionamiento.

Oportunidades Amenazas

» Posibilidad de crecimiento por expansiéon| » Cambio en la legislacion (Ley de
0 aumento de consumo. Radiodifusion).
> Demanda de nuevos servicios. > Nuevos productos o servicios que

> Partner internacional que desee formar
una red con Red Intercable o Red Intercable
Digital.

» Politica del gobierno nacional.

desarrolle la competencia.
> Aumento en el tipo de cambio.
» Aumento en la tasa de Inflacién.
servicios

» Estatizacion de ptblicos o

regulacion de precios.
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Matriz FODA de U.E.N. TV por cable

Fortalezas

Debilidades

» Trayectoria y reconocimiento de la

> Capital limitado.

organizacion. > Falta de RRHH calificado para contratar.
> Informacion local oportuna. > TFalta de medios de comunicacion interna y
> Capacidad del personal. también externa.
> Alta tasa de captacion del mercado. > Planeamiento y toma de decisiones
> Eficiencia en la prestacion del servicio. demasiado centralizada.
> Alianza a Red Intercable.
» Interrelacion con las instituciones locales.

Oportunidades Amenazas

» Demanda de nuevos servicios. » Cambio en la legislacion (Ley de
> Partner internacional que desee formar| Radiodifusion).
una red con Red Intercable. > Nuevos productos o servicios que

» Politica del gobierno nacional.

desarrolle la competencia.
> Aumento en el tipo de cambio.

> Aumento en la tasa de Inflacion.
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Matriz FODA de U.E.N. Internet por cable modem

Fortalezas Debilidades

> Aprovechar la trayectoria de la empresa. | » Capital limitado.
> Informacion local oportuna. > Falta de RRHH calificado para contratar.
» Capacidad del personal. > Falta de medios de comunicacién interna y
> Eficiencia en la prestacion del servicio. también externa.
» Alianza a Red Intercable Digital. » Planeamiento y toma de decisiones
> Unico proveedor de banda ancha. demasiado centralizada.
> Promocion por medio de la TV por cable. | > Necesidad de atacar un mercado existente.
> Satisfaccion de distintos nichos de| » Desconocimiento de la actividad.

mercado. » Mayor costo de servicio que un
» Estructura en funcionamiento. competidor.

Oportunidades Amenazas

» Posibilidad de crecimiento por expansion| » Nuevos productos o servicios que

o aumento de consumo.

» Demanda de nuevos servicios.

> Partner internacional que desee formar
una red con Red Intercable Digital.

» Politica del gobierno nacional.

desarrolle la competencia.
> Aumento en el tipo de cambio.
> Aumento en la tasa de Inflacién.
servicios

» Estatizaciéon de ptblicos o

regulacion de precios.

80



canal seis

Capitulo 6: Planeamiento Estratégico

Plan de actividades

A continuacion, se expondran las actividades para dar cumplimiento al
Trabajo de Graduacion Final, las que deberdn ser realizadas durante el primer
semestre del 2.007, con el fin de implementar en el segundo semestre un plan
estratégico para toda la organizacion.

Se debera llevar a cabo la definicion de vision de la organizacion para
poder fijar, en base a ella, los objetivos estratégicos de largo plazo, sobre los que
se establecerd la estrategia de la empresa y que permitira el logro de sus metas,
seleccionando la mas adecuada segun las posibilidades y fines de la
organizacion, y estableciendo sus respectivos mecanismos de control, de modo
que pueda verificarse el correcto funcionamiento de la misma una vez en
marcha.

Serd necesario, también, establecer pautas de comunicacion tanto internas
para que todo el personal conozca hacia donde se dirige la organizacion y qué
pretende, como también externas que influyan positivamente al ptblicos meta,
en este caso se hace referencia tanto a clientes como organizaciones e
instituciones.

A continuacion se realiza un diagrama de Gantt conteniendo los plazos y
las acciones en que deben ejecutarse las tareas necesarias para el desarrollo del

trabajo.
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Diagrama de Gantt

SEMANAS PRIMER SEMESTRE 2007

11

13

17

21

22 23 24

26

1. Definir Vision y Mision.
(1 a 7 de Enero)

2. Establecer Objetivos
Estratégicos de Largo Plazo.
(8 a 21 de Enero)

3. Definir Metas de Medio
Plazo a partir de los
Objetivos.

(15 de Enero a 28 de Enero)

4. Plantear Objetivos
Operativos.
(29 de Enero a 4 de Marzo)

5. Plantear Escenarios
alternativos.
(5 de Marzo a 22 de Abril)

6. Idear e instrumentar
mecanismos de Control.
(23 de Abril a 13 de Mayo)

7. Comunicar la estrategia

Internamente.
(14 de Mayo a 3 de Junio)

8. Implantacion de la
Estrategia.
(A Partir de 4 de Junio)

9. Evaluar si la Estrategia esta
funcionando de manera
adecuada e implementar
medidas en caso negativo.

(A Partir de 18 de Junio)
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Desarrollo del plan estratégico

Es fundamental para el desarrollo del Plan Estratégico designar el equipo
que lo gestionard conjuntamente con el director general, ellos seran los
directores de cada una de las siguientes areas: canal local, administracion de
television por cable, administracion de Internet, servicio técnico y comunicacion
interna y externa.

Este es el equipo idoneo para que lleve adelante la labor de planeacion
estratégica, son las personas en las que el director general deberia delegar las
tareas que hacen a la operacion de la organizacion.

Para involucrar a la compania en el proceso de planificacion, y en
especial al grupo citado, se propone capacitarlos acerca del proceso de
planificacion, sus aplicaciones y sus ventajas tanto a ellos como también al resto
del personal.

Serd de vital importancia para el correcto desarrollo, no s6lo un control
general, sino también la comunicacion de la estrategia a través de reuniones
donde participen todos los involucrados en este proceso, debatiendo y
contribuyendo a un mejor desempefio general de la organizacion. Para ello sera
imprescindible que, previamente, los directores de las distintas dareas
concienticen a sus subordinados para que todos trabajen en funcion de la

consecucion de los objetivos estratégicos de la empresa.
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Visién

A partir de la entrevista con el gerente general de la compania y de las
conclusiones a las que se accede, se define que Corral de Bustos TV S.R.L. tiene
como vision: “Ser la empresa lider en la region en servicios de radiodifusiéon y
telecomunicaciones, poniendo al alcance de los clientes la mejor tecnologia
disponible en el mercado, buscando la calidad total del servicio, trabajando

desde la optica del ciudadano local”.

Misién

En el caso de la mision no sdlo se utilizo la palabra del gerente general
sino también fueron consultados los gerentes de area de la compafia, llegando
a establecer la mision de Corral de Bustos TV S.R.L. de la siguiente manera
v , , . . . .

mejorar dia a dia el servicio que presta a través del perfeccionamiento
continuo, en tanto se propone introducir nuevos servicios de radiodifusion y
telecomunicaciones de modo de brindar a los clientes un servicio que colme sus

expectativas y los ponga a la par de los de las grandes ciudades”.
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Valores compartidos

Corral de Bustos TV S.R.L. promueve, con el mas alto nivel de exigencia,
los valores que caracterizan su gestion empresaria:

o Etica: En la gestion operativa, en las decisiones estratégicas, en
las relaciones comerciales y tecnoldgicas y en las comunicaciones tanto
internas como externas.
& Calidad: Siempre presente en cada uno de sus servicios,
adaptandose a situaciones de cambio constante con innovacion
tecnoldgica permanente.
o Liderazgo: Corral de Bustos TV S.R.L. orienta todos sus
esfuerzos en consolidar su condicion de lider en Corral de Bustos y la
region.
o Recursos Humanos: El espiritu de equipo, la capacitacion
constante, la colaboracién y la actitud de servicio son cualidades
respetadas, reconocidas y alentadas por Corral de Bustos TV S.R.L.
& Trayectoria: En un mundo donde la velocidad de los cambios es
una caracteristica constante, en Corral de Bustos TV S.R.L. se prioriza el
mantenimiento de una trayectoria que debe interpretarse como un

estilo justo, equilibrado y equitativo de su conducta empresaria.
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Determinacion de objetivos estratégicos

Corral de Bustos TV (CBTV) debera disponer tanto de objetivos
estratégicos corporativos como para cada una de sus unidades de negocio.

La empresa se encuentra en un sector en el que los cambios son
frecuentes, revolucionarios y existen muchos intereses confrontados, por lo que
en este trabajo se plantean los objetivos por el lapso de 2 afios (Julio de 2.007 a
Junio de 2.009) ya que ese es el tiempo que se considera 6ptimo para ejecutar
una nueva estrategia. Durante ese tiempo debe hacerse un estricto seguimiento
de los objetivos y las tendencias de la industria con el fin de detectar cambios de
rumbo con la mayor rapidez posible. Pasado el periodo estipulado, debera
realizarse un trabajo similar al actual con motivo de determinar la nueva
estrategia a seguir.

Antes de desarrollar los objetivos estratégicos corporativos y de las

U.E.N. se expone un cuadro, para sintetizar el desarrollo de los mismos.
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Objetivos corporativos y de las U.E.N. de CBTV

que representen el 8% de la

facturacién en 2.008/2.009.

2. En 2 anos ser lider en
Corral de Bustos en el
sector, elevando la utilidad

bruta 70%.

3. Lograr que el 90% de
los habitantes de la ciudad
utilicen a la empresa como
medio para informarse,
85% de ellos deben estar

satisfechos.

4. Afianzar la red nacional
de comunicacion que lleva

a cabo RID, a través de unir

a los asociados de la region.

(video on demand) y lograr
ventas de 4.500 peliculas al
mes en ler semestre 2.009.

2.1 Digitalizar el servicio
de TV en 2.007 y lograr 800
usuarios en junio de 2.009.

2.2 Disminuir conexiones
clandestinas al 1% en 2.009.

3.1 Elevar programacion
local a 6 horas diarias en
2.009.

Objetivos de UEN Objetivos de UEN
Objetivos Corporativos
TV por Cable Internet por CM
1. Crear 2 nuevas UEN|1.1 Introducir una UEN|1.2 Introducir una UEN

(telefonia IP) y realizar 500
conexiones en ler semestre
2.009.

2.3 Disponer de 1.000
usuarios en junio de 2.009.

2.4 Brindar un servicio
similar en calidad y precio
al de las grandes ciudades.

3.2 Difundir informacion
local por medio de pagina
Web, a todo el mundo.

4.1 Construir 5 enlaces
con localidades cercanas en
periodo 2.007/2.009.
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Objetivos corporativos de CBTV

> Objetivo I: Creacidén de dos unidades estratégicas de negocios,
Telefonia por IP y Video on demand, que reporten a la organizacion recursos
y seguridad de permanencia en el mercado. Estas UEN deben estar
desarrolladas y en funcionamiento en 2.008, ya que se anhela que las mismas

lleguen a representar el 8% de la facturacion de la empresa en el periodo

2.008/2.009.

> Objetivo 2 “Convertirse en el lapso de 2 afios en lider en Corral
de Bustos en servicios de radiodifusion y telecomunicaciones brindando a los
clientes la mejor tecnologia y calidad, logrando con ello elevar la utilidad
bruta de la empresa 70% comparando el periodo Julio 2.008- Junio 2.009 con el
2.006”.

Actualmente, la TV por Cable es lider en su rubro, y Corral de Bustos TV
se propone que su servicio de Internet también lo sea. A lo largo de los
proximos dos anos, SOON debera ampliar su cartera de clientes con el fin de
aumentar las ventas corporativas. Serd necesario que sus ingresos, representen
un 25% del total de CBTV para satisfacer este objetivo.

Es imprescindible, garantizar maxima calidad y atencion a los
consumidores en cada servicio que se emprenda, asi los clientes los aceptaran y

ayudaran al cumplimiento de este objetivo.

> Objetivo 3 La organizacion se propone ser elegida por sus
clientes debido al tratamiento que hace de la informacidén local, se hara
hincapié en cada sector en el que acttie. El objetivo, basicamente, sera que: “al

cabo de dos afios 90% de la poblacion utilice alguna UEN de CBTV para

88



N

P N

canal seis gy

obtener informacion local”. Deberd lograrse 85% de satisfaccion en quienes se

informan a través de ella.

> Objetivo 4: La empresa tiene como meta afianzar, durante el
periodo 2.007-2.009 la Red de Comunicacion Nacional, que lleva a cabo junto
a Red Intercable Digital, entidad que se ha planteado la interconexion de 100
asociados.

La intencién de RID es unir a sus socios a lo largo y ancho del pais a
través de una red de telecomunicaciones, dando lugar a la primera Red Digital
del interior del pais con capitales 100% argentinos.

Por ello, CBTV se plantea: “Consolidar vinculos efectivos con localidades
vecinas asociadas a la Red. Esto permitira su insercion en la Red de

Comunicacion Nacional”.
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Objetivos de la UEN television por cable

. Objetivo 1.1: “Elaborar una UEN a partir del establecimiento de
la transmision digital, "Video on Demand’, es decir, la compra personalizada de
peliculas que atn no se estrenen en sefales satelitales para verlas en el hogar. A
nivel estratégico la organizacion tiene como fin la venta de 4.500 peliculas
mensuales a cumplirse en Junio del 2.009, lo que lograria elevar un 4% la

facturacion total.

. Objetivo 2. 1. “Digitalizar el servicio de TV por cable en el lapso
de 1 ano para brindar a los clientes la mejor tecnologia disponible en el
mercado, afianzando su confianza.

Este objetivo es imprescindible, ya que muchos clientes adquieren
pantallas de plasma y cristal liquido (LCD) con lo que demandan mejor calidad.
Es por ello, que CBTV se propone emitir senales de modo digital, dejando atras
la transmision analogica para quienes asi lo deseen, su meta es lograr 800

conexiones digitales en el periodo establecido.

. Objetivo 2.2 Disminuir la clandestinidad. Se estima que los
usuarios ilegales representan un 4% del total; el objetivo sera disminuirlas, que
no sean superiores al 1%. Para ello, es fundamental el traspaso a transmision
digital que dificultara los ilicitos, los cuales generalmente se dan intramuros.

La tarea de los técnicos de linea es vital, debido a que regularmente
revisan los tendidos de cables, buscando robos de senal.

El cumplimiento de este objetivo ayudara también a mejorar la sefial
para los usuarios legitimos, mientras menos abonados clandestinos existan,
mejor servicio recibiran los clientes, por ende, Canal 6 tendra una mejor imagen

corporativa.
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. Objetivo 3.1: La organizacién se propone “Aumentar la

programacion de Canal 6 a seis horas diarias en 2.009”. Para esto, ya se
remodelo el edificio, se adquirié mobiliario y se contraté personal con mayor

capacitacion.
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Objetivos de la UEN Internet por cable modem

. Objetivo 1.2" La empresa se propone disponer de una nueva
unidad de negocios, “Telefonia por IP”, que cuenta con innumerables ventajas
respecto de la telefonia tradicional®. Corral de Bustos TV S.R.L. se plantea:
introducir este servicio durante 2.008 logrando que 500 usuarios se abonen al

mismo, permitiendo asi, un aumento del 4,1% en la facturacidon corporativa.

. Objetivo 2.3 Disponer de 1.000 usuarios de Internet por cable
modem en junio del 2.009. Se plantea tener una participacion de mercado del
30%, lo que convertiria a CBTV en el lider del sector; para ello sera necesario,
una campana agresiva de marketing.

En el presente, la ciudad cuenta con 1.000 usuarios de Internet pero se
espera un importante aumento de esa cifra en los préximos dos afios y CBTV

impulsara ese crecimiento para convertirse en lider del sector.

. Objetivo 2.4 CBTV tiene como fin brindar a sus clientes un
servicio de conexion tan eficiente en cuanto a prestaciones como el de las
grandes ciudades, con costos equiparables. Para ello, invertirda en la mejor
tecnologia, recursos humanos calificados y tendra predisposicion para escuchar
las necesidades de sus clientes.

Esto se realizard, con el fin de brindar a la comunidad un servicio que
permita el desarrollo personal y comercial, buscando que, a través de este
servicio, se potencie el desarrollo de la actividad comercial e industrial de la

ciudad, como asi también la actividad educativa ya que desde Corral de Bustos

% Diario RTA. Afio 11, N° 115. 12 de Junio de 2006. Pag. 34. Articulo: “Los servicios tradicionales en
jaque frente a las nuevas tecnologias™. Op. Cit.
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TV S.R.L. se considera a Internet como una de las principales herramientas para

la educacion de ninos y adultos.

. Objetivo 3.2 La organizacién se propone difundir informaciéon
local en vivo, a través de su pagina Web, a todo el mundo. Se procura que
aquellos corralenses que han emigrado de la ciudad y también quienes residan
en ella puedan informarse, “online” y en vivo, de acontecimientos que ocurran
en la ciudad, esto permitird potenciar la imagen corporativa de la empresa.
Ademas, se propondra a los internautas que postulen mejoras, de modo de
brindar un servicio acorde a sus pretensiones. Sera importante, realizar
encuestas para medir el nivel de aceptacion, fijando como pardmetro un grado

de satisfaccion del 85%.

. Objetivo 4.1: CBTV estd comprometida en el proyecto de unidad
nacional de Red Intercable, por ello, invertird en equipamiento de ultima
generacion para construir 5 enlaces con localidades vecinas. De esta forma,
contribuirda al objetivo general de RID de lograr la interconexiéon de 100
localidades. Ademas, se espera que los usuarios obtengan beneficios, tales
como: disminucidon de costos y aumentos en la calidad de prestacion de los

servicios.
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Objetivos tacticos y operativos

Una vez definidos los objetivos corporativos y de cada unidad
estratégica de negocios, es necesario comenzar una nueva etapa que es la
elaboracion de metas tacticas y operativas. Estas permiten la realizacién de los
objetivos estratégicos, son mds puntuales, detalladas y tienen menor tiempo de
concrecion.

En el presente trabajo, los propositos tacticos se establecen con un
periodo de concrecién de seis meses. La intencion, sera reflejar el avance a
lograr en el objetivo estratégico de modo de llegar a un 100% de cumplimiento
al cabo de dos afos.

Los objetivos operativos, son estrategias que responden a operaciones
diarias pero que posibilitan el cumplimiento del plan global que se fijo la
organizacion. Hacen referencia a actividades concisas, de corta aplicacion. Es
por ello, que se logra mayor objetividad al realizar controles, ya que se refleja la
realidad de modo mas directo. Las acciones correctivas también son mas faciles

de emprender en caso de existir desviaciones.
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Television por cable

1.1 Creaciéon de una U.E.N.: video on demand

Objetivos tacticos

Para poder introducir esta UEN sera necesario, en primer lugar,
concretar la digitalizacion del servicio de TV por Cable (Objetivo 2.1), estimada
para diciembre del 2.007. A partir de ese momento, comenzara a trabajarse en la
creacion de este negocio. Durante los siguientes seis meses (primer semestre de
2.008) se compraran equipos, se capacitara personal y se pondra a punto todo lo
que sea necesario.
La tactica, de alli en mas, consistird en realizar acciones de marketing para dar a
conocer el servicio, esto permitirda incrementar las ventas de peliculas
mensualmente. La empresa se propone que sus usuarios lleguen a adquirir
2.200 peliculas por mes durante el segundo semestre del 2.008, y 4.500 en los

primeros seis meses del 2.009.

Objetivos operativos

En este ambito, serd imprescindible la designacién de un responsable,
quien se encargara de solicitar los presupuestos para la compra de lo necesario
para la puesta en funcionamiento. Sera responsable de controlar, en primera
instancia, el avance producido en torno a la digitalizacion del servicio; y luego,
hacer un seguimiento de la evolucion de las obras para la prestacion del mismo.
Debera realizar andlisis de desvios con frecuencia y poner en marcha

procedimientos correctivos para retornar al camino ideal.
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Serd importante que el director general esté comprometido y utilice su
experiencia para facilitar la labor del responsable y contribuir a la evolucion de
esta UEN.

Cuando la venta de peliculas se encuentre en ejecucidon, deberan
aplicarse instrumentos de marketing tales como promociones, publicidades, etc.

para dar a conocer los productos que se ofrecen y fomentar las ventas.

Plan de accién

La persona designada como responsable, tendra la obligacion de
solicitar al menos 3 presupuestos en cualquier caso que el monto a pagar supere
los $500,00. Ademas, tendra a su cargo determinar la capacitacion necesaria
para el personal que trabajara en esta area, asi como la realizacion de entrevistas
para encontrar el perfil requerido, cuando deba seleccionarse nuevo personal.

Una vez en funcionamiento la UEN, serd imperativo mantener
actualizadas las publicidades destacando semana a semana los estrenos de cine,
asi como la realizacion de concursos sobre las peliculas emitidas. También lo
sera implementar acciones de marketing directo para fomentar el uso de este
servicio.

La satisfaccion de los clientes se medira a través de encuestas mensuales.
Las mismas se realizaran telefonicamente a un minimo de 25 usuarios; el
cuestionario sera el siguiente:

— De un puntaje de 1 a 10 ;Coémo califica la atencion del personal
cuando usted lo contacta para ver una pelicula?

- (El tiempo entre la solicitud de una pelicula y el comienzo de su
transmision es: Excelente, Muy Bueno, Regular, Malo, Muy Malo?

— De un puntaje de 1 a 10. ;Qué le parece la calidad de la imagen
con que usted recibe la pelicula?

- (Qué cree usted que podria realizarse para mejorar el servicio?
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2.1 Digitalizacién del servicio de TV por cable

Objetivos tacticos

Este objetivo se estd ejecutando previo a la elaboracion del plan
estratégico. Ya se realizé el tendido de Fibra Optica en la ciudad, actividad
considerada el nudo principal para lograr la digitalizacion. La realizacién de
este trabajo llevd mas de un afio, gran inversion econdémica y de recursos
humanos. Por ello, se estima que la digitalizacion del servicio estard en
condiciones de ser implementada en 6 meses (Diciembre del 2007).

Durante ese semestre, sera necesaria la construccion de 7 HUBs o nodos
digitales. Estos permitiran llevar la sefial digitalizada hasta el domicilio del
usuario. A su vez, se adquirirdn equipos para la recepcion y transmision;
también se dispondra la construccion de la cabecera digital en Buenos Aires (en
Red Intercable).

A partir del primer semestre del 2.008 se brindara a los clientes la
posibilidad de contratar el servicio digital, debiendo adquirir, en ese caso, un
nuevo equipo decodificador. Corral de Bustos TV S.R.L. propone la concrecion
de unos 300 abonados en ese periodo.

Durante el dltimo afio de ejecucidon del plan estratégico, la meta es
aumentar el namero de clientes digitales; para el segundo semestre del 2.008 la
idea es lograr 300 conexiones adicionales, y para el primero del 2.009 otras 200.
De este modo, se finalizara el periodo estipulado con 800 abonados digitales, lo

que representa el 27% del total de usuarios del servicio de TV por cable.

Objetivos operativos
Para prestar este servicio, entonces, sera necesaria la instalacion de los 7

HUBs necesarios. Estos se construirdn progresivamente y si todo sale de
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acuerdo con lo planeado, los siete deberian estar en funcionamiento para
diciembre del 2.007.

Ademas, la empresa debera prever la realizacion de controles y pruebas
pertinentes para asegurar que la plataforma digital funcione adecuadamente. A
la vez, debera realizar un cronograma de controles preventivos para evitar
tallas durante la prestacion del servicio.

Los clientes de CBTV podran, a partir del primer semestre del 2.008,
contratar este nuevo servicio, solo deberdan adquirir los decodificadores
digitales. Una vez realizado esto, si poseen televisores de Plasma o LCD
gozaran de un servicio de TV 100% digital.

Asimismo, la determinacion de la estrategia de comunicacion sera vital,
ya que deberd difundir las ventajas de este servicio a los clientes para que den
cuenta de sus beneficios. Las herramientas de marketing deberan explotarse al

maximo para lograr el nimero de conexiones esperadas por la empresa.

Plan de accién

Con motivo de optimizar el rendimiento, se trabajara en un nodo a la
vez, se estiman 20 dias de trabajo para que cada uno comience a operar. Luego,
sera necesario llevar a cabo una medicion en la red para verificar que esta en
condiciones. Ademas sera necesario recorrer el nodo y poner un microfiltro en
cada usuario de TV por Cable para evitar que interfiera con el servicio de
Internet. Esto dltimo, debera realizarse en los 7 dias posteriores a la finalizacion
del armado de cada nodo.

Para realizar las conexiones en los hogares que deseen contar con este
servicio, sera importante la designacion de un equipo idoneo. El mismo debera
realizar la instalacién en un plazo menor a 4 horas desde su solicitud.

Con motivo de fomentar la venta de este servicio, CBTV designara
personal que contacte a clientes del servicio analdgico, y logre una venta

minima mensual de 40 conexiones digitales. Considerando el aumento de
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ventas que tendran las empresas dedicadas a la comercializacion de articulos
electronicos, estas en retribucion transmitiran informacion sobre nuevos
adquirientes, que serdn contactados por personal de CBTV. El pardmetro de
aceptacion sera que 50% de los clientes potenciales se adhieran a la propuesta

Digital de Canal 6.

2.2 Disminuir conexiones clandestinas al 1%

Objetivos tacticos

Para que se cumpla de acuerdo a lo planeado sera necesaria la
realizacion de las siguientes metas tacticas:

Durante el segundo semestre del 2.007 debera disminuir 0,6% el namero
de conexiones clandestinas; el maximo para Diciembre, entonces, sera 3,4%.

El primer semestre del 2.008 sera clave debido a la introduccion de la TV
Digital, ello dificultara las conexiones clandestinas y eliminara los intramuros,
ya que cada usuario deberd disponer de un decodificador por televisor. Por
esto, se estima que en ese periodo la clandestinidad bajara considerablemente,
situandose cercana al 1,6%.

En la segunda parte del 2.008 y primera del 2.009, deberdn disminuirse
0,3% los usuarios ilegales en cada uno de los semestres, esto permitira el

cumplimiento del objetivo estratégico.

Objetivos operativos

A este nivel, se considera imprescindible la labor del drea técnica, que
asiduamente deberd revisar el tendido de cable en busca de conexiones
clandestinas. Estas causan dafios econdmicos y en la imagen corporativa, ya que

empeoran la calidad de la sefial que los clientes legitimos reciben. Ademads, en
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las zonas mas problematicas de la ciudad se deberan intensificar los controles,
como asi también en los casos en que se da de baja el servicio por falta de pago.
En las situaciones donde corresponda el servicio técnico debera informar
al drea administrativa de la empresa para que esta tltima realice una denuncia
ante la Justicia. Asi, la desconexion del usuario ilegal se realizarad con personal
judicial y/o policial y quedara asentada en el Juzgado correspondiente, con lo
que CBTV podra llevar adelante una causa penal contra quien robe la senal de
TV. De este modo, se pretende desalentar futuros intentos de conexion ilegal

por medio del castigo impuesto a quienes han optado por la misma.

Plan de accién

El area técnica tendrd como obligacion la revision mensual del tendido
para detectar usuarios ilegales en la ciudad. En las zonas mas conflictivas, las
tareas de seguimiento deberdn ser semanales, esto contribuird a desalentar
conexiones clandestinas. Se dispondrd como parametro a los técnicos la
deteccion de un minimo de 10 conexiones ilegales por mes para cumplir el
objetivo estratégico.

Debido a la experiencia acumulada a lo largo de 20 anos, es de su
conocimiento que las instalaciones clandestinas se dan, por lo general, en
usuarios a los que se les interrumpe el servicio por falta de pago. Debido a esto,
se llevara seguimiento de las bajas, siendo obligacion para los técnicos constatar
que no se hayan conectado ilegalmente. Deberdn cerciorarse a los 7 y 21 dias de
producida la baja, que no se ha producido un ilicito.

Cuando el area técnica verifique la presencia de usuarios clandestinos, se
constatara la misma por medio de escribano publico. Si existieran danos
materiales o se le impidiera el acceso al personal de la empresa para realizar la
desconexion, se contactara personal policial. Luego, se realizaran las denuncias
que correspondan y se presentaran las pruebas pertinentes en la justicia para

que lleve a cabo las acciones correspondientes.
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3.1 Aumentar la programacioén local a 6 horas diarias

Objetivos tacticos

Como ya se explicd en la descripcién de la empresa, actualmente se
emiten 6 programas por la pantalla local, o que se traduce en dos horas y
media de programacion los dias lunes, miércoles y viernes y cuatro los martes y
jueves (consultar grilla de horarios, ANEXO V).

Por ello, para cumplir el objetivo propuesto debe elevarse la
programacion de Canal 6 a cuatro horas durante el 2.007, los cinco dias de la
semana. Esto serd posible en la medida en que se emitan nuevos programas,
entre ellos: uno con contenidos culturales, otro cuyo objeto sea la informacion
referida al campo y un segundo programa deportivo que refleje las actividades
del otro club local.

En el primer semestre del 2.008 deberdn introducirse nuevos programas
para llegar a 5 horas diarias de programacion. En el 2.009, se le dard mayor
énfasis a algunas producciones locales, esto permitirda aumentar la
programacion y llegar a disponer de una sefial con 6 horas de informacién local,

lo que constituird una ventaja muy importante para Corral de Bustos TV S.R.L.

Objetivos Operativos

Lo primordial para cumplir este objetivo, serd confrontar la opinion del
publico con las necesidades de Corral de Bustos TV. A partir de ello, el director
del area de Canal Local debera diagramar las producciones que se comenzaran
a emitir. Esta persona, sera encargada de: a) definir el horario de emision de
cada programa, b) aprobar la escenografia que utilizard, c) supervisar
contenidos del programa y temas a tratar, d) aprobar la participacion de

invitados.
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También es tarea del director del drea disponer del personal para cada
presentacion, en caso de que la produccidon necesite recursos humanos de Canal
6. Estos, obtendran ingresos de acuerdo con un porcentaje de las publicidades
vendidas para el programa en cuestion.

Para el cumplimiento de este objetivo estratégico serd necesario, que, el
director del Canal Local evaltie las producciones realizadas en la ciudad de
Cordoba con motivo de seleccionar algunas que podrian ser implementadas con
éxito en Corral de Bustos. Debido a que los canales de aire de Cordoba no se
ven, los acontecimientos que suceden en la capital provincial no tienen
cobertura. Seria util transmitir programacion realizada en la capital, para

brindar a los clientes informacion relevante de la provincia en la que viven.

Plan de accién

Sera fundamental determinar, en este nivel, qué producciones captan la
atencion del publico local; en la revista del cable, se consultara a los televidentes
que tipo de programas desearian ver. Ademas de los elegidos por el publico, es
imperativo contar con otro programa deportivo, como asi también uno que
brinde noticias del campo y perspectivas futuras de dicha actividad. Por esto,
debe buscarse personal para que los realice y definir el armado de escenografia
y demds aspectos claves.

Se impone como obligacion que cualquier emision que se realice en la
pantalla local, cuente con un minimo de 10 pautas publicitarias para solventar
el costo de montaje.

Ademas, trimestralmente debera tomarse una muestra de poblaciéon no
menor a 200 hogares y realizar una medicion de ratings junto a la encuesta que
se detalla a continuacion:

— ¢(Qué producciones locales usted mira con mayor frecuencia?
- Qué opina del tratamiento de la informacion periodistica que da

Canal 6 en dichos programas? (Muy Buena, Buena, Regular, Mala)
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— Si usted tuviera que calificar de 1 a 10 la calidad de los programas

que usted mira por Canal 6, ;Qué calificacion les pondria?

- ¢Considera que los invitados son representativos de cada tema?

Califiquelos de 1 a 10.

- ¢(La ambientacién o escenografia es: mala, regular, buena, muy

buena, excelente?

- ¢(Qué lo haria sentir mds satisfecho de la programacion local?

Sugerencias: ;Repeticion de programas? ;Cudles? ;Cambio de

horarios?

Esto servird para definir el grado de aceptacion de cada programa,

establecer puntos fuerte y aspectos a mejorar de los mismos, a la vez que

permitird destinar recursos con un mejor criterio.
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Internet por cable modem

1.2 Creaci6on de una U.E.N.: telefonia por IP

Objetivos tacticos

Para cumplir con este objetivo serd necesario realizar una importante
inversion. Debido al capital limitado, la empresa se propone instalar este
servicio en la primera mitad del 2.008. Se destinara ese semestre a la compra de
equipos, capacitacion de personal y readecuacion de la red. La meta es llegar a
tin de afio con posibilidades concretas de brindar este servicio.

La segunda etapa consistird en el lanzamiento y venta a usuarios finales.
Teniendo en cuenta las ventajas de este servicio con respecto al tradicional de
telefonia (menor costo, mayor calidad, comunicaciones mas eficientes) y la
promocion del servicio que se realizard, se espera que 200 usuarios de Internet
se asocien durante el segundo semestre del 2.008, mientras que otros 300 hagan

lo mismo durante el primero del 2.009.

Objetivos operativos

Para lograr una adecuada implementacion, deberd designarse un
responsable de la compra de equipos, quién también debera definir la
capacitacion necesaria para el personal técnico y administrativo que se le
asigne. Deberd hacer un seguimiento de las tareas de readecuacién de la oficina
de atencion al publico, para que esté lista en el plazo indicado y disponga de
“boxes” para individualizar la atencion al publico.

A nivel comercial, es necesario plantear una estrategia de marketing para
difundir las ventajas de este servicio sobre la telefonia tradicional. Esta debera

basarse en herramientas tales como publicidad en la pantalla local y via publica,
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pruebas del servicio, promociones especiales para los primeros usuarios,

descuentos especiales para clientes de la compatia.

Plan de accién

El encargado de esta UEN tendra como imposicion el pedido de 3
presupuestos, debiendo escoger en base a la mejor relacidn precio/servicio,
justificando su eleccion. Ademas debera elaborar cronogramas de capacitacion
para los distintos empleados que componen la unidad de negocios, destacando
las habilidades donde deben mejorar y que cursos podrian cumplir esa funcion.

Con motivo de detectar clientes potenciales, se realizara un estudio de
mercado que permita conocer el consumo por usuario y su disposicion para
cambiar de servicio. Asimismo, deberd emprenderse una investigacion acerca
de las tarifas cobradas por las principales empresas del sector en las ciudades
mas importantes del pais, con esto se pretende fijar los precios de la UEN.

A través de publicidad en la pantalla local, en la revista propia y en otros
medios radiales se deberd crear en usuarios potenciales la necesidad de contar
con este servicio. Esto, podria verificarse preguntando a quienes contraten el
servicio cdmo, por qué surgid su interés.

Para lograr las 500 conexiones que se fijan como meta en el 2.008-2.009,
serd necesario designar personal del drea administrativa para que contacte,
personal o telefénicamente, 80 clientes de Internet por Cable Modem al mes,

logrando 40% de efectividad, es decir, propuestas aceptadas.
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2.3 Disponer de 1.000 usuarios de Internet

Objetivos tacticos

La organizacion impone un crecimiento continuo y a alta tasa en
conexiones al servicio de Internet. Por ello las metas que han de cumplirse son
las siguientes:

v" Concretar 400 instalaciones durante el segundo semestre del 2.007.
Al comenzar este periodo se brindara Internet sélo en la zona céntrica de la
ciudad, pero con el correr del tiempo se expandird, debiendo llegar a fin del
semestre a cubrir toda la ciudad.

v' La segunda etapa (Enero a Julio del 2.008) tiene como meta realizar
230 conexiones al servicio. Esto sera posible en la medida en que los usuarios
que ya posean el servicio de SOON transmitan la calidad de este y a su vez,
desde la empresa, se realicen acciones de marketing que fortalezcan la
excelencia del servicio.

v' La tercera etapa, correspondiente al segundo semestre del 2.008,
tiene como propdsito la concrecion de 170 abonos, lo que permitira elevar el
total a 900 usuarios.

v' En la dltima etapa, se necesitaran solo 100 clientes nuevos. Estos se
veran atraidos por las herramientas de marketing que se utilizaran,
encabezadas por ventas que personal de la empresa hard, visitando los
hogares de potenciales consumidores.

Cumpliendo todas las metas de acuerdo con lo establecido en el presente

trabajo puede certificarse que se cumplira con el objetivo estratégico estipulado

en un 100%, esto convertira a CBTV en empresa lider en el servicio de Internet.

106



canal seis

Objetivos operativos

Para lograr lo expuesto mas arriba, serd necesaria la elaboracién de un
plan de marketing, el objetivo del mismo sera lograr que quienes utilizan
Internet vean en esta oferta de servicio una ventaja adicional que los incline a
contratar a SOON como su proveedor.

Debera asignarse un responsable para la diagramacién de este plan,
quién debera probar una completa cobertura del mercado con las acciones
realizadas. El plan, debera aprovechar la cartera de clientes del servicio de
television.

Se debera llevar un control de la cantidad de instalaciones realizadas.
Esto permitira verificar el logro de los objetivos mensuales y establecer

mecanismos de correccion en caso de desvios.

Plan de accién

Las herramientas a utilizar en el plan de marketing son: publicidad en la
pantalla local y emisoras radiales, gréaficas en la via publica, acciones directas a
través de correo electronico, descuentos a clientes de la compania, pruebas de
servicios a clientes importantes.

Ademas, serda importante realizar un cuestionario, a los clientes de la
UEN TV por cable, que incluya alguna de las siguientes preguntas:

- ;Posee usted conexion a Internet en su hogar?

- ;Qué empresa se la brinda?

- ;Le interesaria recibir informacién acerca de nuestro servicio?

A partir de dicha encuesta, personal del drea administrativa, debera
llamar telefonicamente a quienes muestren mayor interés en el servicio de
SOON vy brindarles informacidn, destacando su relacién precio/servicio asi
como sus ventajas competitivas. Deberdn contactarse con un minimo de 50

usuarios de television por mes y lograr al menos 25 nuevos abonados.
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Para elevar las ventas, también se realizara promocion del servicio en la
calle. Se enviara promotores de venta a los hogares de 30 abonados de cable por
mes, debiendo concretar su adhesion en la mitad de los casos. Cada vendedor
obtendra como recompensa 25% del monto del servicio contratado por tnica
vez. Este porcentaje se acrecentara al 30% cuando sus ventas sobrepasen los 15
y a 40% cuando superen las 20 instalaciones mensuales.

Al momento de suscribir el contrato con un cliente, el personal
administrativo debera registrar nombre y fecha de nacimiento de todos los
integrantes de la familia del usuario, para felicitarlos en sus cumpleanos.

Con motivo de lograr fidelidad y mantener la cartera de cuentas al dia,
se realizara un sorteo mensual en el que participaran todos los abonados que no
tengan deuda.

La informacion proveniente del control de nuevas conexiones también
sera util para obtener retroalimentacion de los usuarios, ya que se evaluara el
grado de satisfaccion de ellos a través de un cuestionario. El parametro de
aceptacion fijado sera 8; las preguntas son las siguientes:

- De 1 a 10. ;EI tiempo entre la solicitud del servicio y la instalacion

definitiva?

- ¢La atencion recibida por el personal?

—  ¢Nuestro servicio de Internet en cuanto a velocidad?

- ¢El tiempo en el que el servicio estuvo disponible (libre de fallas y

desconexiones)?

Esta misma encuesta se repetird semestralmente para poder medir la evolucion

del servicio.
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2.4 Servicio comparable al de las grandes ciudades

Objetivos tacticos

En CBTV se planed la prestacion de un nuevo servicio en funcién de
brindarlo con la mejor calidad, buscando que tenga la mayor similitud posible
al que se brinda en las ciudades de mayor desarrollo (Buenos Aires, Coérdoba y
Rosario).

La meta propuesta consiste en realizar analisis permanentes del servicio
que prestan los proveedores de las principales ciudades para poder
implementar mejoras en la localidad. Ademas, en cada evento de trascendencia
del rubro, que se realice en Argentina, personal de la organizacion debera estar
presente para detectar adelantos tecnoldgicos que mejoren la calidad del
servicio. También serd responsable de su comunicacion al resto de la compania.

Serd vital, prestar especial atencion a las sugerencias que los clientes

realicen con el fin de satisfacerlos y lograr una imagen positiva.

Objetivos operativos

A nivel operativo, se establece como meta un control trimestral de los
planes que ofrecen las principales empresas de Argentina, a partir del mismo se
podran efectuar analisis comparativos con el servicio prestado por CBTV. Estos
resultados permitiran introducir innovaciones cuando la empresa en estudio se
encuentre desactualizada.
Cabe aclarar que pueden existir variaciones en los precios, por la diferencia de
escala, pero deben ser comparativamente razonables.

Otra meta consiste en mantener la red, equipos y software actualizados.
Para ello debera preverse un calendario anual con las conferencias, cursos y
talleres mas relevantes de la Republica Argentina a la que personal de la

empresa deberd acudir.
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CBTV se propone una relacion constante de usuarios por cada Megabyte
de ancho de banda contratado, asi se mantendra un servicio con velocidad

garantizada durante todo el dia.

Plan de accién

Es necesario seleccionar un empleado del area administrativa para que
monitoree, trimestralmente, los planes que ofrecen las principales empresas
proveedoras de Internet en las ciudades mdas importantes del pais, actividad
que podra realizar visitando sus paginas Web o telefonicamente a
representantes de ventas. También debera relacionarse con encargados técnicos
para consultar sobre nuevo equipamiento.

A continuacidn, se elaborard un cuadro que mida la performance
mensual en cuanto a prestacion del servicio, equipamiento utilizado, precios de
venta y atencion postventa de CBTV en comparacion con las empresas lideres.

Una persona del drea técnica, de la UEN Internet por cable modem,
debera concurrir a los eventos que se realicen en el pais para evaluar ofertas de
productos que alli se den a conocer, estudiard las posibilidades de
implementacion y si son viables las pondra en marcha.

El director administrativo debera llevar control del plan contratado por
cada cliente y al acercarse la cantidad consumida al limite, se ordenara la

compra de mayor capacidad, manteniendo asi la calidad del servicio.

3.2 Difundir informacidén a través de la pagina web

Objetivos tacticos
Con motivo de fortalecer la imagen e introducir la organizacion al

mundo interactivo se ha dispuesto la creaciéon de una pagina Web con estilo
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similar al que utilizan los principales medios graficos, televisivos y radiales del
pais, brindando informacion actualizada al instante.

Lo mas importante, sera el disefio de la pagina y su posterior instalacion
que deberd estar finalizada antes de Diciembre del 2.007.

A partir de ese momento la meta consistira en incrementar el niumero de
visitas, por esto la organizacion se propone que durante el primer semestre del
2.008 la pagina sea consultada por 200 personas al mes, la segunda mitad del

2.008 se esperan 250 y en 2.009 mas de 300.

Objetivos operativos

Es imprescindible determinar un responsable, quien ajustdndose a un
presupuesto encargue la realizacion de la pagina. Deberd realizar un
seguimiento de su construccion a la vez que estard encargado del registro del
dominio ante la entidad publica correspondiente, asi como también de la marca
para obtener seguridad legal.

Una vez en funcionamiento la pagina Web, hara hincapié en informacion
local y regional que los internautas puedan consultar al instante desde
cualquier parte del mundo asi como también podran optar por otras
herramientas tales como videos de las noticias o ‘links’ con accesos a las paginas
de visita mas frecuente.

Se espera disponer de la primera pagina de informacion independiente
de Corral de Bustos, por medio de la cual, los corralenses que hayan emigrado
puedan informarse de los acontecimientos de su ciudad natal.

Ademads, por medio de la misma, se brindard, informacion que haga
referencia a la organizacion, esto es, destacar valores institucionales, vision y
mision empresarial que se persigue asi como el aporte que realiza Corral de

Bustos TV a la comunidad.
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Plan de accién

El “gran desafio” sera la actualizacion diaria de informacion de
relevancia tanto de Corral de Bustos como de la regidn; no solo a nivel
informativo, sino también, en el dmbito politico, cultural, social y deportivo.
Para esto, se designara una persona, ligada a la informacion periodistica, que se
responsabilice por la trascripcion de noticias de la ciudad y sus alrededores.
Para que la informacion sea permanente, su actualizacion no debera sobrepasar
los 60 minutos.

La pagina Web, también, difundira los servicios que presta la
organizacion. Contard con descuentos y promociones especiales para quienes
contraten servicios por esta via.

Los costos de realizacion y mantenimiento seran solventados por medio
de venta de publicidad a comercios o entidades gubernamentales, se establece
como limite la presencia de al menos 5 publicidades mensuales.

Serd importante, realizar encuestas para tener conocimiento del valor

que los visitantes le asignan. Deberd lograrse 75% de resultados positivos.

4.1 Realizar cinco enlaces con localidades vecinas

Objetivos tacticos

A nivel tactico sera necesario que personal jerdrquico participe en
reuniones a realizarse en Red Intercable (Buenos Aires).
Serd vital, brindar a la Red apoyo econdmico para que realice las costosas
inversiones en equipos de ultima generacion a ser utilizados en funcion del
bienestar de la totalidad de los integrantes.
Las metas que se plantea CBTV son: -) construir un enlace en el segundo
semestre del 2.007; -) otro a inicios del 2.008; -) dos mas en la segunda parte de

ese ano; y, -) el quinto, después de Enero de 2.009.
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Objetivos operativos

El director general o un encargado que €l designe, debera concurrir a las
reuniones y conferencias que se realicen en la Red, donde se delinea la
estrategia para todas las localidades afiliadas a lo largo y ancho del pais.

El gerente general debera tener comunicacion frecuente con los maximos
encargados de localidades vecinas para planear de manera conjunta estrategias
y realizar estudios para la unidon de sus empresas por medio de radio enlaces.
Para la construccion de estos, debera realizarse estudios de costos, planear
inversiones y establecer las formas de llevarlos a cabo; también se debera tener

en consideracion los beneficios que implican.

Plan de accién

El responsable designado de asistir a las reuniones que Red Intercable
realiza en Buenos Aires, debera tener un grado de asistencia superior al 75%. De
esta forma CBTV se asegurara de que conozca los lineamientos generales de RI.

CBTV debe lograr una relacion mas estrecha con ciudades cercanas
adheridas a Red Intercable. Para esto, el primer paso es intercambiar
informacion periodistica elaborada por cada empresa, a su vez podra realizarse
jornadas conjuntas de capacitacion. Esto tiene un doble beneficio: por un lado,
los empleados se especializan; y, por otro, conocen a sus pares de localidades
vecinas lo que hace mads viable la union.

Entre personal jerarquico, se realizaran reuniones informales en las

ciudades donde operan para tomar decisiones respecto de la actividad.
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Analisis de escenarios

Es importante estudiar algunos factores claves del entorno. En caso de
presentarse, la empresa podra poner en practica mecanismos de defensa para
disminuir los impactos negativos y potenciar los positivos.

Los factores clave del entorno (FCE) que se estudiaran serdn los

siguientes:
> Inflacién
> Valor del Dolar
> Actitud del Gobierno frente a la Ley de Telecomunicaciones
> Ingreso Promedio de los Habitantes
> Politicas del Estado Nacional

Evoluciéon futura de los FCE

FCE Posible evolucion

» Estable (menor a 8%)

[. Inflacion » Controlada (entre 8 y 12%)

» Creciente (superior a 12%)

= Debajo de 2,5
II. Tipo de cambio Délar/Peso = Estable en 3.1

= Arriba de 3,5

III.  Actitud del gobierno frente
a Ley de telecomunicaciones y
radiodifusion =  Modificar condiciones

=  Mantener condiciones

=  (Creciente

IV. Ingreso promedio de los

habitantes » Estable
= Decreciente
» Mercado libre
V. Politicas del estado = Regulacion de precios

=  Posible competidor
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Escenario ideal para Corral de Bustos TV

La mejor evolucion de los factores del entorno se produciria en el caso de
existir una marcada disminucion en la tasa de inflaciéon (4 o 5% anual), de igual
importancia seria una caida en el tipo de cambio, asi los costos de adquisicion
de los principales insumos del sector bajarian. Un aumento sostenido en los
ingresos promedios de los habitantes seria excelente, ya que les permitiria
contratar mas servicios y, por ende, reportarian mas ingresos. A su vez, el
gobierno podria contribuir en este escenario a través de la preservacion de las
leyes actuales de Radiodifusion y Telecomunicaciones beneficiando a las
pequenas empresas, PyMes, que se desarrollan en la industria e impidiendo el
acceso de las grandes multinacionales de telefonia. El estado, se mantendria al
margen, no interviniendo las tarifas de los servicios que se presten; se permitiria

asi, que los participantes del sector fijen libremente los precios.

Escenario moderado para Corral de Bustos TV

Este escenario podria considerarse bueno para la organizacion. Aqui se
mantendria una tasa de inflacidon controlada, cerca del 10%, si el tipo de cambio
permaneciera en los valores actuales, el ingreso promedio de los habitantes
continuara estable, contribuiria a mantener la ecuacion de ingresos y gastos del
sector. La actitud del gobierno podria ser de flexibilizacion en lo que respecta a
la ley de Radiodifusion y Telecomunicaciones, pero con proteccion temporal
para las PyMes. Podria existir fijacion de limites maximos en las tarifas de los
servicios que se prestan. Lo que no es probable, en este escenario, es la entrada

del estado como competidor.
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Escenario pesimista para Corral de Bustos TV

Constituido por una tasa de inflacion superior al 13% provocaria que los
ingresos fijos que cobra la organizacion por sus abonos fueran mas bajos. El tipo
de cambio sobrepasaria 3,4 pesos por ddlar, lo que implicaria una suba en el
costo de los principales insumos que utiliza la empresa. Si el gobierno,
modificara la ley de Radiodifusion o Telecomunicaciones permitiéndoles a las
compafiias multinacionales de telefonia irrumpir en el mercado, fijara precios
maximos o ingresara como nuevo competidor, empeoraria el panorama. El
escenario podria ser mas dificil si se produjera una pérdida en los ingresos
promedios de la poblacion, lo que provocaria que los clientes dispongan de

menos ingresos y no puedan abonar sus servicios.

Teniendo en cuenta la situacion politica y econdémica del pais en los
ultimos 3 afnos y debido a que el limite temporal del proyecto serian los
proximos dos, puede llegarse a la conclusion de que el escenario con mayores
probabilidades de concrecion es el de expectativas moderadas y la estrategia a

seguir se plantea entonces en funcioén de dichos pardmetros.
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Capitulo 7: Mecanismos de Control

Indicadores de gesti6on

En el diagrama de Gantt (pagina 81), luego del desarrollo de la estrategia
para CBTV, se propone la construccion de instrumentos de control para evaluar
el desempenio de la organizacion.

En el presente trabajo, el control se lleva a cabo por medio de indicadores
de gestion. Estos permitiran conocer el rendimiento y comparar la situacion real
con la ideal, asi, se podran establecer desvios en el curso de accion y
mecanismos alternativos para contrarrestarlos.

Para evaluar el correcto funcionamiento de CBTV es imprescindible la
comparacion de los resultados reales con indicadores de gestion que permitan

evaluar el grado de cumplimiento de la estrategia.

Objetivo corporativo 1: creacién de dos UEN

a) Evolucién en la construccion, compra y armado de equipamientos,
estructura fisica, etc. necesarios para la prestacion del servicio.

Se medird asignandole tiempos a cada actividad y controlando
mensualmente su evolucion. Se precisara el avance en las obras para comenzar
a prestar el servicio en el plazo previsto. El desvio permitido para este

indicador sera 15%.
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b) Horas de capacitacién de los empleados que correspondan a la UEN.

Este indicador procura mantener actualizado al personal acerca de las
practicas mas efectivas para realizar su trabajo. También, promueve un
constante aprendizaje al brindarle nuevas herramientas de conocimiento. Cada
empleado debera contar con 20 horas de capacitacion semestrales.
¢) Nivel mensual de ventas.

Permite evaluar las ventas mensuales de la UEN y compararlas con el
nivel requerido (ver Cash Flow). En caso de que ese resultado sea menor a 0,9
deberan ponerse en marcha técnicas adicionales de marketing.

d) Nivel de participacion en las ventas de la organizacion.

Mide las ventas de esta UEN y las de la organizacion teniendo por objetivo
que las primeras representen al menos un 4% de las segundas. Esto permite
constatar la contribucion de la UEN a CBTV.

e) Indicador de recaudacion.

Este mecanismo de control muestra el grado de cumplimiento de los
clientes con sus pagos. Permite conocer la efectividad de la UEN en la cobranza.
f)  Impacto de las herramientas de marketing.

Consigna el aumento en ventas producto de la implementacion de
acciones de marketing. Se evaluard individualmente cada medida aplicada,
debiendo aportar una suba de 7% en las ventas de la UEN.

g) Grado de satisfaccion de los clientes con el servicio prestado.

Este indicador se estudiara a través de encuestas que seran realizadas a un
grupo de clientes seleccionados al azar. Se pretende conocer el grado en que la
UEN satisface a sus clientes, implementando medidas correctivas en caso de
que dichas encuestas demuestren un nivel de satisfaccion menor al 80%. La
empresa obtiene asi, una idea acerca de la imagen que los clientes perciben de

ella y la calidad de los servicios que brinda.
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UEN: video on demand

h)  Nivel de cumplimiento de clientes.

Es un indicador importante para estudiar la satisfaccion de los clientes y el
nivel de calidad que se brinda, ya que se comprueba la cantidad de pedidos a
los que se responde de manera eficiente. Un pedido entregado a tiempo es el
que se realiza en un plazo maximo de una hora luego de la solicitud por parte
del cliente. Cualquier pedido que exceda este tiempo se lo considera como “No
entregado a Tiempo” y afecta negativamente la calidad de la empresa.

i)  Nivel de cumplimiento de proveedores.

Por medio de este, se verifica el tiempo de respuesta del proveedor. La
organizacion establece a sus suministradores un plazo maximo de 40 minutos
para reproducir la pelicula que se les solicita. El no cumplimiento, ocasionara

que CBTV no cumpla con sus clientes y se resienta la calidad del servicio.

UEN: telefonia por IP

j)  Calidad de las llamadas generadas.

Este indicador estima la cantidad de llamadas de clientes de CBTV con
defectos, que impiden o retrasan, la realizacion de una comunicacion. Es
obligatorio que el servicio este disponible el 99,9% del tiempo, asi lo ha
dispuesto la Oficina Nacional de Telecomunicaciones.

k) Calidad de llamadas generadas con cada prestador.

La empresa, a través de este indicador, evaltia con que proveedores tiene
mas problemas para realizar comunicaciones. Se acepta un 1% de servicios con
fallas para cada prestador.

1)  Calidad en recepcion de llamadas de otros prestadores.

Indica las llamadas que deberian recibir los clientes y que no llegan a

destino debido a fallas de CBTV o del prestador que generd la llamada. Este
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tipo de falla debe ser menor al 3% del total de llamadas realizadas, con el fin de

no atentar contra la calidad del servicio.

Cuadro de indicadores objetivo corporativo 1

A) Actividades Realizadas (en %)

B) Capacitaciéon empleados (Hs.)

C) Vta. Mensual / Vta. Requerida

D) Ventas UEN / Ventas Totales

E) Recaudacion / Facturacion (en $)

F) Ventas producto de accion de
marketing / Total ventas UEN

G) Satisfaccion del Cliente

H) Nivel de cumplimiento de
clientes (en Minutos)

I) Nivel de cumplimiento de
proveedores (en Minutos)

J) Serv. generados sin problemas
x 100 / Serv. generados total

K) Serv. generados sin problemas

conY x 100 / Serv.con'Y

L) Serv. recibidos sin problemas

x 100 / Serv. recibidos

<0,95-0,99>

<70-85%> | 285%
<15 - 20> > 20
<0,75-0,9> > 0,9
<0,025-0,4> | = 0,04
<0,75-0,9> > 0,9
<0,05-0,07> | = 0,07
<0,6-0,8 > 0,8
<80 - 55> <55
< 40 - 30> <30

> 0,99
<0,95-0,99> | = 0,99
<0,9-0,98> >0,98
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Objetivo corporativo 2: ser lider en servicios de

radiodifusién y telecomunicaciones

Digitalizacion de la TV por cable

I.  Construccién de nodos digitales.

Este mecanismo de control apunta a regular la tarea de armado de la red
digital, definira el tiempo necesario para la puesta en marcha de cada uno de
los nodos. A partir de experiencia previa se puede aseverar que el tiempo
Optimo para la adecuacion de la red y su habilitacion sera 25 dias.

II.  Control del funcionamiento de los nodos.

Para funcionar, cada nodo debera aprobar controles en los que se medira
la frecuencia que permite lograr (en Mhz), esto determinara si puede satisfacer
la demanda que se generara. El resultado, deberd mostrar que se superan los
valores minimos estipulados por la empresa, 35 Mhz.

También, sera necesario que el nivel de potencia (en Db) esté cercano a 18 Db.
II. Evolucién del armado de la cabecera digital en Corral de Bustos.

Si se pretende realizar la obra en tiempo y forma, debera asignarse tiempo
a cada actividad y controlar mensualmente su evolucion para medir el grado de
avance y la posible existencia de desviaciones. Las mismas deberan tener
desvios menores a 10% para no afectar al objetivo corporativo.

IV. Horas de capacitacion del personal.

Se propone que cada empleado adquiera habilidades para mejorar su

desempeno lo que se traducira en clientes mas satisfechos. CBTV cree necesario

que cada empleado realice un minimo de 10 horas de capacitacion por semestre.
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V.  Nimero de instalaciones mensuales realizadas.

Se comprueba el nimero de abonados que dejan atras la tecnologia
analogica para avanzar a la digital. Del objetivo corporativo, se extrae que:
deben ser instalados como minimo 35 equipos digitales por mes.

V1. Porcentaje de clientes que compran televisores de plasma o LCD e
instalan TV digital

Se hace hincapié en detectar que porcentaje de clientes que compran
aparatos de television preparados para la nueva tecnologia luego la instalan en
sus domicilios. Seria 6ptimo que un porcentaje mayor al 60% de los usuarios
que compran estos televisores adopten el servicio de Television digital que
brinda Canal 6.

VIL. Tiempo transcurrido entre la solicitud del servicio y su instalacion.

Evalua el tiempo que transcurre entre la peticion del servicio por parte de
un cliente y la instalacion en su hogar, o sea cuando el cliente puede utilizarlo.
Para mantener buena calificacidn, el limite para la instalacion son 48 horas.

VIII. Tiempo de instalacion en el domicilio.

Se trata de contabilizar el tiempo que el personal demanda para realizar la
instalacion en el domicilio del usuario. Para que los clientes queden satisfechos,
es menester encontrar un equilibrio entre velocidad y prolijidad. Por esto, la
instalacion debe realizarse en 30 minutos. En caso de ser compleja, el tiempo

puede ser mayor para asegurar prolijidad.

IX. Grado de conformidad de los clientes con el servicio técnico.
Para evaluar el grado de conformidad de los clientes se realizara una
evaluacion del desempefio del personal técnico. Se considerara satisfactoria su

actuacion cuando el promedio de calificaciones supere los 7,5 sobre 10.
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X. Grado de satisfaccion de los clientes con el servicio.

A través de encuestas se medird el grado de satisfaccion de los clientes,
implementando medidas correctivas en caso de que dichas encuestas
demuestren un nivel de satisfaccion menor al 80%.

XIL. Cantidad de fallas.

Consiste en hacer un seguimiento del nimero de problemas que se

suscitan ya sea en la red o en los domicilios de los usuarios. Debido a las

ventajas de esta tecnologia, el namero de fallas debe ser menor a 90 por mes.

Disminuir la clandestinidad al 1% en 2.009

XIL. Niimero de conexiones clandestinas detectadas mensualmente.

Para reducir el numero de abonados clandestinos es fundamental realizar
un relevamiento de los mismos. En ese estudio, se debe reflejar una caida
constante de los intramuros e ilegales. El nimero detectado dividido el 6ptimo,
debera ser inferior a 1,1 para permanecer dentro de los parametros 6ptimos.

XII. Porcentaje de conexiones desmanteladas.

Hace referencia al nimero de intramuros e ilegales que los técnicos
desconectan por mes; deben superar el 90% de las conexiones detectadas.

XIV. Porcentaje de conexiones desmanteladas denunciadas a la Justicia.

Comprueba el numero de conexiones clandestinas a las que se acude a
desconectar con personal policial, estableciendo en la Justicia un proceso contra
quien estaba robando el servicio de TV. Parametro de aceptacion: 18% de
conexiones desmanteladas deben denunciarse.

XV. Porcentaje de clientes dados de baja que se conectan clandestinamente.

Este indicador hace un seguimiento a los clientes licitos que solicitan la
baja y a quienes por falta de pago se les interrumpe el servicio. Se establece

como guia que menos del 40% se conecte ilicitamente.
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XVI.Cantidad de clientes de la organizacion que realizan denuncias.

En este caso, se mide el grado de colaboracion de los abonados legitimos,
quienes se ven perjudicados cuando algun vecino se conecta ilicitamente ya que
empeora la calidad de la imagen que ambos reciben. Desde la organizacion se
fomenta que los vecinos denuncien a quienes roban cable, a partir de

publicidad televisiva. CBTV espera 20 denuncias mensuales de sus clientes.

Obtener 1.000 usuarios de Internet por cable modem en 2.009

XVII.Ventas mensuales.

Evalta la evolucion en ventas del servicio de Internet, permite comparar
las ventas reales respecto de las proyectadas. Es necesario destacar que las
proyecciones seran diferentes en cada semestre (66 al mes durante el segundo
del 2.007, 38 en el primero del 2.008, 28 en el segundo y 17 en el 1er del 2.009).
Se establece 0,95 como valor minimo aceptable para este indicador.

XVIIIL.Capacitacién del personal.

CBTV esta interesado en que sus empleados adquieran técnicas de
aprendizaje efectivas para realizar su trabajo, busca promover un crecimiento
constante al brindarles nuevas herramientas de desarrollo. Cada empleado de la
UEN debera realizar 20 horas de capacitacion por semestre.

XIX. Nivel de participacion en las ventas de la organizacion.

Las ventas de Internet deben aumentar para cumplir el objetivo
estratégico. Deben representar un 25% de las ventas corporativas en 2.009.

XX. Indicador de recaudacion.

Este mecanismo de control evaltia el porcentaje de facturacion mensual
que se recaudada, esto es: el grado de cumplimiento de los clientes, y

demuestra la efectividad de la UEN. Debe cobrarse mas del 75%.
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XXLImpacto de herramientas de marketing.

Cada instrumento de marketing que se aplique debera aumentar las ventas
de la UEN, esta suba debera ser superior al 5%. Se evaluard por separado cada
herramienta a aplicar (publicidad por la pantalla local, vendedores en la calle,
venta telefonica.

XXIL.Grado de satisfaccion de clientes con el servicio.

CBTV utilizard encuestas para conocer el grado de satisfaccion de sus
clientes. Se implementaran medidas correctivas en caso de que dichas encuestas
demuestren un nivel de aceptacion menor al 85%. De este modo, la empresa
advertira la imagen que los clientes perciben de ella y la calidad de su servicio.

XXIIL.Niimero de conexiones logradas por vendedor.

Para cumplir el objetivo mensual de venta se dispondra de un vendedor,

este estard encargado de visitar a 30 clientes y lograr 50% de efectividad.
XXIV.Numero de conexiones logradas a través de llamados telefonicos.

Se designaran dos personas del area administrativa, quienes se
comunicardn telefénicamente con 50 clientes del servicio de TV para ofrecerles
el de Internet, debiendo concretar 20 conexiones mensuales.

XXV.Tiempo transcurrido entre la solicitud del servicio y su instalacion.

Con motivo de mantener buena calificacion en cudnto a rapida respuesta
ante la solicitud de un cliente se establece que el limite maximo de tiempo para
la instalacion del servicio en el hogar del usuario son 48 horas habiles.

XXVL.Tiempo de Instalacion en el domicilio.

Hace referencia al espacio temporal que el servicio técnico necesita para
realizar la instalacion del servicio. Debe existir equilibrio entre velocidad y
prolijidad, para que los clientes muestren satisfaccion por el trabajo realizado.
Se establece como parametro 45 minutos para la puesta a punto de una

conexion de Internet.
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Servicio similar a las grandes ciudades

XXVIL.Velocidad media de conexion comparado con otros prestadores.

Se realizara una comparacion entre las velocidades de Internet que brinda
CBTV para hogares y los principales prestadores del rubro en las ciudades de
mayor desarrollo. Si el resultado es mayor a 0,7 sera satisfactorio.

(*) Y hace referencia a 3 proveedores lideres en sus respectivas ciudades, ellos
son CableVision de Cordoba, Arnet de Rosario y Flash de Buenos Aires.
XXVIIL. Velocidad maxima de conexion a hogares comparada con Cordoba.

Estudia la velocidad maxima de conexion de CBTV y CableVision
(Cordoba). Asi, se evalta el servicio que reciben los clientes de Soon y se
comprueba la eficiencia del servicio prestado.

XXIX.Comparacion relativa de precios

Desde Soon se debe ser muy cuidadoso en la fijacion de precios ya que no
se tiene de la misma escala de clientes pero se quiere fomentar un uso masivo
de Internet. Debera situarse lo mas cerca posible de los principales proveedores
del pais, por lo tanto, se aceptara que los precios sean hasta un 30% mas alto.
XXX.Tiempo de servicio no disponible.

Se considerara al servicio como no disponible cuando 2 o mas clientes
reportan un problema que les impide conectarse a la red y se contabiliza hasta
el momento en que esta situacion desaparece. El tiempo disponible debe ser
superior al 98% para mantener la calidad del servicio.

XXXIL.Nitmero de abonados por megabites adquiridos

Para que el servicio sea el esperado es indispensable mantener una

relacion fija entre el nimero de clientes y la capacidad adquirida. Soon

establece que debe existir 1 megabite por cada 70 usuarios.
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XXXIL Sugerencias de clientes que se implementan.

Un servicio que quiera satisfacer a sus clientes debe ser flexible y
adaptarse a la demanda. Este indicador plasmara que porcentaje de sugerencias
se convierten en realidad, se fija como minimo el 10%.

XXXIIL. Grado de participacién del personal en cursos y conferencias.

El personal debera concurrir a los eventos de mayor trascendencia del
sector. Se realizard un calendario anual con las principales actividades y se
determinard quien acudird, esta persona sera responsable de transmitir lo
relevante a sus companeros. Este indicador se considerara aprobado cuando el
porcentaje de asistencia supere el 75%.

XXXIV.Cantidad de reclamos.
La cantidad de reclamos de los clientes son un indicador importante de la
calidad del servicio, por esto se establece un limite de 2 reclamos diarios, por
encima de los cuales se considera que el servicio no estd funcionando de

acuerdo a lo planeado.
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Cuadro de Indicadores objetivo corporativo 2

) Construccion y habilitacion de
nodos digitales (en Dias)

1) 1- Frecuencia de transmision de
los nodos (en Mhz.)

1) 2- Nivel de potencia (en Db.)

1) Actividades realizadas (en %)

IV) Capacitacion empleados (Hs.)

V) Conexiones realizadas (al Mes)

VI) Clientes que compran TV y
adquieren el servicio / Total de
clientes que adquieren TV

VII) Tiempo para instalacion (Hs.)

VII) Instalacion en domicilio
(Min.)

XIX) Desempefio del area técnica

X) Satisfaccion del cliente

XI) Numero de fallas ( por Mes)

x11) Ilicitos detectados /
Clandestinos pronosticados

X111) Ilegales desmantelados /
Ilicitos detectados

XIV) Ilicitos denunciados / Ilegales
desmantelados

XV) Ilicitos de ex abonados / Bajas
de usuarios (por Mes )

XVI) Denuncias de clientes

XVII) Conexiones mensuales /
Instalaciones proyectadas

XVIII) Capacitacion empleados Hs.

X1X) Ventas UEN / Ventas totales

30

30

<160>21

75 %

7

30

< 30-25> <25
< 30-34 > 2 34
<20-21>0 <17-20>
<17-16 >
< 75-90 % > 290 %
< 7-10> 210
< 30-35> 235
< 0,45-0,5 > 20,6
< 48-40 > < 40
< 50-30 » < 30
< 6-75> 275
< 0,6-0,8 > 20,8
< 135-90 » <90
< 1,25-1,1> <11
< 0,8-0,95 > 20,95
<0,12-0,18> 20,18
< 0,55-0,4 > <04
< 14-20> 2 20
< 0,85-0,95> 20,95
< 15-20> 220
< 0,21-0,24> 20,24
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xX) Recaudacion / Facturacion < 0,75-0,85> 20,85

XXI) Ventas logradas por accién de
marketing / Total ventas

< 0,04-0,05> 20,05

XXII) Satisfaccion del cliente < 0,7-0,85 > 20,85

xx111) Conexiones por vendedor <10-15> 215

XX1V) Conexiones a través de
llamados telefonicos

< 14-20> 220

48 - 40> < 40

la)

XXV) Tiempo para instalacion (Hs.)

XXVI) Instalacion en domicilio
(Min.)

65 -45> < 45

la)

XXVII) ( plan 1 soon+ plan 2 soon+
planN soon/N = VM soon )/( rm
planes Y /M= VMY ) (%)

v

0,6-0,7 > 0,7

XXVII) Velocidad maxima Soon /
velocidad maxima Cablevision

< 0,5-0,65 > 20,65

XXIX) ( plan 1 soon+ plan 2 soon+
planN soon/N = PM soon )/ ( rm
planesY /M = PM Y )

IA

<1,3-1,2> 1,2

XXX) Servicio no disponible <2-1%> <1%

XXXI) N® abonados / mega bites
disponibles

< 80-70> <70

XXXII) Sugerencias implementadas < 0,07-0,1> 20,1

XXXIII) Asistencia a eventos < 55-75 % > 2 75%

XXX1V) Reclamos mensuales < 75-60> < 60
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Objetivo corporativo 3: 90% de la poblacion se informe

a través de CBTV

6 horas diarias de programacion local

a) Elaboracion de nuevos programas.

Evaltia el numero de producciones que se comienzan a emitir por la sefial
local. Se propone la creacion de 5 programas en el periodo Julio 2.007- Junio
2.008 y 3 en 2.008-2.009.

b) Medicién de ratings de cada produccion.

Se realizaran controles para conocer la audiencia de cada programa, sélo
los que superen los 250 televidentes cumplirdn con el objetivo previsto.
c¢) Calidad de las producciones emitidas.

Se evaluara el nivel de calidad que los clientes asignan a las producciones
locales. Sera indispensable que cada programa cuente con un nivel superior a 7.
d) Nivel de los Invitados.

Los invitados, especializados en algin tema, permiten que los televidentes
obtengan mayor conocimiento acerca del topico del programa. De ahi, el grado
de importancia que tienen en las producciones locales. Para superar el
parametro de aceptacion, deberan contar con mas de 7 puntos en la evaluacion
a realizar.

e) Conformidad con la ambientacién o escenografia.

La intencion de CBTV es conocer que piensan los clientes acerca de la
ambientacion que tienen sus programas. Se exige que la puntuacion promedio
supere los 7 puntos.

f)  Numero de producciones premiadas por ACORCA.
Los canales de cable de la provincia de Coérdoba pueden enviar sus

producciones a la Asociacion de Cable de Cordoba (ACORCA), entidad que
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anualmente realiza una entrega de premios. Debido al esfuerzo, a la renovacién
tecnoldgica y al creciente nimero de producciones se fija como pardmetro la
obtencion de 2 premios en el afio 2.008 y 3 en el 2.009.

g) Producciones realizadas en Cordoba y retransmitidas en Canal 6.

Con motivo de brindar informacion regional se propone transmitir
programas elaborados en la ciudad de Cordoba o en otra de importancia. Se
deben brindar minimo 2 producciones de agentes externos a CBTV.

h)  Pautas Publicitarias por Programa.

Cada programa que se emita por la pantalla local deberd obtener ingresos

por publicidad. Para encontrarse en una situacion dptima, deberan venderse al

menos 10 pautas publicitarias por dia de emision.

Difundir informacioén en vivo a través de pagina web

i)  Cantidad de noticias cargadas en la pdagina web a diario.

La velocidad con que las noticias sean difundidas a través del sitio propio,
hara que los visitantes ingresen con mayor o menor frecuencia. Se fija como
parametro que se publiquen 3 o mas noticias diariamente.

j)  Tiempo entre acontecimiento de una noticia y cargado en la web

Se comprueba la cantidad de minutos que transcurren desde que se
produce un hecho que merece cobertura periodistica hasta que los visitantes
pueden verlo en el sitio de la compafiia. Se fijara un limite de 45 minutos.

k)  Nitmero de visitas mensuales.

Se propone evaluar el trafico de visitas. Para considerar que se tuvo éxito

en su construccion debera superar 200 consultas por mes durante 2.008. En

2.009 esa cantidad debera incrementarse a 300.
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1)  Cantidad de personas que miran cada video.

Los visitantes deben tener la posibilidad de mirar, a través de videos, las
noticias que se relatan. Cada uno, debe ser visto por un minimo de 30 personas.
m) Grado de satisfaccion de los visitantes.

Es util recabar informacion para saber que opinan los cibernautas de la
pagina de CBTV. Deberd lograrse un parametro de 7,5 sobre 10.

n) Niumero de eventos difundidos.

Se refiere a eventos sociales, educativos, culturales o deportivos
documentados con fotos y/o videos que puedan verse en la pagina. Es requisito
el traslado de 5 eventos de trascendencia por mes.

0) Niumero de interesados por otros servicios.

La intencion es medir la cantidad de visitantes que solicitan informacion
de otros servicios de CBTV. La meta es que, por esta via, 15 personas se
adhieran mensualmente a alguna UEN de CBTV.

p) Numero de publicidades vendidas.
Es intencién de CBTV que la pagina amortice parte de sus gastos por

medio de publicidad, para esto se fija como requisito 5 avisos mensuales.
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Cuadro de indicadores objetivo corporativo 3

A1) Producciones propias 07 - 08 <4-5> 25
A2) Producciones propias 08 — 09 <2-3> 23
B) Ratings por programa < 250-300 > 2 300
O) Calidad de las producciones <6-7> 27
D) Nivel de los invitados <6-7> 27
E) Conformidad con ambientacion <6-7> 27
F) Producciones premiadas 2.008 | 1 2 0 mas
por ACORCA 2.009 |\ 1-2 3 0 mas
G) Nuamero de producciones de B

2 3 0 mas
terceros

H) Pautas publicitarias por
programa

IA
o}

10a12 |13-14 |= i

I) N° noticias cargadas por dia 2 23

J) Tiempo para cubrir una noticia < 60-45> < 45

(en Minutos)

K) Cantidad de visitas al mes 2.008 | - 14 <125-200 > 2 200
2.009f = < 240-300 > 2 300

L) Veces que se observa un video <2 < 30-40> 2 40

M) Aceptacion de los visitantes S < 65-75 % > 2 75 %

N) Eventos en la Web (por mes) <2 3-4 25

O) Visitantes que adquieren <10-15>» > 15

servicios de CBTV

P) Publicidades en la pagina 304 25
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Objetivo corporativo 4: red nacional de comunicacion

a) Porcentaje de asistencia a reuniones de RI.

El encargado, de asistir a las reuniones que RI realiza en Bs. As., debera
contar con un régimen de asistencia superior al 75%, esto le permitira tener
informacion actualizada y conocer las decisiones que alli se toman.

b) Reuniones regionales a las que se asiste.

Son las reuniones mensuales que se realizan con cable-operadores de
Cordoba, Santa Fe y La Pampa. Un delegado de CBTV debera asistir como
minimo al 80% de las mismas.

c) Evolucién de obras planteadas a nivel nacional.

Como socio de RI, CBTV debera controlar las actividades pautadas a nivel
nacional. Se estima necesario que RI cumpla con las mismas en tiempo y forma,
se establecera un desvio maximo permitido de 10%.

d) Construccién de enlaces con operadores aledaiios.

Este indicador reflejara la actuacion regional de CBTV en la construccion

de la Red Nacional Digital. A partir del objetivo corporativo, se establece la

construccion de 1 enlace en 2.007, 3 en 2.008 y 1 mas en 2.009.

Cuadro de indicadores objetivo corporativo 4

A) Asistencia a reuniones en RI < 65-75 % > 2 75%
B) Asistencia en reuniones <65-80%>| > 80%
regionales

C) Evolucion de actividades < 80-90 % > 2 90 %
D1) Enlaces construidos en 07 — 08 1 2
D2) Enlaces construidos en 08 — 09 2 3
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Capitulo 8: Analisis Financiero

El plan estratégico desarrollado en el presente trabajo, para su correcto
funcionamiento, requiere una importante inversiéon econéomica. Con el fin de
lograr los objetivos previstos, se invertirdn recursos en: equipamiento,
capacitacion del personal y otros aspectos claves.

El andlisis de inversiones permite conocer la cantidad de recursos que
CBTV debe destinar a cada objetivo.

Se debe tener en cuenta, también, los ingresos producto de la elaboracién
del PE. Para esto, se elabora un flujo de fondos que permita conocer la
evolucion de los ingresos corporativos. Dicho flujo de fondos se estudia
tomando como parametro 12 meses, es decir se divide en dos periodos, el
primero corresponde a los ultimos 6 meses del 2.007 y primeros 6 del 2.008,
mientras que el segundo periodo corresponde a los restantes meses del 2.008 y
los primeros 6 del 2.009.

CBTV es una organizacion con fin de lucro, por lo tanto las inversiones
que realice deben ser solventadas. Al respecto, se espera que la organizacion,
después de aplicar el PE, aumente sus ingresos recuperando la inversion inicial
y obteniendo una ganancia razonable.

El andlisis financiero concluye con un analisis comparativo de la ganancia
bruta esperada del ano 2.006 y la estimada en el segundo ano de
funcionamiento del plan estratégico, es decir, de Julio de 2.008 a Junio de 2.009.
De esta forma, se pretende corroborar si se produce el aumento previsto en el

objetivo corporativo 2.
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Nota: Por expreso pedido de la empresa, todos los valores monetarios fueron
multiplicados por un coeficiente (%). Los mismos guardan proporcionalidad
con la realidad aunque no muestren nimeros reales.

Ademas todos los valores numéricos expresados hacen referencia a valores

constantes historicos, es decir, no se ajustan por la inflacion.
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Plan de inversién

Objetivo Inversion Concepto de la Inversion
1.1 UEN Video on demand $ 10.000,00 | Equipamiento
$ 7.000,00 | Capacitacion
Total Objetivo 1.1 $ 17.000,00
$ 28.000,00 | Equipamiento en cabecera
1.2 UEN Telefonia IP $ 56.000,00 | Equipos para hogares
$ 5.000,00 | Capacitacion
Total Objetivo 1.2 $ 89.000,00
$29.000,00 | Cabecera central en R.1.
2.1 Digitalizacion TV $ 21.600,00 | Cabecera en Corral de Bustos
por cable $ 10.000,00 | Capacitacion
$ 40.170,00 | Equipos para hogares (*)
Total Objetivo 2.1 $ 100.770,00
2.3 Conectar 900 usuarios $ 22.320,00 | Equipos para hogares
al servicio de Internet $ 10.000,00 | Equipamiento
Total Objetivo 2.3 $ 32.320,00
2.4 Servicio similar a
grandes ciudades $ 5.000,00 | Asistencia a eventos
Total Objetivo 2.4 $ 5.000,00
$ 7.200,00 | Equipamiento
3.1 Programacion local 6 $ 3.000,00 | Reacondicionar estudio
horas diarias $ 5.000,00 | Ambientacion a programas
Total Objetivo 3.1 $ 15.200,00
$ 1.500,00 | Disefio
3.2 Armado pagina web $ 2.000,00 | Mantenimiento
$ 1.000,00 | Capacitacion
Total Objetivo 3.2 $ 4.500,00
4.1 Construccion de 5 $ 26.000,00 | Equipamiento
enlaces $ 10.000,00 | Armado de enlaces
Total Objetivo 4.1 $ 36.000,00
INVERSION TOTAL | $299.790,00

(*) El costo de este equipamiento es necesario tanto para digitalizacion del
servicio de TV por cable como para video on demand.
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Flujo de fondos esperado
TV POR TELEFONIA PPV

FECHA CABLE | INTERNET IP PELICULAS
Julio 2.007 $ 44.800,00 $2.340,00 $0,00 $0,00
Agosto 2.007 $ 45.200,00 $4.212,00 $0,00 $0,00
Septiembre 2.007 $ 45.360,00 $ 6.084,00 $ 0,00 $ 0,00
Octubre 2.007 $ 45.300,00 $ 7.956,00 $0,00 $0,00
Noviembre 2.007 $ 45.420,00 $9.828,00 $0,00 $0,00
Diciembre 2.007 $ 45.700,00 $ 11.700,00 $0,00 $0,00
Enero 2.008 $ 45.740,00 $ 12.636,00 $ 0,00 $0,00
Febrero 2.008 $ 46.440,00 $ 13.572,00 $0,00 $0,00
Marzo 2.008 $ 46.800,00 $ 14.508,00 $0,00 $0,00
Abril 2.008 $ 47.520,00 $ 15.444,00 $0,00 $0,00
Mayo 2.008 $ 47.880,00 $ 16.380,00 $0,00 $0,00
Junio 2.008 $ 48.600,00 $17.082,00 $0,00 $0,00
Julio 2.008 $ 50.040,00 $ 17.802,00 $ 486,00 $ 432,00
Agosto 2.008 $ 50.400,00 $ 18.486,00 $ 972,00 $ 864,00
Septiembre 2.008 $ 50.620,00 $ 19.188,00 $ 1.539,00 $ 1.440,00
Octubre 2.008 $ 50.900,00 $ 19.890,00 $2.106,00 $2.016,00
Noviembre 2.008 $ 51.000,00 $20.592,00 $2.682,00 $2.592,00
Diciembre 2.008 $ 51.140,00 $ 21.060,00 $ 3.240,00 $ 3.168,00
Enero 2.009 $ 51.220,00 $ 21.458,00 $4.050,00 $ 3.744,00
Febrero 2.009 $ 51.280,00 $21.856,00 $ 4.860,00 $4.320,00
Marzo 2.009 $ 51.380,00 $ 22.253,00 $ 5.670,00 $ 4.896,00
Abril 2.009 $ 51.480,00 $ 22.651,00 $ 6.480,00 $5.472,00
Mayo 2.009 $ 51.580,00 $ 23.026,00 $ 7.290,00 $ 6.048,00
Junio 2.009 $ 51.680,00 $ 23.400,00 $ 8.100,00 $ 6.480,00
TOTAL 07 - 08 $ 554.760,00 $ 131.742,00 $ 0,00 $ 0,00
TOTAL 08 -09 $ 612.720,00 $ 251.662,00 $ 47.475,00 $41.472,00
Promedio 07 - 08 $ 46.230,00 $10.978,50 $ 0,00 $0,00
Promedio 08 — 09 $ 51.060,00 $20.971,83 $ 3.956,25 $ 3.456,00
% 08 - 09 por UEN 64,27% 26,40% 4,98% 4,35%
% Jun-2.009 UEN 57,64% 26,10% 9,03% 7,23%

138




canal seis

Anédlisis de ganancia bruta

Incremento en %

Ganancia bruta 2.005 $113.885,28
Ganancia bruta esperada 2.006 $139.448,74 22,45%
Ganancia bruta esperada 07-08 $192.124,80 37,77%
Ganancia bruta esperada 08-09 $266.932,12 38,94%
Incremento entre periodo 08-09 y 2.006 91,42%

Este analisis se realizo tomando datos reales de la organizacion

correspondientes al ano 2.005. A partir de ellos, se calculd la ganancia bruta

como porcentaje de las ventas. Para los anos siguientes, de mantenerse la

estructura econdmico-financiera esa proporcidon no deberia alterarse. Se

determind que por cada peso que vendia la organizacion, existian 28 centavos

de ganancia bruta.

Para determinar la ganancia bruta de los anos venideros, sdlo se

multiplican las ventas de cada periodo por 0,28.

A partir del anélisis se puede concluir que la utilidad bruta de CBTV crece

mas del 90% entre el 2.006 y el periodo comprendido entre Julio de 2.008 y Junio

de 2.009 cumpliendo con lo establecido en el PE.
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Capitulo 9: Programa de Implementacion

El programa de implementacion descrito a continuacion servird como
guia para aplicar las herramientas del Plan Estratégico (PE) que se han expuesto
a lo largo de este documento.

A tin de mantener claridad en la exposicion se agruparan las actividades
en etapas, las cuales se especifican a continuacion.

1. Presentacion a la Direccidn: Se expondra ante los directores de

Corral de Bustos TV y ante quien dicha organizacién considere necesario, los
aspectos mas relevantes del PE, dejando en claro los puntos clave en la
implementacion y la importancia de involucrar al drea directiva en la misma.

2. Comunicaciéon informativa al Personal: Se desarrollaran los

principales lineamientos del proyecto comunicando las reglas de juego a cada
participante y determinando la responsabilidad de cada uno en Ila
implementacion del mismo. Se destacardn las ventajas del PE comunicando
los factores claves de éxito para la puesta en practica de éstos.

3. Capacitacion para la Implementacion: Antes de desarrollar

especificamente el PE se capacitard a los encargados de cada area en la
interpretacion de indicadores y en la ejecucion de los planes de accion.

4.  Exposicion del PE a la Empresa: Se anunciara la vision de la empresa
acompanada de los objetivos estratégicos para los proximos dos afios a todo el
personal. Luego, se realizaran reuniones por dreas para explicar como
intervendra cada uno y cudl es su grado de responsabilidad en la ejecucion de
los objetivos tacticos y operativos.

5. Implementacion del PE: Concrecion de los objetivos en cada nivel

presentado.
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6. Medicion del desempefio: La gerencia general y los encargados de

area, deberan supervisar el desempeno, intentando detectar desvios, sus
causas y efectos, para aplicar correcciones. Esta tarea debera ser constante.

7. Realizacion de Ajustes: En funcion de la actividad anterior, esta

etapa consistira en efectuar los cambios necesarios para retornar al camino
planeado.

8. Implementacion del PE ajustado: Repeticion sistematica de los

altimos tres pasos.
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Capitulo 10: Conclusiones Finales

A lo largo del presente trabajo se constataron problematicas internas de
CBTV, a partir de las cuales se realiz6 un analisis de la industria y un estudio de
sus puntos fuertes y débiles que permitieron desarrollar un plan estratégico
para obrar en consecuencia.

La primera etapa de este TFG comprendi6 el diagndstico integral de la
organizacion, actividad que demostro la presencia de las siguientes

problematicas internas:

> Centralizacion en la toma de decisiones.

> Comunicacidn interna y externa inadecuada.

> Falta de planeacion estratégica formal.

> Inexistencia de objetivos cuantificados.

> Falta de control sistematico y seguimiento del grado en que se

cumplen los objetivos.

A partir de los problemas detectados y siguiendo la metodologia de
estudio planteada al comienzo del presente trabajo se realizé un Plan
Estratégico ajustado a las necesidades de CBTV. Dicho plan se basd en una
estrategia de expansion y fidelizacion de clientes, ya que por un lado se dispuso
la creacién de nuevas unidades estratégicas de negocios y, por otro se
elaboraron actividades para lograr un mayor grado de atraccion de clientes y
mejorar con ello la imagen corporativa.

Establecida la necesidad de elaborar un PE se elabor la visién, mision y
valores que serviran de guia al personal para conocer lo qué busca ser la
organizacion en el futuro y cudl es la forma de lograrlo. Luego los objetivos

estratégicos.
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Con el proposito de lograr el correcto monitoreo de la estrategia se
elaboraron mecanismos de control que evaltien las variables en juego en la
ejecucion de la misma. Se desarrollaron indicadores de gestion que permitan
establecer desviaciones o aciertos en cada uno de los objetivos dispuestos,
pudiendo luego, a través de ellos, gestionar de manera eficiente la empresa. Es
atil aclarar que cada uno de los objetivos e indicadores planteados guarda
estrecha relacion con la vision empresarial desarrollada en este trabajo.

Lo descripto requiere, tal como puede verse en el Estudio Financiero,
una inversion de $ 299.790,00 a pagarse durante la ejecucidon del proyecto. El
aumento en ventas, justifica esta inversidn, ya que se prevé que entre Julio de
2.008 y Junio de 2.009 asciendan a $ 953.329,00, un 90% mas que en 2.006.

A lo largo del presente trabajo se han consignado conclusiones parciales,
las que se resumen en las siguientes:

La realizacion de este PE, con el consiguiente cumplimiento de los objetivos
aqui dispuestos, le brindara a CBTV un mejor posicionamiento en la ciudad.
CBTV, a partir de la correcta aplicacion de este PE, se convertird en lider en
servicios de radiodifusion y telecomunicaciones, brindando a los habitantes de
Corral de Bustos la posibilidad de realizar comunicaciones eficientes a costos
equiparables a los de las grandes ciudades.

A la vez, mantendrd los beneficios de ser una empresa PyMes que conoce
detalladamente a sus clientes, y brinda soluciones a sus necesidades de manera
eficaz.

A través de este PE, se situara a CBTV como punto de referencia para la
informacion local y regional, elevando el grado de satisfaccion de los usuarios.
Todo ello, contribuird a dificultar la posibilidad de éxito de futuros

competidores.
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ANEXO I: Mapa de la Region
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ANEXO II: COMFER - Ley 26.053

Ley 26.053 - Sustituyese el articulo 45 de la Ley N° 22.285.
Sancionada: Agosto 17 de 2005.Promulgada de Hecho: Septiembre 14 de 2005

RADIODIFUSION

Ley 26.053- Sustitiyese el articulo 45 de la Ley N° 22.285.Sancionada: Agosto 17 de 2005 Promulgada de Hecho:
Septiembre 14 de 2005

El Senado y Cadmara de Diputados de la Nacion Argentina reunidos en Congreso, etc. sancionan con fuerza de Ley:
ARTICULO 1°

Sustitlyese el articulo 45 de la Ley 22.285 por el siguiente: Articulo 45: Las licencias se adjudicardn a una persona fisica o juridica
regularmente constituida en el pais.Cuando el solicitante sea una persona juridicaen formacion, la adjudicacion de la licencia se
condicionara a su constitucién regular.Las personas fisicas, las personas juridicas enlo pertinente, los integrantes de los érganos de
administracidn y fiscalizacién de las personas juridicas no comerciales o sin fines de lucro, y las personas fisicas en cuanto integrantes
de las personas juridicas comerciales, deberan reunir al momento de su presentacion al proceso de adjudicacion de la licencia y
mantener durante su vigencia los siguientes requisitos:

a) Ser argentino nativo o naturalizado con una antigliedad minima de cinco afios y mayor de edad;
b) Tener idoneidad cultural acreditada por una trayectoria que pueda ser objetivamente comprobada;
c) Tener capacidad patrimonial acorde con su inversiéon y poder demostrar el origen de los fondos;

d) No estar incapacitado o inhabilitado, civil y/o penalmente, para contratar o ejercer el comercio, ni haber sido condenado por delito
doloso;

e) No ser deudor moroso de obligaciones fiscales o previsionales, ni ser deudor del gravamen previsto en el articulo 73 de la presente
ley; a la fecha de entrada en vigencia de la Ley 25.750, y que se encuentren aprobados en la Comisién de Defensa de la
Competencia;

g) No ser magistrado judicial, legislador, funcionario publico, ni militar o personal de seguridad en actividad;

h) No ser persona juridica prestadora de un servicio publico. No ser director o administrador de dicha persona juridica, ni ser
accionista mayoritario de la misma que posea el 10% o mas de las acciones que conforman la voluntad social.

En el supuesto de que la oferente se halle conformada por otras personas de existencia ideal, los requisitos mencionados deberan ser
cumplidos por quienes conformen la voluntad social mayoritaria.

La autoridad de aplicacidon debera evaluar las propuestas para su adjudicacion sin perjuicio de lo establecido en el articulo 41, sobre la
base de la idoneidad, experiencia y arraigo, exclusivamente. Los requisitos que se prevén en este articulo son condiciones de
admisibilidad.

Cuando el solicitante de una licencia para la explotacién de servicios de radiodifusiéon sea una persona juridica sin fines de lucro
prestadora de servicios publicos, la autoridad de aplicacion le adjudicara la licencia cuando no exista en el area primaria de cobertura,
o0 area de servicio en el caso de servicios complementarios de radiodifusion, otro licenciatario prestando de manera efectiva el servicio
solicitado.

Cuando resulte adjudicataria de una licencia una persona juridica sin fines de lucro, que sea ademas prestadora de un servicio publico
domiciliario en la misma localidad del area de servicio licenciada, deberd cumplir adicionalmente con los siguientes requisitos:

1) Llevar una contabilidad separada y facturar por separado las prestaciones correspondientes al servicio licenciado;

2) No incurrir en practicas anticompetitivas tales como las practicas atadas y los subsidios cruzados con fondos provenientes del
servicio publico hacia el servicio licenciado;

3) No negar a los competidores en los servicios licenciados el acceso a su propia infraestructura de soporte, en especial postes,
mastiles y ductos, en condiciones de mercado. Se consideran condiciones de mercado a los efectos de esta norma las provenientes de
contratos anteriores o vigentes para este tipo de prestaciones.

Para las personas juridicas mencionadas en lapresente ley, serdn de aplicacidn las previsiones establecidas en el articulo 2° de la Ley
25.750.

ARTICULO 2°

- Comuniquese al Poder Ejecutivo.

DADA EN LA SALA DE SESIONES DEL CONGRESO ARGENTINO, EN BUENOS AIRES, A LOS DIECISIETE DIAS DEL MES DE AGOSTO
DEL ANO DOS MIL CINCO. -REGISTRADA BAJO EL N°© 26.053- EDUARDO O. CAMANO. - MARCELO A.GUINLE. - Eduardo D. Rollano. -
Juan Estrada.
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ANEXO III: Cuestionario a Empleados

NOMBRE EDAD

PUESTO AREA

Horario Trabajo

Superior

Empleados a Cargo

Antigliedad (Trabajo en otra area, cual?

Estudios Secundar. | SI | NO | Titulo

Estudios Universit. | SI | NO | Titulo

Esposa SI | NO | Hijos | SI | NO Cuantos

Automovil SI | NO Marca Afio Fabricacion

1. (Qué tareas realiza frecuentemente? ;Cuando y como las realiza?

2. Ejemplifique un dia de trabajo tipico.

3. {Qué responsabilidades pesan sobre usted?

4. (Quién le indica las tareas que usted debe realizar?

5. {Como recibe la informacion?

6. {Conoce la estrategia de la empresa? ;Qué se busca?

7. {Quienes son sus compafieros de trabajo? ;Quiénes componen su equipo de trabajo?

8. (Como es su relacion con ellos dentro de la empresa? jFuera del ambito de trabajo se
relaciona con ellos? ;Con quiénes?

9. (Y con la gerencia, como es su relacion? ;Considera que es importante Ud. Para ellos?

10. ;Qué es la empresa para usted? ;Qué significado tiene Corral de Bustos TV para Ud.?

11. ;Le gusta el trabajo que realiza? Destaque lo bueno y lo malo del mismo.
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12. ;Qué gustaria de realizar con mayor frecuencia?

13. (Le gustaria especializarse en alguna actividad?

14. (;En que sector de la compaiiia le gustaria trabajar? ;Por qué?

15. (En donde se ve dentro de 10 afios?

16. ;Con que frecuencia participa en cursos de formacion o capacitacion?

17. Indique los cursos en los cudles haya participado. ;Le han sido ttiles?

18. En su puesto ;Qué cree que la empresa podria implementar para mejorar?

19. Ha realizado sugerencias de mejoras anteriormente. ;A quién las comunico? ;Como lo
hizo? ;Qué efectos tuvieron?

20. ;Detecta usted que existan problemas en el 4rea en la que trabaja?

21. ;Ha intentado hacerlos conocer a la gerencia general? ;Qué respuesta obtuvo?

Este cuestionario ha sido entregado a cada uno de los empleados de
Corral de Bustos TV S.R.L. buscando obtener mayor informacion acerca de la
realidad de la empresa en cuestion.
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ANEXO IV: Entrevista al Socio Gerente

A continuacion se transcriben las preguntas formuladas al Socio Gerente y
responsable de la estrategia de Corral de Bustos TV S.R.L. a partir de la que se

han obtenido numerosos conceptos desarrollados a lo largo de este TFG.

Preguntas de la Entrevista

1.  ;Cudanto hace que usted esta a cargo de la empresa?

2. (En que industria estd Corral de Bustos TV? ;Qué unidades de negocio
usted piensa que tiene la empresa?

3. ¢(Qué importancia tiene cada una de ellas? Si la compara con la vida de un
hombre ;Qué edad tiene cada una?

4. ;Qué importancia tiene Corral de Bustos TV S.R.L. para usted?

5. Cuente el inicio. ;Como surgi6 Corral de Bustos TV S.R.L.?

6.  Relate los momentos criticos que atraveso la empresa y la forma en que

salid adelante.

7. ¢Cudl es la situacion actual de la organizacion?
8.  ¢(Endonde ve usted a la empresa en 10 afios?
9.  ¢Seimagina como serd la organizacion que dirige en el 2.016?

10. Si tuviera que definir a Corral de Bustos TV con una frase que la
identifique, ;Cual seria esa frase? ;Qué significado le da?

11.  ;Cudantos empleados tiene actualmente la empresa?

12.  ;COmo considera la capacitacion de los mismos? ;Considera necesario un
cambio en la forma en que se trabaja actualmente para que Corral de Bustos TV
S.R.L. se convierta en la empresa que usted quiere que sea en 2.016?

13.  ;COmo se dividen las areas de la empresa? ;Sera necesario incorporar

personal en el futuro inmediato? ;En que areas y que perfil buscara?
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14.  ;Cuales son sus responsabilidades dentro de la empresa?

15.  ;Quién toma las decisiones importantes dentro de esta organizacion?

16. ;Cree importante la delegacion de poder? ;La realiza usted?

17. Cuente una semana de trabajo tipica.

18. ;De donde obtiene la informacion estratégica para la correcta Toma de
Decisiones?

19.  ¢Es un sector en el que las decisiones se toman con mucha informacién y
luego de extensos periodos de andlisis o es una industria en la que hay que
actuar rdpido atin cuando no tenga certeza del resultado de la decision a tomar?
20. ;Tiene relacion con otros proveedores del mismo servicio? ;Como se
relaciona con ellos?

21.  ;Cuadles son las fortalezas de su empresa? ;Y las debilidades?

22. ;Considera que el sector en el que se desenvuelve la organizacion se ve
afectado por acciones exdgenas a la misma?

23.  ;Qué oportunidades de desarrollo cree usted que la empresa puede
aprovechar?

24.  ;COmo es la relacion de Corral de Bustos TV con sus proveedores? ;Y con
los clientes?

25. ;Existe competencia en los servicios que brinda la empresa? ;Quiénes son
esos competidores y que opina de ellos?

26. ;Considera que en el futuro el nimero de competidores aumentara? ;Qué
tipo de competidores espera que ingresen al mercado?

27. Ve en el futuro productos nuevos que amenacen la continuidad de su
empresa’?

28. ;La empresa que usted dirige se adecua rdpidamente a los cambios
tecnoldgicos? ;Lidera en este aspecto o existen competidores mas avanzados?

¢Hacia el futuro cree que podra mantener o mejorar esa posicion?
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29. Considera que esta empresa, al ser una PyMes, esta preparada para
operar en el futuro auin con el ingreso de grandes empresas multinacionales?

30. ¢Cuadl es la rentabilidad de los servicios que presta la organizacion?

31. ;Cuadl es la infraestructura de la empresa? Tenga en cuenta vehiculos,
edificio, tecnologia, redes, equipamiento y todo otro activo de la organizacion.
32. ;Qué porcentaje de dinero se invierte en nueva tecnologia? ;Y en
capacitacion para los empleados?

33. ;Tiene estudios que demuestren el grado de participacion de mercado con

que cuenta la empresa (share)? ;Considera que es mejorable esa participacion?
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ANEXO V: Grilla de Programacion Local

HORA LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
10:30 | REFLEJATE | REFLEJATE |REFLEJATE REFLEJATE |REFLEJATE
12:00
12.00 NOTI 6 NOTI 6 NOTI 6 NOTI 6 RESUMEN
Rep. Rep. Rep. Rep. SEMANAL
13:00 |REFLEJATE |REFLEJATE REFLEJATE REFLEJATE |REFLEJATE
Rep. Rep. Rep. Rep. Rep.
14:00 E. PARA PASION
CRECER VERDE
Rep. Rep.
14:30 CON SENTIDO CON SENTIDO
15:30 COMUN-Rep. COMUN-Rep.
21:00 |NOTI®6 NOTI 6 NOTI 6 NOTI 6 NOTI 6
22:00 EDUCAR PASION
22:30 PARA VERDE
23:00 CRECER
23:30 CON CON
SENTIDO SENTIDO
COMUN COMUN
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ANEXO VI: Investigacion realizada por
Elementored (Consultora de Comunicacion)

Datos Técnicos de la Muestra

Poblacién: Poblacion de la ciudad de Corral de Bustos
Técnica: Encuesta personal
Instrumento: Cuestionario

Tamano de la muestra: 192 encuestados

Procedimiento de muestreo: Probabilistica por barrio de la ciudad

Marco muestral: Mapa de la ciudad de Corral de Bustos- Ifflinger

Margen de error: +- 9% para p= g= 0,5 y un nivel de confianza del 95,5%.

Unidad de muestreo: Persona que de encuentra en su domicilio y atiende a los

requerimientos del cuestionario.
Tipo de investigacion: Cuantitativa.
Fecha: 17 y 18 de Octubre de 2.005.

Composicion de la muestra, bajo la variable genero.

62%

O Mujer @ Varon
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Composicion Etaria de la muestra

30+

254

20

15+

10+

.| Porcentaje

Respuesta Porcentaje acumula Jo
De 10 a 20 anos 5 5
De 21 a 30 anos 13 18
De 31 a 40 anos 23 41
De 41 a 50 anos 30 71
De 51 a 60 anos 14 85
Mas de 60 afos 15 100
Total 100

De10a De21a De31a De41a
20 anos 30 afos 40 afios 50 anos

De 51a Mas de

60 anos 60 afos
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Consumo de medios de comunicacion masivos

Las primeras cuatro preguntas del cuestionario se referian al consumo de
medios masivos de comunicacién en Corral de Bustos- Ifflinger. La referencia

fue hecha hacia los medios Graficos (Diarios), Radiales y Televisivos.

Los resultados muestran:

El medio de comunicacion mas consumido es la televisiébn ya que todo los
encuestados contestaron hacerlo, seguida por la radio y en ultimo lugar los
diarios.

Haciendo referencia al consumo de diarios, podemos decir que el mas leido en
la ciudad, es “Clarin” (se encuentra en primer lugar con un 29% de los
encuestados), seguido por “La Voz del Interior” (14%), y en menores
proporciones “La Capital” (6%) y La Nacion (5%). Es importante destacar que el
41% de los encuestados respondié No leer diarios.

5%

41%

14%

O Si Clarin B SilLa nacion B Sila Capital O Silavoz B No 0O Siotros
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Cuando se indagd acerca de las preferencias de consumo sobre las radios
locales se obtuvo que la mas escuchada es la FM 97.3 (32% de los
encuestados), seguida porla FM 103.1 (24%) y la FM 100.9 (11%).

Es importante destacar que un 9% de las personas encuestadas dijo escuchar
las tres frecuencias de radios locales, lo cual nos indica que los numeros que
se corresponden con las tres frecuencias anteriormente descriptas pueden
incrementarse.

Las personas que dijeron no escuchar radio representan el 15% de los casos.

9%

15%

32%

24%

O Silas tres @ sila97.3 0 Sila 103 O Sila 100.9 W Si otras @ No
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Cuando se indago acerca del consumo televisivo, se preguntd si se poseia
cable y el dato sobresaliente es que mas del 90% contestd de forma positiva.
Sin embargo cuando se lo consulté por el nombre de la empresa que le brinda
el servicio de de television por cable se obtuvo que 59,4% dijo que el nombre
de la empresa que le brinda el servicio de cable es “Canal 6”, muy por debajo
en los porcentajes aparecieron, “TV 6” (9,4%), “Corral de Bustos Television”
(8,9%), “Genovesio” (8,9%). Con porcentajes minimos se menciond como
empresa prestadora del servicio de television por cable a “Red Intercable”,
“‘Emprendimiento” y “Cablevision”.
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Atributos

Cuando se indagdé acerca de los atributos, que considera el encuestado,
deberia poseer una empresa que brinde el servicio de televisién por cable a
nivel general, se obtuvo que el 48 % de las respuestas fue “Buen Servicio y la
relacion con el Precio”, seguido por “Calidad” con un 27%. Con porcentajes
menores aparecen “Transparencia”’ (7 %), “Honestidad (6 %) y “Compromiso
con la ciudad” (3 %).

Atributos que deberia poseer una empresa que brinde servicio de

Television por cable.

9%

27%

7%

@ Calidad

O Transparencia

O Honestidad

O Buen senvicio/ precio

B Una empresa comprometida con la ciudad
@ NS/Nc
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También se pregunt6 acerca de cuales eran los atributos que le reconocen a
la empresa que le brinda actualmente el servicio de television por cable; las
respuestas fueron “Buen Servicio” (42,7 %), en segunda instancia aparece el
atributo “Precio” (19,3 %), siendo este ultimo atributo en todos los casos
ponderado como negativo (en las observaciones correspondientes a esa
pregunta del cuestionario).

La “Calidad” es un atributo que el 9 % de los encuestados dijo que forma parte
del servicio que actualmente brinda la empresa.

El 9,9 % contestd no reconocer ningun atributo en la empresa.

Atributos que se reconoce a la empresa que le brinda el servicio de cable.

N
bk
—
!i'
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Valoracion de las Instituciones

Haciendo referencia a la importancia que les da la gente a las instituciones de

la ciudad obtuvimos que las mas importantes son: “la Municipalidad”, seguida

por “los Clubes”, “la Iglesia”, “Instituciones Educativas”

Comunicacion”, en ese orden de importancia.

O Respuesta 1 B Respuesta 2

y

O Respuesta 3

“Medios de
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Valoracion de la Informacion

Se realizaron distintas preguntas acerca de la manera en que los encuestados
reciben la informacién proveniente de la empresa que le brinda el servicio de
televisién por cable.

Cuando se consultdo sobre la forma (canal) en que recibe informacién, se
obtuvo que el 67,7 % contesto recibirla por medio de “la revista del canal’. En

porcentajes menores aparecen otros medios de informacion como: “la senal

local”, “radios”, “los vecinos” y “en forma personalizada”.

70-
60-
50
40
30-
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La informacion recibida es calificada como “Suficiente” por un 65 % de los
encuestados, seguido por un 21 %, el cual respondié que la misma es “Escasa
y Confusa”. Con un porcentaje menor califican a la informacién recibida como
“Fluida y Abundante” (7 %).

¢, Como califica la informacién recibida?

7% 7%

O Es fluida y abundante @ Es suficiente B Escasa y confusa O Ns/Nc
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Por otro lado, un 64 % de los encuestados consideran a la informacion recibida
como “Clara”, mientras que un 32 % dijo que esta s “Poco clara”. En

porcentajes menores (3 %) califican a la informacion como “Molesta por los
rumores que genera’.

La informacion que usted recibe de la empresa que le brinda el servicio

de cable es.

1%

@ Es poco clara O Es molesta @ Es clara O Ns/Nc
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Valoracion del servicio y la empresa

El servicio que brinda la empresa que provee el servicio de television por cable
es considerado como “Bueno” en mas del 85 % de los casos (suma de 62 %
“‘Bueno”, 20 % “Muy Bueno” y 4 % “Excelente”). Por fuera de estas

valoraciones queda un 14 % que califica el servicio como “Regular” y “Malo”.

¢ Como califica el servicio que le brinda la empresa que le provee el

servicio de television por cable?

4% 4%
10%

20%

62%

O Excelente B Muy bueno O Bueno O Regular B Malo
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Con respecto al trato que reciben los encuestados por parte del personal que
trabaja en la empresa, este es valorado como “cordial” en mas del 95 % de los
casos, suma de “Cordial” (45 %) y “Muy Cordial” (53 %). Un 2 % calificé al trato
como medianamente cordial.

¢ Como califica el trato que le brinda el personal que trabaja en la

empresa?

2%

45%
53%

O Muy cordial B Cordial O Medianamente cordial
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Cuando se indago al encuestado sobre su opinion acerca de si consideraba
que la organizacion que le brinda el servicio de televisién por cable es una
empresa comprometida con la comunidad, el 50 % dijo que “Si", el 20 %
respondio que “No”, y un 30 % contestd “No saber” o “No conocer el

compromiso de la empresa con la comunidad”.

¢ Considera que la organizacion que le brinda el servicio de televisién por

cable es una empresa que esta comprometida con la comunidad?

50%

20%

OSi ONo mNs/Nc
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Cuando se pregunté a los encuestados acerca de si consideraba a la empresa
proveedora del servicio de television por cable importante para el desarrollo de

la ciudad, el 77 % manifesté que “Si”, mientras que el 13 % dijo que “No” lo era.

¢ Considera usted que la empresa es importante para el desarrollo de la

ciudad?

10%

OSi @No ONs/Nc
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Valoracion de la empresa a través de frases

Para poder empezar a conocer al percepcion que los habitantes de Corral de
Bustos — Ifflinger poseen sobre la empresa que les brinda el servicio de
television por cable, se les leyo a los encuestados una serie de frases en donde
ellos debian estar de acuerdo o no.

Con respecto a esto, podemos decir que mas del 90 % esta de acuerdo con la
frase “La empresa que me brinda el servicio de televisién por cable es una

empresa solida y eficiente”.

El mismo dato arrojan las respuestas sobre la frase “La empresa que me brinda
el servicio de televisién por cable es una empresa en crecimiento”, es decir que

mas del 90 % dijo estar “De acuerdo” y “Muy de acuerdo”.

El total de encuestados (100%) considera de manera positiva (“De acuerdo” y
‘Muy de acuerdo”) la frase de “La empresa que me brinda el servicio de

television por cable es una empresa conocida en la ciudad”.
Frente a la frase “La empresa que me brinda el servicio de television por cable

es una empresa seria”. El 86 % de los encuestados respondié de forma positiva
(“De acuerdo” y “Muy de acuerdo”).
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Cuando se consulté a los encuestados sobre su valoracién de la fase “La
empresa que me brinda el servicio de televisidn por cable es una empresa de
bajo perfil en la ciudad”. Se obtuvo que el 59 % dijo estar “De acuerdo” y “Muy
de acuerdo”, mientras que un 42 % dijo estar “En desacuerdo” y “Muy en
desacuerdo” con esta frase.

2%

2%

40%

O Muy de acuerdo O De acuerdo B En desacuerdo O Muy en desacuerdo
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Frente a la frase “La empresa que me brinda el servicio de television por cable
es una empresa en la que se puede confiar”. Se obtuvo que el 82 % contestd

de manera positiva.

Ante la frase “La empresa que me brinda el servicio de television por cable es
una empresa poco transparente”, un 38 % de los encuestados dijo estar “De
acuerdo” y “Muy de acuerdo” con la frase, mientras que el 62 % restante dijo
estar “En desacuerdo” y “Muy en desacuerdo” con la frase.

1917

37%

61%

8 Muy de acuerdo O De acuerdo @ En desacuerdo O Muy en desacuerdo
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Ante la frase “La empresa que me brinda el servicio de television por cable es
una empresa asociada al crecimiento de una empresa familiar”, el 72 % dijo
estar “De acuerdo” y “Muy de acuerdo”, mientas que el 28 % restante contesto
estar “En desacuerdo” y “Muy en desacuerdo”.

O Muy de acuerdo O De acuerdo B En desacuerdo O Muy en desacuerdo
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Identidad Visual de la organizacion

Se indagd también sobre el grado de conocimiento o identificacion de la
empresa con el su identidad visual, a través del reconocimiento de algun
simbolo grafico (logotipos e isologotipos). Si bien los simbolos graficos que se
presentaron eran confusos y capciosos, el resultado fue que el 3,6 % de los
encuestados reconocio el simbolo grafico que identifica y corresponde a la

empresa.

18
16
14+
12+

10

Siel Siel2Siel3Siel4 Siel5Siel6Siel7 Siel8 No
bien
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Servicio de Internet

El 29 % de los encuestados dijo poseer el servicio de Internet en su casa. De
ese 29 %, e 58 % dijo tener a “Futurnet” como empresa proveedora del
servicio, seguida por un 38 % que dijo tener “Arnet” y un 4 % que tiene el
servicio que brinda la empresa “CBA Sur”.

60

50

40+

30+

20

10

—

Futurnet Arnet CBA sur
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Del 58 % de los encuestados que dijeron tener como empresa proveedora del
servicio de Internet a “Futurnet”, un 36 % considera el servicio como
“Excelente” y un 49 % como “Bueno”, mientras que el 15 % valor6é de forma

negativa al servicio de Futurnet (“Regular’ y “Malo”).

3%

B Exelente B Bueno O Regular @ Malo

Es importante mencionar que un 73 % de los encuestados considera como

“‘Buena” la relacion precio / calidad (no hay grafico).
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Del 38 % de los encuestados que dijeron tener como empresa proveedora del
servicio de Internet a “Arnet”, un 43 % considera a este como “Regular” y un 38
% como “Bueno”, mientras que un 14 % lo valoré como “Excelente” y un 5 %

como “Malo”.

43%

H Exelente B Bueno O Regular @ Malo

También podemos decir que un 48 % de los encuestados considera que la
relacion precio / calidad es “Buena”, seguido por un 38 % que dijo que la
misma relacion es “Regular’ y un 14 % dijo que “Mala”.
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Al 71 % que sijo no poseer Internet, se le pregunté por qué no poseia este
servicio, un 34 % respondid que “le parece caro el servicio”, seguido por un 32
% que dijo que “No utiliza Internet”, mientras que el 28 % no tiene Internet
porque “No sabe como se maneja” y un 6 % respondid “No poseer
computadora”.

35
30
25
20
15

10

O T T T 1
No la utiliza  No sabe Le parece No posee PC
como se caro el
maneja servicio
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A los encuestados que manifestaron no tener Internet (71 %), se les pregunto si
tenian pensado en un futuro conectarse al servicio de Internet, un 61 % dijo
“‘No” estar interesado en el servicio para un futuro, mientras que el 24 %
respondio “Si” estar interesado en el servicio para el futuro. Ademas el 15 %

respondid “No conocer” o “No saber”.

61%

@Si ONo ONs/Nc
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Conclusiones

Consumo de medios masivos

* Los medios de comunicacion mas importantes para realizar
comunicaciones son la television y la radio (en funcion de su audiencia).

* No existe un reconocimiento del nombre real de la empresa que brinda
el servicio de Television por cable. (Corral de Bustos Television)

* No se percibe una utilizacién sistematizada del nombre.

Atributos

» Existe coherencia en cuanto al atributo “Buen servicio”, sin embargo la

relacion con | “precio” se presenta como negativa.

Informacion

* El medio de comunicacion mas importante es la revista del canal, sin
embargo es importante resaltar que la informacién y disefio se puede
potenciar (mejorar). No existe planificacion de comunicacion
institucional.

* No se percibe una clara utlizacion de las radios para realizar
comunicaciones referidas a la empresa. Hay que tenerlo en cuenta por

el nivel de audiencia de dicho medio.

Valoracion sobre el servicio y la empresa

» El servicio prestado es considerado de manera positiva. Reforzando la
idea del atributo reconocido de “Buen Servicio” y de la excelente

atencion del personal, reconocido por parte de los encuestados.
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 El hecho de que no exista coherencia en cuanto a reconocer a la
empresa como comprometida con la ciudad, puede ser atribuida a una
falta de compromiso real o a falta de comunicacién de indole

Institucional, planificada.

Valoracion sobre la Empresa

* La empresa es reconocida como afianzada, seria y reconocida en la
ciudad.

» Existe una relacion légica, en el hecho de la asociacion de la empresa a
una empresa familiar y la percepcion de que la misma no tenga bajo
perfil en la ciudad.

Este punto también puede ser asociado al porcentaje de opiniones que
la considera a la empresa como poco transparente. Se puede atribuir a

una falta de comunicacion planificada.

Identidad Visual

* No existe reconocimiento color institucional.

» Existe carencia de un sistema de Identidad Visual, claro y definido.

Servicio de Internet

» Se presente con fuerte posicionamiento la empresa “Futurnet”

» Es bajo el porcentaje de personas que posean el servicio en su casa.

 Si bien es importante el porcentaje de gente que no tiene pensado
conectar este servicio en su casa, se resalta como dato importante el
hecho de que existe importante numero de encuestados que dijo no

considerar una futura conexion por una cuestion (Variable) de precio.
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